Punti vendita diretti
in Italia e all’estero: 1
Punti vendita affiliati
in Italia e all’estero: 10

ENGEL &VOLKERS'

Punti vendita diretti
in Italia e all’estero: -

Punti vendita affiliati in Italia e all’estero:

444 agenzie residenziali e 39 commerciali

e msanamers RIS IFRmObLN

[§C) FOrDOCASAN

Punti vendita diretti
in ltalia e all’estero; nessuno

Punti vendita affiliati
- i ltalia e all’estero: clire 150 -
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| mattone & da sempre considerato

uno tra i beni “rifugio” per eccellen-

za. Quando la crisi colpisce duro, &
nel mercato immobiliare che miolti
preferiscono investire.” D’altronde,
per gli italiani possedere una casa &
quasi come un undicesimo coman-
damento, se & vero che circa 1’80%
ha un’abitazione di proprieta, stan-
do agli ultimi dati riferiti al 2010
dell’ Agenzia del Territorio e del Di-
partimento delle Finanze del Ministe-
ro. dell’Economia. Tuttavia, & anche
vero che la recessione economica del
2008/2010, che ancora oggi fa sentire i

--suoi-influssi negativi, & partita proprio--.

dall’immobiliare. Tutto ebbe inizio,

“infatti, dai mutui subprime ameri-

cani. Cio&, quei mutui ad alto rischio
che le banche statunitensi concede-
vano con troppa disinvoltura per
Pacquisto di case. Quando la “bol-
I1a” immobiliare si sgonfid, gli istituti

di credito si trovarono a corto di

contante ¢ molti fallirono, a partire

 “fortemente negativo per le costruzio-

datl colosso Lehman Brothers. In Eu-
ropa, la stessa sorte toccd alla Spagna,
segnata da uno sviluppo dell’edilizia
fra i pil impetuosi d'Europa. “Lo
scoppio della "bolla” immobiliare ne-
gli Usa, per fortuna, non ha trovato
uguale riscontro in Italia, dove il mer-
cato & decisamente fermo e rischia il
ristagno, ma le quotazioni non sono
affatte crollate”, afferma Silvia Spro-
nelli, presidente di Solo Affitti S.p.A.
(www.soloaffifti.it}, specializzata in

focazione.

SEGNO MENO
... E INVESTIMENTI
“IMMOBILI”

Secondo I Associazione Nazionale dei
Costruttori Edili (ANCE), “il settore
delle costruzioni stenta a riemergere
dalla crisi”. Le previsioni dell’ ANCE
peril 2011, aggiornate nell’Osservato-
rio Congiunturale dello scorso giugno,
continuano a evidenziare un trend

dono che spendere i soldi nel
ancora una pratica “sicura”

ll settore immobiliare e dell'intermediazione creditizia cerca un rilancio dopo anni difficili. Abbiamo
chiesto ad alcuni degli operatori del comparto le strategie messe in atto, gli obiettivi per il futuro ¢ i
ruolo del franchising nei loro piani

ni che, in assenza di misure che possa-
no produrre effetti immediati sulla
produzione, si estenderé anche al

20/2". La Banca d’Italia ha sottopo- -

sto un questionario a 1.500 agenti
immobiliari: ne & emerso che nel se-
condo semestre 2011 i prezzi al me-
tro quadro sono ulteriormente dimi-
nuiti e le compravendite sono rima-
ste inalterate, con una flessione al
Nord. Inoitre, il 65% degli agenti di-
chiara una diminuzicne delle offerte di
acquisto a causa delle richieste del
venditore ritenute troppo elevate, men-
tre ¢ tornato a scendere I’indice di fi-
ducia degli operatori st un migliora-
mento, a breve termine, del settore.
Andamente confermato anche daiie
previsioni 2011 del Centro Studi di
Tecnocasa: “Il guadro si presenta me-
no positivo rispetto a quello prospetta-
to a inizio anno: infatti le nuove previ-
sioni ci indicano ancora una lieve
contrazione dei prezzi compresa tra
3% e 1%”. Nonostante il quadro po-

co confortante, gli italiani hanno vo-
glia di casa e credono che spendere
soldi nel mattone sia ancora sicuro.
A dimostrarlo un recente sondaggio de
Il Sole 24 Ore, secondo cui il 60% dei
Jettori considera quello nella casa un
investimento redditizio. Tuttavia, “gii
operatori (...) continuano a riscontra-
re una volontd di acquisto e di investi-
mento nel mattone sempre elevata che
si scontra perd con una diminuita di-
sponibilita di spesa, legata alle diffi-
colta di accesso al credito e con l'as-
senza di un capitale iniziale sufficiente

per realizzare Iacquisto”, precisano

da Tecnocasa.

CRISI COME_

OPPORTUNITA
In questo contesto, come si s0no mossi
gli operatori e 1 network in franchising
del settore? Lo abbiamo chiesto a §
delle circa 120 insegne attive - secon-
do i dati della Divisione Ricerche e
Sviluppo di AZ Franchising - che han-

di Agostino Riitano

no risposto alle nostre domande. La
ricetta condivisa sembra essere quella
della qualitad. Come conferma Ales-
sandro Pollero, presidente di Fondo-
casa S.p.A. (www.fondocasa.it): “in
questi anni di recessione abbiamo
adottato una politica che puntasse sul-
la qualita, pii che sulla quantita”.

Anche per Roberto Barbato, presi-
dente di Frimm Holding S.p.A.
(www.frimm.com), “I’incertezza eco-
nomica ha dato avvio a una serie di
cambiamenti ed evoluzioni che ci han-
no consentito non soltanto di rimanere
compelitivi sul mercato, ma sopratuu-
to di mantenere una rete moderna, ad
aito livello professionale. Senza snatu-
rare i fondamenti del business di
Frimm, abbiamo serrato i ranghi po-
tenziando il marchio e fornendo ai no-
stri affiliati la possibilite di fare busi-
ness nel real estate a 360 gradi. Non
solo case e mutui, ma anche impianti
Jotovoltaici, trading e prodotii per le
imprese”. Secondo Solo Affitti, pero,
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FATTURATO
49,326 roilioni di euro

% FRANCHISING

100

*

TECNOCASA|

FATTURATO
Non disponibile

% FRANCHISING
Non disponibile

ITALIAAFFITTI

acer VO QRS
ranchising Immnblilarl FRANCHISING IMMOBILIARE FATTURATO
™ 238.872 euro

* | dati sul fatturato si riferiscono al 2010 ¢ comunque all'uttimo bilancio disponibile & si basano sulie dichiarazioni fornite dalle aziende.
- La quota del franchising dichiarata daile aziende & calcolata in percentuale sul fatturato.

affiligto

FATTURATO
500mila eurc all'anne (sede principale)

% FRANCHISING
Non disponibile

FATTURATO
92,4 milioni di euro

% FRANCHISING

Non disponibile

FATTURATO
& milioni di euro

% FRANCHISING
30

{riferito scio alle royalty)

% FRANCHISING
100

e ristrettezze finanziarie e ’'impos-
bilita di sostenere un mutuo stan-
o costringendo molti a valutare
alternativa della casa in affitto, “7
ercato delle locazioni é meno sog-
ito alle grandi oscillazioni, ai boom
2 ai crolli tipici della compravendita.
Questi aspetti, insieme a numeri con-
eti che registrano un incremento me-
0 del numero di contratti conclusi
dalle nostre agenzie nell’ultimo anno
18%), hanno convinto diversi im-
enditori a entrare nella nostra squa-
arq”. La locazione & anche il core bu-
ess di Italia Affitti (www.italiaffit-
t) che dichiara di aver pagato poco
0 scotto della crisi. Secondo il suo re-
ponsabile sviluppo, Wiliams
ariani, “non ¢’¢ stato nessun con-
raccolpo negativo; chi decide di inve-
lire nel nostro format entra in un mer-

cato che non risente della crisi come
accade invece per il settore della com-
pravendita immobiliare”. Simona In-
vernizzi, Managing Director di
Engel& Vilkers Italia (www.engel-
voelkers.com/it), ammette: “A livelio
internazionale la crisi finanziaria ci
ha colpito in quei paesi che, per motivi
diversi e legati alle realtd locali, ave-
vano sviluppato le cosiddette "bolle”
immobiliari. In Italia abbiamo rileva-
to una maggior cautela e riflessivita
nelle decisioni di acquisto e, di conse-
guenza, un allungamento dei tempi di
vendita”. '

C’E CHI SCOMMETTE
ANCHE ALL'ESTERO
Nelle parole dei protagonisti del setto-
re, insomma, si riconosce 1a recessione
ma si intravedono anche possibilita di

nuovi investimenti. Come per Gruppo
Conafi Prestitd (www.conafi.it) e
Tecnocasa Franchising S.p.A. 1l pri-
mo ha recentemente lanciato Tut-
timmobili.it, un nuovo portale dedica-
to al mercato immebiliare in cui
’agente pud inserire gratuitamente le
offerte di immobili e le relative richie-
ste di acquisto. Tecnocasa Franchi-
sing (www.tecnocasa.it), nelle parole
del suo presidente Antonio Pasca, ri-
corda invece come I’azienda abbia in-
vestito, in questi anni di recessione, sia
in nuovi sistemi informatici per i clien-
ti sia in formazione per gli operatori.
“Dal punto di vista informatico, ab-
biamo integrato tutti § nostri sistemi
per dare al cliente risposte veloci, tra-
Sparenti sia per quanto riguarda la ca-
sa che per Uaccesso al credito. Dal
punto di vista formativo, la nostra

AZ FRANCHISING
Ottobre 2011 | 93




RANCHEING IMMOBILIARE

Punti vendita diretti in Italia
e all’estero: 2 in itafia e 7 all’estero
Punti vendita affiliati in Ralia
e all’estero: 820 in ltalia e 13 all'estero

ITALIAAEFITIY )

. Punti vendita diretti
in Italia e alPestero! 4

Punti vendita affiliati in Italia e all’estero:

1 + 5 di prossima apertura

Punti vendita diretti
in Rtaltia e all’estero: 4
" Punti vendita affiliati
in Kalia e all’estero: 103

AZ FRANCHISING
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- Pasca crede in una ripresanel 2012¢
" Tobiettivo rimane la creséita: dellé -
. reti immobiliari e di quelle di media-

zione. Con un occhio all’estero: “Og-

gi si contano agenzie Tecnocasa affi-

liate in Spagna, Messico, Ungherid,
Repubblica Ceca, Polonia, Francia,
Romania, Tunisia e in Thailandia™.

IL RUOLO DELLE BANCHE
Le banche italiane ed europee sono
vincolate ai limiti imposti dagli accor-
di europei, come quelli di Basilea, che
hanno inciso sulla capitalizzazione ¢
sugli accantonamenti, cio® su quanto
capitale gli istituti devono tenere da
parte. Questo, unito alle tensioni sui

-.mercati, provoca una stretta creditizia.

che pud colpire soprattutto le aziende
giovani e ancora fragili. Simona Inver-
nizzi precisa che questo “sta condizio-
nando la fuscia bassa e media del mer-
cato. Non ha invece influenzato I'an-
damento dei nostri affari che nella
stragrande maggioranza del casi é au-
tofinanziato”. Alessandro Pollero am-
mette che la stretta ha condizionato

-operaton immobiliari: “Il Basic (gra-
tuito, consente di vendere gli immobili
" dell’azienda in collaborazione con

_'modl predléponendo détle cdnvenzm- .

nie ‘diversificando ["offerta verso gli

Uazienda stessa), I’Advanced (consen-
te di usufruire al 100% del nostro ge-
stionale MLS ¢ degli strumenti a esso
connessi) e il Professional (il pacchet-
to Frimm completo, Punico che con-
sente all’operatore di utilizzare il no-
stro brand e trarne benefici)”. Mentre
Solo Affitti ha stipulato di recente con-
venzioni con alcuni istitutl di credito
che garantiscono condizioni e modali-
th agevolate, “per aiutare giovani e
non ad avere un aiuto finanziario”. E
poi ¢’& chi, come I"’amministratore de-
legato Stefano Radoicovich di Grup-
po Blu Case (www.blucase.eu), fran-
chising di vendita di case prefabbrica-
te, dichiara di non essersi mai appog-
giato alle banche dal momento che
l'insegna lavora con capitali propri,

PERCHE
IN FRANCHISING?

“Il clima generale di sfiducia che ac-

vam devono finventarsi”

zione per. poter ‘entrare nel rionds del

lavoro, con stabzlzra Divenitare im-
prendztore comporta rischi non calco-
labili, per quesio poter contare
sull’esperienza di altri imprenditori
aiuta a limitare queste incognite”. Le
parole di Silvia Spronelli di Solo Affit-
ti introducono un’altra domanda. Co-
me Porganizzazione a rete aiuta
un’impresa del settore a espandersi,
superando la recessione? Per Anto-
nio Pasca, “affiliarsi a un marchio
non & solo pagare una royalty bensi
contribuire in prima persona alla rea-
lizzazione di un progetio condiviso fra
imprenditori autonomi - franchisor e
Jranchisee - sviluppando sinergie e
opportunitia comuni”. Italia Affitti ve-
de nell’affiliazione vantaggi come “un
minor investimento da parte del fran-
chisee, I’esperienza e il supporto del
[franchisor, Uapplicazione di un meto-
do di lavore gia collaudato e vincen-
te”. Da Engel&Volkers ricordano le
cifre che arrivano dagli Usa e che par-
lano di un 90% di nuove attivita di ope-

ratori indipendenti che chiudono nei

primi 5 anni, contro il 95% delle unita

SOLOGZAFFITTI

Punti vendita diretti

in Ralia e alPestero: nessuno
Punti vendita affiliati in Italia

e afl’estero: 300 in Italia, 30 in Spagna

4 TEeRocASE

FRARCHIZING T W

Punti vendita diretti
in Halia e all’estero: nessuno
Punti vendita affiliati
inltalia e all’estero: oitre 3.500

affiliate che hanno successo. Per Ales-
sandro Pollero, il franchising & partico-
larmente utile in questi tempi sia per
I'ampiezza che pud raggtungere la rete
sia per il know how apportato, “perché
senza conoscenze specifiche & difficile
farsi valere in questo settore”. Per Ro-
berto Barbato, “far parte di un network
consente al franchisee di sviluppare ln
propria attivita con pin facilita grazie
alla visibilita e riconoscibilita del mar-
chio a cui i ¢ affidato, ai corsi di for-
mazione utili sia a far crescere profes-
sionalmente nuove leve da inserire in
.ufficio sia ad aggiornare il titolare e a
una serie di servizi e strumenti essen-
Ziali per il lavoro guotidiane”.

SE L'INTERMEDIAZIONE
E CREDITIZIA
Molti dei franchisor che operano
nell’immobiliare si occupano anche di
intermediazione creditizia. B if caso di
Frimm Holding, presente nel settore
con Frimmoney [talia S.t.l.; mentre il
Gruppo Prestitd pud contare su Tut-
toimmobili.it, portale specializzato in
finanziamenti, prestiti e cessione del
quinto dello stipendio. Tecnocasa pre-
vede, invece, una separazione profes-
sionale tra agenti immobiliari & media-
tori creditizi. “I principali interventi
per la rete di mediazione creditizia so-
no stati innanzitutto quelli di un’evo-
luzione da un modello mono banca a
un modello multibanca. In un contesto
economico e finanziario in continua
evoluzione, restare ancorati a un uni-
co interlocutore bancario eva un ri-
schio eccessivamente elevato per il
sano sviluppo della rete. L'introduzio-
ne di nuovi partner € nUOve Convenzio-
ni hanno permessola-differenziazione
del rischio di controparte bancaria in
capo alla nostra struttura di franchi-
sing”, precisa Pasca. Progetto Euro-
pa News di Medialux Consulting
S.r.l. (ww.progettoeuropa.biz) si &
specializzata nella gestione dei Fondi
Comunitari. Il suo presidente, Luca
Filipponi, non si nasconde dietro a un
dito: “La stretfa bancaria ha influito
molto negativamente sia a livello pra-

tico che psicologico. Tuttavia, la di-
minuzione delle transazioni ha di fat-
to prodotto una selezione fra gli ope-
ratori, premiando chi basa il proprio
lavoro sulla qualita™.

LE PREVISIONI
PER DOMANI
Le aziende intervistate hanno pareri
discordanti in materia di obiettivi
futuri. C’¢ chi punta al rafforza-
mento e al consolidamento della rete
italiana, anche con nuove proposte,
¢ chi, invece, spinge verso uno svi-
luppo estero. Medialux Consulting,
per esempio, preferisce procedere con
i “piedi di ptombo™ “Il piano di svi-
luppo internazionale é attivo, ma con-
siderando il periodo recessivo in Eu-

-ropa abbiamo deciso di farlo partire

pitt lentamente”. Fondocasa non ha
all’attivo un piano per I’Europa, ma
vuole raddoppiare in tre anni la pre-
senza italiana, da 150 a 300 unita. E
gia in atto, invece, |'internazionalizza-
zione di Frimm Holding: “Poco piit di
un anno fa, abbiamo concesso due
contratti master per lo sviluppo del
marchio in Spagna e in Romania”
Solo Affitti, invece ha avviato la cre-
scita del miovo marchio Solo Affitti
Vacanze (www.soloaffittivacanze.it):
“Prevediamo di incrementare ulterior-
mente del 5% il volume d'affari entro
lafine di quest’anno”. Engel& Volkers,
gia presente in cinque continenti e 37
paesi, si pone I’ obiettivo di espanderst
ulteriormente: “Nel medio termine,
per quanto riguarda I’ Europa, il focus
sarq indirizzato verso Ultalia e la
Francia, due paesi che per le loro ca-
ratteristiche offrono le migliori oppor-
tunita”. Ttalia Affitti vuole “diventare
leader assoluto nel mercato delle loca-
zioni con una distribuzione capillare
delle agenzie su tutto il Belpaese”
Mentre I"intento del Gruppo Tecnoca-
sa & di continuare lo sviluppo sia delle
reti immobiliari che di quelle di me-
diazione creditizia, “al fine di consoli-
dare e potenziare ancora di pin la pre-
senza sul territorio nazionale ed euro-

»
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