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SOCIETA DI STUDI ECONOMICI

COMUNICATO STAMPA

AGENTI IMMOBILIARI: NEGLI ULTIMI 5 ANNI IL 63% DEGLI ITALIANI SI E RIVOLTO AD
UN’AGENZIA, DI QUESTI IL 40% SI DICHIARA MOLTO SODDISFATTO

E quanto emerge dall’indagine “Il ruolo dell’agente immobiliare” realizzata da Nomisma
per conto di Fimaa — Federazione Italiana Mediatori Agenti d’Affari,
aderente a Confcommercio-Imprese per I'ltalia

Roma 22 ottobre 2018 - Il 63% degli italiani che negli ultimi 4-5 anni hanno avuto esigenze di
acquisto e/o di vendita di un immobile si & affidato ad un agente immobiliare. Il 51% ha
utilizzato anche Internet, che mantiene prevalentemente una funzione informativa: il 28%,
infatti, lo ha usato solo nelle fasi iniziali della ricerca o per farsi un’idea generale sul mercato.
In molti casi, la Rete rappresenta lo strumento fondamentale per il primo contatto con
I'agenzia (10%).
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Fonte: Il ruolo dell’agente immobiliare. Survey Nomisma 2018, per conto di Fimaa

Le attivita di compravendita senza mediazione rappresentano una quota residuale, per lo piu
riconducibile a situazioni di conoscenza diretta del soggetto da cui comprare o a cui vendere
(il 29% indica tale fattore decisivo), piuttosto che alla impossibilita di sostenere i costi di
mediazione (25%).

La gestione autonoma di una compravendita presenta elementi di criticita: la gestione di
pratiche burocratiche (40%) e lincompletezza delle informazioni per una corretta
valutazione dell'immobile (25%), fattori per cui — nella valutazione ex-post - si segnalano la
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necessita e I'importanza di un supporto da parte di un agente immobiliare.

Che la gestione di una compravendita in autonomia sia complessa e a volte rischiosa emerge
anche dall’esperienza di chi ha effettuato una compravendita senza intermediari: 1'87%
dichiara che in caso di future esigenze fara con buona probabilita affidamento ad un agente
immobiliare, segnale che per molti fruitori la gestione autonoma si € rivelata onerosa.

_ ESPERIENZE PASSATE DI ACQUISTO/VENDITA

Dopo l'esperienza di gestione autonoma della compravendita, su quali aspetti avrebbe

avuto necessita di supporto professionale?
% CALCORATE SU CHI NON S1 E AFFIDATO AD AGENZIE IMMOBILIART PER ALMENO UNATTIVITA DI COMPRAVENDITA — 26% POP
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Fonte: Il ruolo dell’agente immobiliare. Survey Nomisma 2018, per conto di Fimaa

A riprova dell'importanza del ruolo, dall'indagine emerge la soddisfazione dei clienti-
consumatori rispetto all’attivita svolta dall’agente immobiliare: il 40% di chi ha avuto
esperienze di compravendita tramite agenzia esprime un giudizio molto positivo (superiore
a 8 —su una scala da 1 a 10), a cui si aggiunge una ulteriore quota di valutazioni piu che
soddisfacenti (43% con giudizio pari a 6 e 7). Positive anche le segnalazioni in merito
all’ladeguatezza delle commissioni richieste dall’agente: il 69% le ritiene commisurate alla
qualita del servizio svolto (% di chi esprime un giudizio superiore o uguale a 6 su una scala
da 1 a10), con una quota di soggetti critici su questo aspetto limitata al 12% dei fruitori.

L’utilita della funzione dell’agente immobiliare & evidente per I'84% di chi ne ha fatto
ricorso, con particolare riferimento alla possibilita di gestire in sicurezza la compravendita
(48% delle citazioni considerando I'insieme degli aspetti segnalati), per la maggior semplicita
di valutare alternative disponibili sul mercato (35%) e di gestire al meglio la fase di
negoziazione (32%), nonché di comprimere i tempi di finalizzazione della compravendita
(29%).
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SODDISFAZIONE PER LE COMPRAVENDITE PASSATE

Per quali ragioni ritiene che sia stato utile affidarsi ad un agente

immobiliare per la compravendita di un immobile? & =
% CALCOLATE SU CHI HA RITENUTO TILE AFFIDARSI AD UN AGENTE (UTIUTA: DA 6 A 10) 2 /’””4.’”’” ’H‘i; :
RISPOSTA MULTIPLA
Acquistare /vendere un immobile in sicurezza con il supporto di un _ 480/0

professionista

Maggiore facilité di vedere proposte altemative di immobili [ 359,
Esperienza dell'agente nel contrantare /gestire la trattativa _ 32%
Riduzione dei tempi di acquisto/vendita T 299%
Moncenzo di tempo da dedicare olla ricerca — 19%
Maoggiore capacité di negoziozione [N 17 %

Fonte: Il ruolo dell’agente immobiliare. Survey Nomisma 2018, per conto di Fimaa

Tra gli ambiti da rafforzare, indicati da chi ha ritenuto poco utile il ruolo dell’agente, si
segnala la richiesta di una maggiore trasparenza e di maggiori competenze.

Se questi sono gli ambiti da rafforzare per consolidare il ruolo dell’agente immobiliare sul
mercato, la soddisfazione relativa alle esperienze vissute si riflette nella probabilita di
consigliare ad amici e parenti I'agente immobiliare: il 46% ¢& infatti promotore attivo
dell’'operatore immobiliare che ha seguito l'ultima attivita di compravendita (giudizio
8+9+10). Considerando inoltre le intenzioni nel caso di compravendita futura, il 75% degli
utilizzatori di servizi di mediazione dichiara che sono elevate le probabilita che si rivolga
nuovamente ad una agenzia di mediazione, mentre il 73% cerchera proprio lo stesso
agente immobiliare che ha gestito la precedente compravendita.
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SODDISFAZIONE PER LE COMPRAVENDITE PASSATE

Con quale probabilita consiglierebbe ad amici e colleghi I'agente

immobiliare che ha gestito la sua ultima pratica di compravendita?

8 ]
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% CALCOLATE SU CHI HA AVUTO ALMENO UNESPERIENZA DI COMPRAVENDITA CON UN AGENTE IMMOBILIARE — 399 POP

Netuno 2 3 4 5 6 7 8 ° Moo FLMA
probobied probablitd
2% 1% 2% 5% 7% 15% 22% 23% 11% 12%
H
BASSA PROBABILITA ALTA PROBABILITA
Probabilita dal 10% al 30% Probabilita dall'80% al 100%

Fonte: Il ruolo dell’agente immobiliare. Survey Nomisma 2018, per conto di Fimaa

Quali sono le caratteristiche che gli italiani si aspettano da un agente immobiliare? Cosa
pensa I'opinione pubblica della professione?

Nella TOP 5 degli attributi si piazzano: innanzitutto la trasparenza (indicato come elemento
piu importante dal 12% degli italiani), poi la capacita di valutazione dell’immobile (11%)
professionalita e disponibilita ad effettuare visite agli immobili (11%), specifiche
conoscenze del mercato immobiliare locale (10%) e conoscenza approfondita dell’immobile
proposto (9%).

Per completare la valutazione sul ruolo della professione sono stati valutati gli stessi requisiti
rilevanti per comprendere - in logica dicotomica — se il fattore rappresenta oggi un punto di
forza (e quindi un ambito gia presidiato) o un ambito di miglioramento.

La conoscenza del mercato immobiliare locale € per lo piu un punto di forza (nel 70% delle
dichiarazioni, contro un 30% che lo ritiene un ambito da migliorare); analoga valutazione
sulla professionalita e disponibilita ad effettuare visite agli immobili (69% vs 31%). Seguono
“simpatia, cordialita e empatia” (62% vs 38%), nonché competenze per una corretta
valutazione dell'immobile (60% vs 40%).

Chiara inoltre la funzione riconosciuta all’agente immobiliare che garantisce in primis la
semplificazione delle pratiche burocratiche (22% degli italiani), oltre alla possibilita di gestire
in sicurezza la compravendita (19%) e alla riduzione dei tempi di vendita/acquisto (17%).
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IL RUOLO DELL’AGENTE IMMOBILIARE

Indichi, per ognuno dei seguenti fattori, se rappresentano punti di forza o

ambiti di miglioramento degli agenti immobiliari/1 & =
¥ CALCOUATE $4 CHI HA AVUTO ALMENG UNESPERIENZA DI COMPRAVENDITA — 599 POP ANentsoma s
PUNTO DI F Rz»\ AMBI IGLI TO
Conoscenza del mercoto immobiliare locale %
Professionalitd e disponibilitd ad effettuare visite agli immobili 69% 31%
Simpaetia, cordialita , empatia 62% 38%
Correna valutazione dell'immobile 60% 40%
Conoscenza approfondita dell'immobile proposto 59% 41%
Capocité nel recepire le esigenze del cliente 59% 41%
Disponibilitéa/Tempi di risposta [T LY 42%

Fonte: Il ruolo dell’agente immobiliare. Survey Nomisma 2018, per conto di Fimaa

“l’indagine commissionata da Fimaa-Confcommercio a Nomisma per conoscere la
percezione dei consumatori sul ‘Ruolo dell’agente immobiliare’ conferma sia I'attenzione
della Federazione verso i fruitori del servizio sia come le aspettative dei consumatori siano in
costante mutamento: la clientela chiede oggi agli operatori immobiliari servizi di elevata
qualita con particolare attenzione ai principi di tutela e trasparenza. Gli operatori immobiliari
capaci di cogliere ed adattarsi velocemente alle mutazioni del settore saranno protagonisti
del futuro del mercato. Inoltre, come gia rilevato da Fimaa, I'agente immobiliare sta
diventando sempre pit un consulente in grado di indirizzare I'investimento pit idoneo alle
necessita dei consumatori: sa riconoscere ed individuare le aree di sviluppo futuro del tessuto
urbano, sa suggerire alle imprese costruttrici le tipologie piu richieste dal mercato, sa
consigliare dove é pit conveniente indirizzare gli investimenti per la maggior resa, oltre a
vantare portafogli clienti per I’acquisto, la locazione o la vendita di un immobile. Nell’oceano
d’informazioni che il web rende disponibile, il mediatore rimane il riferimento pit autorevole
a cui affidarsi, visto che I'eccesso di informazioni, soprattutto quando non si ha cognizione di
causa, genera solamente caos decisionale amplificando la possibilita degli errori legati al fai
da te” commenta Santino Taverna Presidente Nazionale Fimaa — Federazione Italiana
Mediatori Agenti d’Affari, aderente a Confcommercio-Imprese per I'ltalia.

“In un’epoca ormai improntata alla disintermediazione, nel settore immobiliare si conferma
la centralita del ruolo dell’agente. Le competenze necessarie al perfezionamento di una
transazione rappresentano, infatti, un ostacolo all’emancipazione di una figura troppo
spesso criticata, ma che dalla prova dei fatti esce con riscontri lusinghieri. Pur non mancando
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ambiti di miglioramento, I'agente immobiliare rappresenta anche nel mercato moderno una
figura cruciale nel favorire l'incontro tra domanda e offerta” commenta Luca Dondi
dall’Orologio Amministratore Delegato di Nomisma.
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