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Solo Affitti si allea
con le reti di vendita

@& La nuova strategia commerciale di
Solo Affitti procede sulla via del-
I’espansione grazie alla formula dei
punti partner. Si tratta di corner a
marchio Solo Affitti che nasceranno
all’interno di alcune agenzie tradi-
zionali con cui il gruppo sta siglando
degli accordi commerciali.

Il team di Solo Affitti si sta muo-
vendo, infatti, per realizzare part-
nershipconreti diagenzieche possa-
no proporre ai propri associati di
aprire punti del brand a condizioni
agevolate.

«Peril2o1slanostrastrategiavuole
fare crescere la rete di agenzie dalle
300 attuali fino ad arrivare a fine an-
no a quota 360-370 - spiega a Casaz4
Plus Silvia Spronelli, presidente di
Solo Affitti -. L’obiettivo € ambizioso.
Abbiamo pensato pero di non conti-
nuare a crescere solo con la rete di
agenzie monomarca ma, a fronte nu-
merose richieste ricevute da agenti,
abbiamo scelto di allargare la nostra
presenza portando la specializzazio-
ne sul segmento degli affitti all’inter-
no delle agenzie tradizionali».

Un settore che vanta numeri ben
piu corposidiquellidelle compraven-
dite. Nel 2014 le compravendite sono
state 417mila in Italia, mentre i con-
tratti di locazione sono stati oltre 1,5
milioni (intesi come affitti residen-
ziali non turistici), secondo quanto
indical’agenzia delle Entrate. Si trat-
ta quindi di tutti i contratti che sono
statiregistrati, mentreunalargafetta
rimane tuttora in nero nonostante
I’introduzione della cedolare secca.

«Come Solo Affitti forniamo com-
petenza e servizi specializzati, tra cui
anche la formula dell’affitto sicuro,
che eilnostrofiore all’occhiello - con-
tinua Spronelli -. Si tratta di una ga-
ranzia contro la morosita dell’inqui-
lino, nel dettaglio una garanzia assi-
curativa per il proprietario se ’inqui-
lino non dovesse pagare il canone e
chearrivaacorpirefinoai2 mensilita
di locazione».

L’evoluzione della strategia non
passa quindi dal franchising classico,
ma punta a un modello di condivisio-
ne del brand.

Il primo accordo siglato da Solo Af-
fitti per installare corner in agenzie
esistenti di network consolidati sul
territorio italiano & quello fatto con
Frimm, partner per la parte di Mls Re-
plat. Apriranno quindiabreve due cor-
ner per affitti nella citta di Palermo.

Unsecondo accordo € stato stipula-
toconilGruppoUnicaRe,conagenzie
a Roma e Battipaglia. E una partner-
ship che permette di lavorare sul pia-
no di una collaborazione attiva e in
questo caso come negli altri Solo Af-
fitti consente ’opportunita di aprire
punti partner a condizioni agevolate.

Infine il gruppo ha firmato un ac-

La strategia punta ad aprire
corner presso agenzie di altri
brand immobiliari italiani

cordo con L’immobiliare.com, il
brand che é nato da una costola di Gri-
maldi e che &€ un network gestito oggi
da Jacopo Grimaldi. Anche in questo
caso le circa 30 agenzie del network
possono aprire come punti partner a
condizioniagevolate eleloro agenzie
avere accesso ai servizi Solo Affitti.

Difficilesaperelefee pagatedachi
sceglie di ospitare il brand Solo Af-
fitti perchéle convenzione vengono
stipulate divoltainvoltaconidiver-
si partner.

«Dipende dagli accordi commer-
ciali - dice Silvia Spronelli -, anche
in base al fatto che per quanto ri-
guarda i punti partner il contratto
dura solo tre anni anzicheé cinque
come di solito nel franchising. La
vera novita per noi e che la partere-
lativa alla royalties verra calcolata
in funzione al fatturato sviluppato
in agenzia».
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