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La passione per l’allesti-
mento d’interni al servizio
dell’agenziadifamiglia.Undesi-
derio cheCarlotta Fiesoli è riu-
scitaarealizzaregrazieauncor-
so di home staging. «Lavoravo
già da tre anni presso l’agenzia
dimiopadreaFirenze–raccon-
ta – ma non era esattamente
quello che volevo fare. Mi ero
dapoco laureata in scienze del-
la comunicazione con una tesi
sulla "comunicazione delle ca-
se"ecercavounmodopersfrut-
tare le mie competenze». Così,
mentre studiava per l’esame di
abilitazione al ruolo di agente
immobiliare, Carlotta ha sco-
perto l’home staging. In un an-
nosièoccupatadidieciapparta-
menti, lamaggiorpartedeiqua-
lierano"casidisperati".

«C’eranoimmobili invendita
daoltreunanno–racconta–,ca-
seereditatecheeranodiventate
depositi degli oggetti di una vi-
ta. Spesso il lavoro è stato duro,
ho avuto bisogno di qualcuno
che mi aiutasse a sgomberare e
a ripulire tutto». L’agenzia Fie-
solihadecisodipuntaresul ser-
vizio aggiuntivo di home sta-
gingchelacontraddistingue,of-
frendolo gratuitamente ai pro-
prietaricheaffidanolorounim-
mobile in esclusiva. «È solo ap-
parentemente un lavoro a gua-
dagnozero–sottolineaCarlotta
Fiesoli–perchéunacasarisiste-
matasivendeprimaeaunprez-
zo più alto e di conseguenza
l’agenzia lavorameno e incassa
unapercentualepiùalta».

I suoi interventi partono dal-
l’eliminazione del superfluo:
«Prima di essere vendute le ca-
sedevonoesserespersonalizza-
te – racconta – così io faccio tre
scatoloni:unoconlecosedabut-
tare, uno con quelle da tenere e
unoconquelledadareinbenefi-
cenza». Poi si passa alla pulizia
approfondita dell’appartamen-
to e alla riparazione. «Ci sono
piccoliaccorgimentiacuinessu-
no pensa ma che sono invece
molto importanti. Per esempio,
faccio sempre oliare i meccani-
smi delle porte: i potenziali
clientipossonocostruirsi incon-

sciamente un giudizio negativo
sull’immobile anche basandosi
supiccolidettagli».Infine,l’alle-
stimento: «Uso sempre ilmate-
riale a disposizione nella casa –
spiegalastager–,mamiècapita-
toanchediportareattrezzature
di mia proprietà, come lampa-
de, tessuti, cuscini che presto ai
proprietari fino alla vendita».
Più difficile, invece, noleggiare
l’arredo e i complementi: «Le
ditte che offrono questo servi-
zio chiedono in 30% del valore
deimobili,unaspesatroppoele-
vata»,commenta.

InItalialeagenzieimmobilia-
riconvetrinasustradasono(da-
ti 2009)oltre 36mila e gli agenti
abilitati oltre 73mila. «Inquesta

giungla–sottolineaCarlottaFie-
soli – è importantedistinguersi.
Noi abbiamo deciso di farlo of-
frendoun servizio aggiuntivo».
L’esperienzadell’agenziaFieso-
li dimostra che l’home staging
funziona anche in caso di loca-
zioni:«Seiproprietariaccettas-
sero di spendere qualche soldo
prima di affittare un apparta-
mentopotrebberoalzareilprez-
zo del canone del 25 per cento.
Basterebberimodernarelacuci-
naefarepiccoliinterventi inba-
gno, per esempio, perché sono
gli ambienti più importanti per
chi cerca una casa in affitto».
Senzacontareche,nelcasodel-
la locazione, ognimese diman-
cato affitto è unmese di guada-
gnoperso.«Invecedi teneresul
mercato un appartamento per
seimesi, il chesignificaperdere
sei mesi di affitto – afferma la
stager – basterebbe investire
l’equivalentediunmesedicano-
ne per affittarlo nel giro di po-
chesettimane».
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Siscrivehomestager, si leg-
ge "agevolatore immobiliare",
ovvero un professionista capa-
ce di rendere più attraente una
casa in vendita, aumentandone
ilvaloreconpochi interventi.

La figura dell’home stager,
presentedacircavent’anniinIn-
ghilterra, inCanadaenegli Stati
Uniti, arrivaadessosulmercato
immobiliare italiano: «Le case
invendita in Italia– spiegaAmy
Lentini,presidentedell’associa-
zione nazionale Staged Homes
–sonotrascurate,machi leven-
denonha intenzionedi spende-
re soldi per una ristrutturazio-
ne. Spesso però possono basta-
re alcuni piccoli interventi per
cambiare il voltodiun’abitazio-
ne». Qui entra in gioco l’home
stager: il suo ruolo non è quello
di apportare modifiche duratu-
ree strutturali,maquellodi "al-

lestire" la casa per le visite dei
potenziali clienti. «Il trucco
principale–spiegaAmyLentini
– è quello di non nascondere gli
aspettinegativimadivalorizzar-
ne quelli positivi per far cadere
l’attenzione dell’acquirente sui
pregi dell’immobile». Un colpo

d’occhio fondamentale, se si
pensa che secondo alcuni studi
americani ladecisionedi acqui-
stareomenounacasavienepre-
saneiprimi90secondi.

Gli interventi dello stager so-
no essenzialmente cinque:

sgomberare l’appartamento dal
superfluo per far apparire più
spaziosa la casa; spersonalizza-
re l’immobile rendendolo più
neutro, riparare eventuali dan-
ni presenti nella casa; pulire a
fondo ogni angolo; decorare
l’appartamento studiando la
corretta disposizione deimobi-
li, icoloripiùadeguatipertessili
e pareti, gli accessori più giusti
pervalorizzare lacasa.

Piccoli trucchi che – secon-
do le statistiche americane –
permettonodi far salire il prez-
zo di vendita e di concludere
l’affareinmenotempo.«Media-
mente – spiegano dall’associa-
zione Staged Homes – l’inter-
vento di uno stager costa tra i
300ei400euro.Afrontedique-
staspesailprezzofinalediven-
dita saledi 1.500-2.000euro». Il
vantaggiononè solodel vendi-
tore ma anche dell’agente im-
mobiliare, che può richiedere

la collaborazione di uno stager
oaddiritturadecideredioffrire
tale servizio tra quelli forniti
dall’agenzia.Secondogliultimi
dati sull’home staging prove-
nienti dagli Usa, una casa non
allestita resta sul mercato per
182 giorni, mentre un apparta-
mento curato da uno stager si
vendemediamente in37giorni.
Maasorprendereancoradipiù
è il dato relativo al prezzo di
venditadegli immobili inAme-
rica: dopo le primequattro set-
timane sulmercato, secondo le
stime della National associa-
tion of realtors, il prezzo scen-
de. In particolare, il costo della
casa cala del 4% tra la quinta e
la dodicesima settimana, del
6% fino alla ventiquattresima
settimana e del 10% oltre i sei
mesi dalla messa in vendita. A
fronte di questa diminuzione
del valore, i proprietari di casa
statunitensi sonocorsi ai ripari

ingaggiandounostager.
Lo stesso potrebbe succede-

re in Italia, dove intanto fiocca-
no i corsi di formazione (sia di
base che di approfondimento)
organizzati su tutto il territorio
nazionale. I partecipanti sono
architetti, designer, agenti im-
mobiliariosempliciappassiona-
tidiarredamentod’interni. Il lo-
ro lavoro consiste nel visitare
un appartamento, individuarne
(e fotografarne) i punti deboli e
quelli di forza, e stilare un pro-
gettodegli interventidaesegui-
re. A quel punto il cliente potrà
scegliere sepagare la consulen-
za allo stager (in generedi circa
300 euro) e mettere in pratica
da solo i consigli dell’esperto,
oppure se affidare a lui i lavori
(inquestocasoilcostodipende-
rà dallo stato dell’immobile). In
genere, comunque, nonsi supe-
ranoi 1.500euro.
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Anche le case che non so-
no invenditapossonoaverbi-
sogno di un ritocchino. E se il
proprietario vuole cambiare
il salotto ma non ha "occhio"
per il design o non ha tempo
di visitare gli showroom, ci
pensa l’home shopper.
Il suo è principalmente un

lavoro di interpretazione e
di mediazione: «Da un lato –
racconta Gian Paolo Guerra,
che cinque anni fa ha portato
in Italia questomestiere – bi-
sogna capire cosa serve al
cliente,dall’altrobisogna tro-
vare un compromesso tra i
suoi desideri e la struttura
dell’immobile. E non è sem-
pre facile convincere il pro-
prietario di una casa costrui-

ta negli anni 70 e quindi con i
soffitti alti meno di tre metri
a rinunciare al lampadario di
cristallo».

L’homeshopperèunconsu-
lente d’arredo che passa le
sue giornate tra antiquari,
mercatini e showroom in cer-
cadel "pezzo"che facciaalca-
so suo. Quando lo trova, lo
propone al cliente e si occupa
personalmentedell’acquisto.

«A volte – racconta Guerra
– il lavoroconsistenelvaloriz-
zare il mobilio già esistente,
cercando complementi che
ne esaltino lo stile. Altre vol-
te, invece, il cliente si affida
all’homeshopperper la scelta
e l’acquistodi tutto l’arredo».

Macosachiedono(echi so-
no) i clienti di un home shop-
per? «Mi chiedono spesso di
trovare oggetti insoliti e mo-
bilio raro, insomma cose alle
quali lagentecomunedifficil-
mente pensa. Si tratta di una
clientela medio-alta a cui in-
teressapersonalizzare lapro-
pria abitazione, mescolare
gli stili con armonia per non
farla sembrare un catalogo di
arredamento».

La ricercadell’oggettoper-
fetto può durare intere setti-
mane, passate a girare nei ne-
gozi senza sosta. «Ma quan-
do trovi il pezzo giusto te ne
accorgi subito – racconta
Guerra, che ha studiato inte-
rior design allo Ied – ti colpi-
sce al primosguardo e ti sem-
bra fatto appositamente per
la casa del tuo cliente».

Il professionista dell’home
shopping, a metà strada tra
l’art buyer e il personal shop-
per, è richiestoanchenegli al-
berghi: qui si occupa della
campionaturadellestanze,os-
sia di realizzare una stanza
prototipo,edopol’okdelcom-
mittente provvede a reperire
i pezzi necessari per tutte le

camere. Mentre per gli inte-
riordesigner esisteun tariffa-
rio nazionale redatto dall’Ai-
pi (l’associazioneitalianapro-
gettisti d’interni), il compen-
so dell’home shopper dipen-
dedal lavoro richiesto.

Per una consulenza molto
semplice il costo parte dai
400 euro e sale in base alla
complessitàdel lavoroealbu-
dgetdelcliente (sipuòarriva-
re a 5mila euro per i lavori più
complessi). Ingenere ilguada-
gnononècalcolato inpercen-
tuale sul prezzo degli arredi
trovati dall’home shopper. Il
professionista, una volta esa-
minata l’abitazione, propone
al cliente un progetto di arre-
do e unpreventivo di spesa.

Se questo viene approvato
si parte con la ricerca deimo-
bili e dei complementi, sem-
pre conun occhio al budget.
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Francia. Offerte dalla Languedoc
allaCamargue u pagina 28

A COLPO D’OCCHIO

Profilo. Impiegato 35 anni, durata mutuo 30 anni. Importo mutuo
€ 100.000, valore immobile € 200.000.

* Variazione dei canoni di locazione, rendimenti e volumi scambiati
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NON SOLO MERCATINI
Disolito vengono richiesti
dai committentiarredi e
complementi di antiquariato
talmenteparticolari
dacambiare l’interior design

Targetalto.Anchechinonhaintenzionedicedereoaffittareunappartamentoutilizzaiservizidelloshopperpersonalizzato

IL TREND DEL RESIDENZIALE

Valute. Acquistareoppure noall’estero
Focus.Monza u pagina 31

Trend. Si fa strada una nuova professione, quella dell’home stager, che si propone di rinfrescare l’immagine dell’immobile

Il ritoccoche favendere
Itempidelle transazioni si riducononotevolmente: negliUsada 182a 37giorni

Alla ricercadell’oggettosumisura

Fonte:MutuiOnline

Storie. Carlotta Fiesoli di Firenze

Così l’agenzia crea
ilvaloreaggiunto

Lombardia.Presenze inaumento
aiPiani diBobbio u pagina 29

CORBIS

Studio
Ambiente per cui la
versatilità è d’obbligo
Servizi
Sempre più attrezzati
come una vera spa

LE PRIORITÀ
L’obiettivo non è nascondere
i difettima valorizzare i pregi
inmodo che i clienti
focalizzino l’attenzione
suiparticolari positivi

AGLAIA GRAFICA

CON METODO
Dopoil corso ha cambiato le
sorti di unadecina di «casi
disperati»: si comincia
a buttare il superfluo,
poisi oliano persino le porte

7,4%
L’aumento di valore
Secondolestatistiche
sull’homestagingnegli
StatiUnitilecaseallestite
daunespertovengono
venduteaunprezzo
aumentatofinoal7,4%
rispettoallarichiesta
inizialecheilvenditore
intendevafare.

5
Il ritorno
dell’investimento
Conunaspesadi400euro
perlostagingl’aumento
stimatodelprezzodi
venditaèdicirca2mila
euro,cinquevoltelacifra
pagataalprofessionista.

-15%
Le case vuote
Anchelecasenuoveevuote
hannobisognodiun
allestimentochelerenda
menofreddeechediaal
potenzialeclienteun
esempiodell’utilizzodegli
spazi.Gliappartamenti,
infatti,vuotiperdonoil15%
delpropriovalore.

3-400 €
Il costo
L’interventodiunhome
stagerinItaliacostatrai
300ei400europerquanto
riguardalavalutazione
deldafarsi.Afrontedi
questoinvestimentoil
prezzofinalesaledi
1.200-1.300euro,ma
soprattuttosiriducono
itempidellavendita.

Piccola spesa
grandi vantaggi


