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1L SISTEMA DI RICERCA REPLAT LANCIA NUOVI SERVIZI PER FAVORIRE IL LAVORO DEGLI AGENTI IMMOBILIARI

Vendo casa? Col motore si fa prima

Le agenzie aderenti, al prezzo di 360 euro al mese, potranno vendere anche gli immobili inseriti sul sito da altre
reti e viceversa, cosi da velocizzare i tempi delle transazioni. E volendo potranno diventare anche azioniste

DI TERESA CAMPO

Acquistare casa da un’agen-
zia? Diventera un po’ come
comprare qualcosa al supermer-
cato. Ovvero: sara il venditore a
fare la differenza perché il prodot-
to sara standardizzato e le diffe-
renze si concentreranno soprattut-
to sul servizio offerto, dagli sconti
all’assistenza.

11 modello, un po’ fantascienti-
fico, & invece gia quanto propone
oggi Replat, un sito imobiliare,
ma soprattutto un motore di ricer-
ca e si indirizza quindi a singoli
agenti o a reti di franchising. Co-
me funziona? Per gli aderenti ba-
sta inserire i propri immobili e
questi entreranno a far parte di un
portafoglio comune i cui immobi-
li possono essere venduti da tutti
gli iscritti al sito. Dunque a quel
punto la differenza sara fatta dal
portafoglio clienti e non dal por-
tafoglio prodotti.

I vantaggi? «Molteplici», ha
spiegato Vincenzo Vivo, neo re-
sponsabile di Replat. «Per gli
utenti di trovare sul sito gli immo-
bili di tutti gli agenti, e quindi una
possibilita di scelta molto piu va-
sta. Per gli aderenti il vantaggio di
allargare il proprio portafoglio at-

traverso la possibilita di vendere
appartamenti messi in vendita da
altri». La domanda a questo punto
sorge pero subito spontanea. Per-
ché mai un agente che ha una bel-
la casa da vendere dovrebbe met-
terla sul sito, col rischio che qual-
cuno la venda prima di lui e incas-
st le relative commissioni? «In
realta gli aderenti non sono obbli-
gati a inserire sul sito tutti gli im-
mobili che hanno in portafoglio»,
ha continuato Vivo.

«Anzi semmai € una risorsa in
pit per ghi immobili piu difficili. Il
che non vuol dire di cattiva qua-
lita: per esempio chi compra una
casa ne ha spesso un’altra da ven-
dere, magari in una zona di non fa-
cile raggiungimento per |’agente
immobiliare. Oppure un cliente
abituale, per esigenze di lavoro o
di vacanze, cerca casa in un’altra
regione. Col risultato che in que-
sto modo di accelerano i tempi di
compravendita, elemento non se-
condario in un mercato immobi-
liare che va verso la stabilizzazio-
ne e forse anche flessione, e in de-
finitiva si riesce meglio a fideliz-

zare il cliente». Replat perd offre
anche altre opportunita, come
quello della personalizzazione:
una rete (a oggi ’hanno gia fatto

Frimm, Quicasa.net, Generalca-
sa, Piersanti, per un totale di 450
agenzie su un totale di 600 parte-
cipanti) pud installare il motore di
ricerca Replat sul suo sito. In que-
sto modo i suoi agenti e clienti ve-
dranno tutte le offerte contenute in
Replat (oggi 10 mila) ma avranno
come riferimento solo la rete stes-

sa. Un altro servizio prevede inve-
ce la pubblicazione di un indice
sull’andamento del mercato im-
mobiliare, determinato sulla base
di due parametri: I’offerta, intesa
come portafoglio medio di una
singola agenzia, che se sala indica
una fase di affaticamento del mer-
cato, e la domanda,determinato
suila base delle richieste pervenu-
te. «Riteniamo potra essere molto
utile per gli agenti», ha concluso
Vivo, «perché a differenza di altri

indicatori o studi di settore, ha ca-
rattere predittivo e non solo con-
suntivo».

Replat, nato nel luglio del 2004,
fa capo alla holding Icuk che de-
tiene il 51% di Replat, il 51% di
Frimm e il 15% di Tecnocasa. Gli
aderenti a Replat, ma finora non €
ancora successo, possono anche
diventare azionisti della societa. Il
costo per l'utilizza del motore di
ricerca € di 360 euro al mese. (ri-
produzione riservata)
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