ADVIS®R

Mensile Data

08-2011
Pagina 48

Foglio 1

— LEADER

C’e I"""home staging”
er scacciare la crisi

di Marcella Persola

Sergio Poma,
LuoghidiRelazioyd

Uno strumento
di marketing
immobiliare
che riduce

di un terzo

i tempi

di vendita

tempi di vendita diventano
sempre pil una variabile
“Ingombrante”? Percheé al-
lora non provare ad affidarsi
allhome staging? Questa di-
fattl & una delle ultime ten-
denze messe in atto da
agenzie e network di agenti im-
mobiliari per accelerare | pro-
cesso di vendita. Al momento
trai franchising che hanno or-
ganizzato dei corsi per | propri
afflliati  figurano RE/MAX
Italia, Retecasa c Gabetti
Franchising Agency L'in-
tento e guello di rendere an-
cora piu competitivo Il servizio
offerto e valorizzare gli asset
che si hanno in portafoglio. Ma
in che cosa consiste I'home
staging?
"|'home staging, intesa come
I'arte di presentare un immo-
bile, & uno strumento di mar-
keting immobiliare e consiste in
una serie di tecniche di valoriz-
zazione che hanno lo scopo di
depersonalizzare I'immobile e
sottolinearne le caratteristiche
miglior, in particolare spazio e
luce, al fine di renderlo mag-
glormente appetibile al mag-
glor numero di potenziali
acquirenti, afferenti al target
individuato” spiega Alessan-
dra Sirtori, architetto e
creatore del sito www.ita-
lianhomestaging.com.
Per Sergio Poma, responsa-
bile dell'associazione Luoghi-
diRelazione e promotore del
corsi per le reti immobiliari

“I'home stager non stravolge
limmobile con interventi fisici,
ma si affianca al consulente im-
mobiliare per fornire dei sugge-
rimenti e un supporto alla
vendita” spiega Pema. Infatti
nei corsi organizzati dall'asso-
ciazione da lui presieduta si mo-
stra agli agenti immobiliari quali

Bruno Vettore,
Wnchising Agency

reali opportunita possa offrire
['awvalersi di questo professioni-
sta. Questa tecnica gia molto
diffusa negli Stati Uniti ove
“circa I'80% delle vendite diim-
mobili  passano  attraverso
['azione di un home stager"
come conferma Poma. per-
mette di creare nell'abitazione
un‘atmosfera e gioca quindi
sulla sensibilita e sul'emo-
tivita dei compratori. "Nel-
['ambito residenziale si mira a
far scaturire nel primi istanti del

sopralluogo il cosiddetto colpo
di fulmine. quindi a muovere le
leve emozionali del cliente ac-
quirente ancor prima di quelle
razionali” continua Sirtorl. E
guesto consente di ridurre no-
tevolmente | tempi di vendita.
“Posslamo ridurli di circa 1/3"
spicga il presidente di Luoghidi-
Relazione. Ma come accolgono
gli agenti immobiliari guesta
nuova strategia? Non sl deve
considerare la classica moda
del momento? "All'inizio con-
statiamo un certo scetticismo,
ma dopo aver mostrato loro
degli interventi concreti sugli
immobili, molti agenti cambiano
opinione” chiosa Poma. Anche
lo stesso a.d. di Gabetti Fran-
chising Agency. Bruno Vet-
tore, confessa "ho partecipato
al corso animato da curiosita
ma anche scetticisme, ma dopo
che mi e stato illustrato del ma-
teriale e constatato come
anche un immobile modesto
con tall interventi possa cam-
biare faccia, mi sono convinto”.
Anche se la difficolta maggicre
resta presentare il servizio al
consumatore. "L'home staging
& stato accolto con entusiasmoe
dai professionisti, anche perche
si basa su concetti semplici, in-
tuitivi e condivisibili, che gli ope-
ratori, seppur in maniera menc
codificata hanno sempre soste-
nuto o applicato. Attualmente
la difficolta reale e quella di far
apprezzare il servizio al consu-
matore” conclude Sirtori.
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