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Ecco le nuove frontiere della vendita immobiliare

Ilmetodo Vendere casa Ragusa di Mario Chiavola e Alessandro Blundo ha un approccio innovativo e risultati garantiti

reparare ogni immobile in
vendita, valorizzarlo con tec-
niche di marketing adeguate e
innovative e presentarlo agli
acquirenti nelle migliori condizioni per
venderlo nel minimo tempo e al massi-
mo prezzo di mercato: é la mission di
Vendere Casa Ragusa - Chiavola Blun-
do, un team immobiliare che si distin-
gue da sempre, nel mercato ragusano,
per la capacita di superare il tradizio-
nale concetto di agenziaimmaobiliare.
«Abbiameo studiato e perfezionato un
sistema esclusivo - spiegano Mario
Chiavola e Alessandro Blunde{nella fo-
to) - ispirandoci alle esperienze pid a-
vanzate, come quelle statunitensi.
Questo ci consente di proporre un ser-
vizio unico per il nostro territorio e di-
versodaqualsiasi altro, riservato ad un
mercato di nicchia. Per ogni immaobile,
mettiamoin praticaun DEICOFWChIaIO
e definito, Si parte dalla preparazlune
degli ambienti, con interventi di siste-
mazione imprescindibili per chi deve
vendere e vuole ottenere il massimo.
Segue lavalorizzazione della proprieta
con aggiunta di mobili di cartone o
complementi di arredo. Il tutto finaliz-
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ermovimentare ancorail mer-
cato immobiliare a Ragusa ¢
provingia, Chiavola e Blundo
hannoideato un‘altra soluzio-
neinnovativa: lApp “Vendere Casa Ra-
gusa”, disponibile per il download su
Google Play per dispositivi Android e
su App Store per sistemi i05. Ma come
funziona esattamente?
«Attraverso questa App - spiega Mario
Chiavola - reclutiamo segnalatori sul
territoric. In modo semplice e intuiti-
v, gli utenti possono segnalarci im-
mobiliinvendita appartenentia cono-
scenti o parenti. Una volta ricevuta la
segnalazione, la nostra agenzia analiz-
za la potenzialita dellimmobile e con-
tatta il proprietario. Se limmobile ri-
sulta idoneo, avwiamao il processo che
pud portare alla vendita. Quando la
vendita si conclude e vengono pagate
le provvigioni, al segnalatore sono ri-
¢¢no$:lytl 500 euro di compenso,
mentre il nostro team dona wna som-
ma all'associazione “Cosi come sei On-
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zato a garantire il pieno potenziale e-
stetico e portare in “scena” l'immabile,
per presentarlo ai potenziali acquiren-
ti nelle migliori condizioni e creare l'ef-
fetto “wow”, 5i passa solo allora ai ser-
vizi fotografici e video di alta qualita
con operatori professionisti. Quindi o-
gni immaobile é presentato sui princi-
pali portali nazionali e internazionali
con annunci corredati da foto e video,
pensati per mettere in risalto ogni det-
taglio; descrizioni e caratteristiche de-
finite e studiate. Col nostro metodo, o-
gniimmobile diventa pratagonista del
mercato. £ unap proccio che ci permet-
te di vendere ogni proprieta veloce-
mente ¢ al miglior prezzo di mercatow.
Inoltre, nel 2015, il team Vendere Casa
Ragusaé state il primonelterritoriora-
gusano a utilizzare 'Open house come
tecnica di vendita immaobiliare, rivolu-
zionandoilmododi pmporregll immao-
bili sul mercate locale: visite all immo-
bile organizzate in singole giornate de-
dicate ad un numero selezionato di po-
tenziali acquirenti. Approccio che otti-
mizzaitempidivenditacreando effetto
scarsita e un senso di competizione tra
gli acquirenti, aumentando le possibi-

lita di ricevere offerte vantaggiose,
ul'iter richiede la massima professio-
nalita nei confronti del venditore - ag-
giungono Chiavola e Blundo - e ci con-
sente quindi di dedicare la massima
cura a ciascun immaobile. Per questo
motivo gestiamo un numero limitato di
incarichi ogni mese. L'innovazione non
si limita alla valorizzazione degli im-
maobhili, ma cantribuisce anche a rende-
re ilmercato immabiliare locale pid di-
namico e attrattivo. In linea con la filo-
sofiadi ColdwellBankerMaxi Real Esta-
te, di cui facciamo parte, il metodo
guarda oltre, posizionandosi sempre
un passo avanti rispette al mercato.
Linteresse crescente degli acquirenti
esteri verso immobili di nicchia e di
pregio & una sfida stimolante per il
team, che punta a posizionareil territo-
rio come meta dinteresse per investi-
toriitaliani e stranieri», Graziea strate-
gie di marketing avanzate come Home
staging ed Open house, percitarne solo
alcune, ilmetodo Vendere Casa Ragusa
offre un servizio che ridefinisce gli
standard del mercato locale.

Con un'attenzione sumisura, ogniven-
dita si trasforma in un'opportunita.

a cura di DSE Pubblicitd

Un’altrainnovazione che crea concrete opportunita
L'App recluta segnalatori e si occupa di beneficenza
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lus” di Ragusa (nella foto) che, da anni,
accoglie ragazzi diversabili e li accom-
pagna nel lore percorso di vita con lo
scopo divalorizzare le abilita possedu-
te in funzione di un migliore inseri-
mento sociales.

Un'opportunita per tutti. L'obiettivo é
semplice ma ambizioso: creare umn si-
stema di collaborazione basato sulla
fiducia e sull'interesse comune, capa-
ce di valorizzare il mercato immaobilia-
re e offrire opportunita sia a chi segna-
la immobili, sia ai potenziali venditori.
Il sistema offre un vantaggio doppic:
da un lato, il segnalatore ottiene u-
n'entrata extra, dall'altro, parte del
fuadagno va in beneficenza, creando
un impatto positive sul territorio,
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wChiunque pud partecipare - continua
Chiavela - dal professionista al dipen-
dente, dalla casalinga allo studente,
dall'imprenditore a chi desidera sem-
plicementecontribuire alla beneficen-
za e devolvere tutto alla Onlus. Questo
approccio i consente di ampliare la
nostra rete, rendendo il mercato im-
mabiliare pid dinamico e capillares,
«Crediamo molto in questa iniziativa -
conclude Mario Chiavela - e siamo
convinti che, con il supporte di una re-
te sempre pil ampia, possiamo dare
un nuove impulse al settore immaobi-
liare locale, generando benefici con-
creti per tuttii soggetti coinvolti e con-
tribuendo in maniera solidale al be-
nessere di tante famiglie ragusane. Per
qualsiasi dubbio o per scoprire come
funziona 'App nel dettaglio, é possibi-
le consultare ilnostro sito web alllindi-
rizzo ww.venda:ecasaragusa.it. dove
troverete tutte le informazioni utili per
diventare 5egnalalurl einiziareacolla-
borare attivamente con noi»,

COSTRUISCI UNFUTUR
COSTRUISCI UN O
SEGNALANDO IMMOBILI RICEV] UN
PREMIO E SOSTIENI CHI HA BISOGNO
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Le case di Marina al top
centro mai cosi in basso
Ibla, mercato gié saturo

Ragusa. L’agente immobiliare Mario Chiavola fotografalasituazione
«Nellafrazionerivierasca,larichiesta e di2.573 euroal metro quadro»

LAURA CURELLA

Il mercato immobiliare in citta? Vola-
no i prezzi a Marina, situazione che
trascinaanche il valore degli immobi-
li nelle aree limitrofe alla frazione
balneare iblea. Non bene Ibla, malissi-
mo il centro storico superiore. La fra-
zione balneare iblea ¢ anzi tra le piu
costose di tutta la Regione. A novem-
bre 2024 per gli immobili residenziali
invenditasonostatirichiestiin media
2.573 euro al metro quadro, conunau-
mento del 9,96% rispetto a novembre
2023 (quando la richiesta si aggirava
attorno a 2.340 euro per metro qua-
drato).

A rispondere alle domande & stato
Mario Chiavola, team leader di “Ven-
dere Casa Ragusa - Chiavola e Blundo”
team immobiliare di Coldwell Ban-
ker.

Com'é I'andamento del mercato in
citta?

«Nell'ultimo trimestre del 2023 c'e
statauna chiara flessione delle vendi-
te causata dall'aumento dei tassi d'in-
teresse, un colpo al mercato che ab-
biamo subito e che ed & durato fino ad
almeno tutto il primo semestre del
2024. Adesso questi tassi stanno nuo-
vamente scendendo ma rimettere in
moto il mercato non ¢ un passaggio
immediato, anche perché i prezzidel-
le case non si sono al contempo ade-
guati alla mancanza di richiesta so-
stanzialmente o comunque I'impossi-
bilita diaccesso al credito da parte de-
gli acquirenti. Quindi diciamo che i
prezzi degliimmobilisono rimasti pit
alti e solo adesso stanno iniziando a
scendere anche se al momento non
sono adeguati a quello che & il potere
di acquisto. Nonostante le condizioni
siano migliorate, ricordo che rispetto
gia a due anni fa i tassi di interesse
continuano ad essere comunque piu
alti».

Quali sono le zone della citta di Ragu-

samigliori per il mercato?

«Marina di Ragusa sicuramente. Di-
ciamo anzi che Marina é una delle zo-
nepiu costosedell'intero territoriosi-
ciliano. Questa tendenza si sta allar-
gando anche alle zone limitrofe alla

L’analisi. A
sinistra I'agente
immobiliare

Mario Chiavola
¢, nella foto in
alto a destra,
una speciale
panoramica
dall’alto di
Marina di
Ragusa accanto
al porto
turistico.

frazione balneare iblea, per esempio
lazonadei Gesuiti o Casuzze, nel terri-
torio di Santa Croce Camerinax.

11 centro storico & quello piti in diffi-
colta oppure mantiene il mercato?

«llcentrostoricodellanostracittaein
chiara difficolta. I prezzi delle case in
questazonadella cittasono veramen-
te ai minimi storici. Immobili di 150,
200 metri quadrati adesso si possono
acquistare anche con 15mila euro.
Questoperché comunqueilragusano,
purtroppo,oggi praticamente nonin-
veste pill in questo quartiere».

Parlando sempre di centro storico,
ma spostandoci a Ibla, la situazione
cambia?

«lIlvalore mercato degliimmobilidi -
bla, dopo il covid, & sceso. Le richieste
sono diminuite perché spesso chi
comprava lo faceva come un investi-
mento e non come scelta abitativa. Es-
sendoci ormai parecchi bed & break-
fast, case vacanze e servizi simili, il
mercato inizia ad essere saturo. Forse
si dovrebbe investire pili nel turismo
per favorire una nuovaripresas.

Qual &il compratore tipo al momento
e che tipologia si vende meglio?

«Il compratore tipo, per adesso, &
principalmente un investitore. Si
trattadi persone che nonhannola ne-
cessita diaccedere al mutuo bancario,
quindi quelli che magari hanno una
disponibilita economica tale da poter
operare con maggiore liberta. Ma non
solo. Tragliacquirenti contiamo mol-
ti under 36 perché cisono degli appo-
siti incentivi per comprare, il cosid-
detto'Bonus prima casa'».

La tipologia abitativa piu venduta al
momento?

«Come conseguenza a quanto detto
prima, si vendono gli immobili infe-
riori a centomila euro perché appun-
to quelli piu ricercati dai giovani (un-
der 36). Oppure gli immobili sopra i
duecentocinquantamila euro perché
immobili che comunque vengono ri-
cercati per investimenti da compra-
tori che hanno una forte disponibilita
economicae quindivoglionocompra-
re. Spesso questi sono stranieri». ®
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OSSERVATORIO DEL MERCATO
RESIDENZIALE DI LUSSO IN ITALIA

( LUXURYESTAT

Mario Chiavola

Alessandro Blundo
Coldwell Banker Maxi Real Estate

Un commento dal territorio - Sicilia Costa Orientale

Un commento dal territorio

Anche nel settore immobiliare il brand
"Sicilia" ha un effetto positivo, specialmente
guando si fa riferimento al lusso,
aggiungendo valore distintivo alle proprieta
di pregio. Lisola risulta cosi attrattiva sia per
gli acquirenti che investono per esigenze
abitative personali, cercando in un territorio
unico per il suo mix di storia, architettura,
bellezze paesaggistiche e cultura, sia chi
compra con finalita imprenditoriale ed &
consapevole dei plus valoriali espressi dal
contesto siciliano.

Le offerte residenziali di lusso nella Sicilia
orientale includono una vasta gamma di
proprieta esclusive: circa il 0% & costituita
da ville che garantiscono viste inimitabili

sul Mediterraneo, il pil delle volte dotate

di piscine, giardini progettati e mantenuti
con cura g, in molti casi, anche di accesso
privato alle spiagge.

Per la restante parte contiamo su dimore
storiche, castelli e palazzi nobiliari del tardo
neoclassico e del barocco, edifici restaurati
con l'attenzione dovuta al loro valore storico,
utilizzando finiture di pregio senza rinunciare

allinnovazione tecnologica contemporanea,
per offrire il massimo del comfort e del lusso.
Completano lo scenario le tenute agricole
allinterno di vigneti, uliveti e agrumeti o

a ridosso dei giardini botanici. Queste si
configurano non pit come una residenza
dilusso fine a se stessa, ma una proiezione
imprenditoriale offerta dalla possibilita di
coltivare prodotti della terra, godendo al
contempo della vita all'aria aperta.

Gli appartamenti nelle citta storiche e
turistiche nella Sicilia orientale si concentrano
con buona percentuale nel Val di Noto, con
Modica, Scicli, Ragusa Ibla e la stessa Noto.
Inoltre Siracusa e Taormina. Si tratta di
costruzioni situate allinterno di edifici storici
efo di nuova costruzione, con servizi esclusivi
in posizioni rilevanti.

Il "time on market" per gli immobili di lusso

in Sicilia ha una forbice determinata da pil
fattori. In linea generale ci si attesta su una
media di 7 mesi; tuttavia, la permanenza

sul mercato potrebbe essere influenzata
positivamente da fattori come la posizione e la
rilevanza storica, due grandi leve di marketing.
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Ragusa Provincia

«Ragusa con gli affitti
piu costosi in Sicilia?
Dato che sorprende»

Cifre e commenti. L'agente immobiliare Chiavola: «A Catania
prezzi piu alti. Forse I'elaborazione avra ricompreso Marina»

CHIARAMONTE
Occhipinti a Cutello
«Il progetto viario
di Piano dell’Acqua
non vada perduto»

RAGUSA. Ci sono questioni che
meritano di essere risolte. E si
spera che cid possa accadere in
rempi rapii, tali che la burocrazia
non debba poi opporre resistenze
divario genere. Ecco perché il gia
consigliere comunale di Chiara-
monte Gulfi, Salvatore Occhipin-
ti, ha sollecitato la Giunta muni-
cipale a fornire una rapida rispo-
sta all'assessorato regionale delle
Infrastrutture e della mobilitd
che, proprio nei giorni scorsi, ha
scritto al Comune per ottenere
chiarimenti in merito al progetto
di sistemazione viaria in contra-
da Piano dell’Acqua.

«In particolare - chiarisce Oc-
chipinti - si fa riferimento alla
deliberazione della Giunta regio-
nale n. 422 del 4 agosto scorso in
cui & stato apprezzato un elenco
di interventi tra i quali quello in
questione, per limporto di
570mila euro, di competenza del-
l'assessorato regionale in que-
stione. Assessorato che, adesso,
chiede alllAmministrazione co-

|
Salvatore Occhipinti
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Mario Chiavola, consigliere immo-
biliare presso I'agenzia Re/Mam
Prima Classe, si dice basito dai dati
emersi dalle analisi effertuate dal-
I'osservatorio trimestrale sul mer-
cato immobiliare siciliane di Im-
mobiliare.it. Si tratta del portale
leader in Italia in questo settore, a
cura della Business Unit, specializ-
zata in analisi di mercato Immaobi-
liare.it Insights. Secondo questo
studio, infatti, il territorio dagli af-
fitti piti costosi in turta la Regione
@ la cittd di Ragusa con 9.1 euro al
metro gquadro di media, seguita a
breve distanza da quella di Siracu-
sa (90 euro al metro quadro).
«Molto probabilmente - dichiara
Chiavola - per quanto riguarda la
citta di Ragusa sard considerata
anche la frazione di Marina. A Ra-
gusa, infatti, I'affitco mensile di un
appartamento di 120 mq si aggira
sulle 450 euro al mese. A Marina,
ovviamente, aumenta considere-
volmente. Una considerazione - af-
ferma ancora - che possiamo e-
stendere anche al resto della pro-
vincia visto 'ampiezza delle nostre
coste, A Catania cittd, invece, mi ri-
sultano costi per 'affitto molto pit
elevati rispetto a Ragusa citta. Ecco
perché questo dato mi sbalordisce
moltos,

Secondo questo studio, il merca-
to immobiliare siciliano @ stabile
nel primo trimestre del 2023, addi-
rittura in paritd assoluta per guan-
to riguarda le compravendite.
Comprare casa in Sicilia costa oggi
in media 1.113 euro al metro qua-
dro, senza alcuna wvariazione ri-
spetto al trimestre precedente,
mentre per affictarla servono 74
euro al metro quadro, al +0,4% nel-
lo stesso periodo. Per guanto ri-
guarda gli altri indicatori del mer-
cato delle compravendite, la do-
manda di abitazioni in vendita

continua a crescere nell'ultimo tri-
mestre, in linea con il dato annuale
(piQ 4,0%) mentre si stabilizza lo
stock di appartamenti in vendita
sul mercato dopo un anno caratte-
rizzato da forti contrazioni (-0,2%).
Guardando agli affitti si assiste a
una crescita della domanda di im-
mobili in locazione pin debole di
quella relativa alle vendite nello
stesso periodo (+ 1,7%), mentre gli
stock si riducono (-2,8%).

La citta di Palermo & quella del
mattone pill caro in regione (1.318
euro al metro quadro) ma non il
territorio pit costoso in assoluto,
Bisogna infatti guardare la provin-
cia di Messina, dove un immobile
costa in media 1.324 euro al metro

quadro il territorio pit economico
invece & la provincia di Enna con i
suoi 619 euro al metro quadro di
media. Generalmente, il trend nei
simgoli territori e tendenti alla sta-
bilita in accorde con la media re-
gionale con le rilevazioni delle va-
riazioni di prezzo che sono com-
prese tra il + 2% della provincia di
Agrigento e il -2.8 di quella di Ra-
gusa.

Guardando invece alla domanda
di immobili in vendita, prevalgono
nettamente i segni “pia” guidati
dal +24,2% del Comune di Caltanis-
setta, ma si segnalano due eccezio-
ni: la cittd di Enna, -2,9% virgola e
la provincia di Caltanissetta, -
1.4%.

In generale, nella maggior parte
dei territori, l'offerta di immobili
in vendita decresce tuttavia si no-
tano accumuli importanti in alcuni
Comuni in primis quello di Siracu-
sa al +37,3% seguito da quelli di A-
grigento (+ 10%) e Messina (+
9,3%)

Ilterritorio di Caltanissetta inve-
ce @ quello pit economico, con il
Comune a 4,0 euro al metro qua-
dro e la provincia a 4,2 euro al me-
tro quadro di canone daffitto me-
dio. Per quanto riguarda la doman-
da di casa e di locazione a Ragusa
sfiora il -30%. Mentre nel Comune
di Trapani, ¢ nelle province di Cal-
tanissetta e Siracusa l'aumento & di
oltre il 50% nel trimestre. ®

MODICA: PROGETTO NEL VIVO
Crosswork, al via i primi venti stage in pmi maltesi

MODICA. Dopo aver svolto lincon-
tro di formazione, in programma nei
iorni passati presso l'istituto pro-
essionale Principi Grimaldi, il pro-
getto Crosswork & entrato ufficial-
mentearegimeconi primi 20 giovani
siciliani che hanno iniziato i vari sta-
ge retribuiti all'interno di aziende
maltesi.
llprogetto, che hatralesue priorita
quella di promuovere la competitivi-
ta nell'area transfrontaliera, ha ri-
chiamato ben 30 giovani neo diplo-
mati e disoccupati siciliani che, i-
struiti sui principali aspetti del pro-
getto e sulle opportunita offerte dal-
le awtivita di stage di inserimento la-
vorativo della durata di sei mesi,
stanno iniziando il periodo di inseri-
mento presso le medie e piccole im-
prese maltesi godendo dell'erogazio-
ne di voucher di ben 2000 euro men-
sili. I precedent incontri hanno rap-

presentato delle preziose occasioni
per i giovani partecipanti di venire a
conoscenza delle realta aziendali che
fanno ora parte del loro quetidiano.
Continua dunque spedito l'iter del
progettoCrosswork che promuevela
mobilita transfrontaliera in un con-
testo lavorativo siciliano caratteriz-
zato da una disoccupazione a livelli
alti a fronte di unitd qualificate in
cerca di occupazione, mentre per
quello maltese la situazione & inver-
sa, con un bassissimo tasso di disoc-
cupazione e richieste di forza lavoro
increscita.

Crosswork rappresenta dungue u-
n'importantesfida, sia per leimprese
che mirano al miglioramento della
propria competitivita e sia per la for-
zalavoroin cerca dilavoro all'estero,
stimolando l'interazione e lo svilup-
podiglueise:mriprmritariecondivi—
sitraSiciliae Malta: economiablu, sa-

lute e qualita della vita. Salvaguardia
dell’'ambiente e servizi per il turismo
sostenibile. «Aver iniziato l'inseri-
mento professionale, oltre a sottoli-
neareil successo in terminidiadesio-
ni e di coinvolgimento del progetto
Crosswork, conferma ancora una
volta che i giovani siciliani vogliono
scommettere sul proprio futuro la-
vorativor ha commentato Bartolo-
meo Saitta, preside del Principi Gri-
maldi.

Coneatti significativi, quelli che il
progetto inserito nell'asse Il del pro-
gramma Interreg ltalia-Malta, & riu-
scito ad attrarre. «Siamo entusiasti -
dicono i promoteri - per la risposta
delle aziende ¢ dei giovani che vo-
gliono scommettersi in prima perso-
na e accrescere le proprie competen-
z¢. Abbiamo bisogno di dare un futu-
To ai nosiri r zi e l'inserimento
nel mondo del lavoro & la chiaves.
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[ FOCUS PROFESSIONI. ’AGENTE IMMOBILIARE ]

Mario Chiavola consulente immobiliare,
property finder, ideatore del team OmniRe
spiega il senso di un lavoro delicato e importante

Una casa, un venditore, una certezza

oLa vendita del proprio
immobile ad un unico
professionista competente
vuol dire ottenere il giusto
prezzo di immissione

nel mercato immobiliaren

c proprio immobi

con obblign di coll
ch |.|r|r]m \:.lrm(

A

proprio ulmu:ﬂ:llc' ad un
ionista competente nel
abiliare - spiega - vuol
dire innanzitstto ottenens tramite un
apposito studio il giusto prozo di im-
calo per il proprio
mr e un accurato
1o di promeszione che
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virrh athwato 5o
mestre, periodo di tempo adeguato
per pensare alla chiusura di una tran-

slde Purtrappo ancora oggl o'é
molta reticonza noll affidarsi ad un u-
nieo professionista, in quanie si pen-
che questa s alin +
mol.mw sia limitante, pobché si
pensa, shagliande, che in questa ma-
| propris immobile godri di u-

ina, laquale avrd
o nel patemne
cliente-acquirente
si affida ad ape
questo di
re, non fa una
di fare
cambiato ed affi
Liile el wim'umica & uramente
non vuel dire rinun illa possibi
lita di aspirane ad un vasto publlico
zialmenteimeressatoal proprio

i e stampao.,
del cliente-vendito-
i oggi il modo
fortunalamente
1 |:r|:|1rioin:m|:-

snsoT Come si pub goders
yprblilicose Vagenzia di ri-
ferimento & solo una? "In primis gra-
FII‘M"H’| '(I]il
un rapportadi fiduciatral'a-
umobiliare ed il cli
gracie al qlldtl'| i

1 promaozione
Alimmobile affidatogli e al contem-
8 alo per La pro-

Bisogns ri

muzione ¢ In vendi
dare inoltre chegli g
sono ira § pochi pro
vorano a performanee, o
noun gundagno solame
dono la transazione. Cuuin
|'|(l|| loro i ||1|1n ligan i o
AEre Paga
il fatta che limmobile
vorando viene affida-
ol ageniie, non avranno
»ael investine personal-
sulla promozione dell'immo-
doinquestamado paco in:
centivali a svolgere al meglio il pro-
prio lavore ma, pintiosio, fideran.
no al fattore fortuna, Grazie al sistema
di collaborazione imme
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|.|(|IE.| affn! are il pmpnu mmobile ad
he dichiara espli-

citamente (o da contratto) di |xn||.:||1|:|-

rare Con |.,|I..|l||'l|t|]]rgill In que-
sto modo Pagenzi

ico tuo riferimento:

mobiliare sa-

1 l||||| glial
1

g
immobile sark
altze agenzic.
ditore né per il
i saranno costi ag:
1§ dovranno roo-
II'ngente di riferimento la
provvigione concordata. O
non tultighi Immtllllll polr:

negli arc
i per il cliente

ta dell'immobile
laborazione oltre al. fatto che tutta la
dacum rin possesst |-
'agente |mmul|1]l are incaricato”.

Camera
matrimoniale

K

«II ercorso
progetto

che cambia

un sistema»

Ogni veltache nasce un
pragetto, I'esercizio malieutico &
quelle di dare corpoa una idea.
Un confronto, un
approfondimento, una ricerca
sing a quando non si raggiunge
la fase iniziale, Eceo, & cosi che,
in estrema sintesi, la Omnike ha
visto la luce. Un progetto, quello
creato da Mario Chiavolae
Alessandro Blundo [nella fato
sotto asinistra), che sid prefisso
uno precise scopo, vale a dine
apportare del nuovo inun
settore in cuida tempao tutta,
perdirlecon una battura
riguardante il settore di
niferimento, "¢ immaobile”, "Non
#uncaso, tra l'altro - sottolinea
Blundo, Real Estate promoter -
che il progetto sia stato
precedutoda un percorse
formativo portato avanti negli
anni precedenti. Un percorso
specifion in oui, grazie a
formaton nazionalied
internazionali del settore
immobiliare, casounodi noi
s0¢i ha acquisito
specializzazioni importanti che
vanno dalla gestione inmovativa
dell’agenzia immobiliare al web
marketing modernc, Nell'ottica
sempre della crescitae
dellevaluzione, |a Omnike
iniziaa condividere ¢ sposare la
fitosofia dell attenzions sulle
persone & non sull'immobile
come, invece, siera soliti fare, B
questala filosofia del nerwork
immaobiliare numero 1.al
mendo, vale a dire

Remax| Prima Classe, all'interno
del qualeci siamo maessi ad
operare. Ecco perché il team
Omnire ha iniziato cosi ad
interagire all'interno di un
ETUpPO presente in 100 paesi
«con pildi 100,000 agentiin
tutie il mondo che ne fannail
punto di forza principale.
Lavoriamo nel rispettodi un
rigido codice di etica
professionale che garantisce
Mmassima trasparenza, inun
contestoinnovativadella
promozione dell immaobile che
va dall'analisi accurata del
prezzo attraverso indagini di
mercato, all'organizzazione di
eventi mirati come I'Open
House, un momento che ha
visto questa estate tuitii
collaboratori della provincia
impegnatisenza pausa”,

Ltres alla ale nizione del giusto prezzo di

dell’agente immo
per, Adriana Scribane
i questa figura profes
hiom: stager = solto-
Sperto |i| marketing im-

w'luhl.l i

amohill 1l professionista a cul si
affida I'inc -|ri!'nr|i ¥

wdita del proprio immehi-
offra un portfalio comp
v i mar i
e Iinser

ditutte bt
li a rendere
immobi
re”. Ad
tecniche che sicuraments
sumono un molo di fon
un'efficace promozione dell'im

ato del proprie
ato immobilia.
quali sone be

nobile sul sito

tutti i portali immobilian esistenti sul web,
“Un piano di marketing completo prevede an-

che - aggiunge - la promozione in
promozione trmite spot |mhhlu
mazione nel corse di
per la concentrazio
Ld promocione possa J'Ifﬂlllnll'l.' veramente vin-
in innanzitullo pensare ollo
la base alfin-
il processodi u'nelll.| possa concludersin
altore ded modi: sto parlando de
I'immobile, fond

o8 Propr ul. fine di gar Llillr\‘ i
ne dellimmobi :
staging consiste, infatti, nella preparazions i-

clonea di una casa destinata alla vendita o all’
fitto, in quanto la prima impressi i
che conta (anche in falto dic
un predotto pid sar
]Jll)ll![ll-'l i il
wEsane Competitivi
Questa tocnica i propone di
cato ¢ ad un prezzo competitive un immobile
rreblo altrimenti svenduto, Quindi, con-
serde di plocoli interven|

gno sia per il propriets

mohbiliore. Vaglio, altresi, |m'- isare che un in-
et di Home staging ha sempre un prezeo
nferiore alla prima riduzione di prezoe che
Timmohile ando sul mercato per
tempi lunghi: inoltre un servigio di consulenza
home staging distingue il consulente immobi-
liare che Lo propone”.




