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I numeri 

Mercato della casa a Lecco 
C’è una leggera crescita 

chiesta di acquirenti stranieri in 
Italia. Quest’anno Csi è  tornato 
negli States non solo con il nuo-
vo network, ma anche con un 
catalogo di immobili dal valore 
totale di 55 milioni di euro. Il 
tutto prende il via dalla conside-
razione che il settore immobi-
liare ha visto un incremento di 
clienti stranieri nel nostro pae-
se, sia a seguito della globalizza-
zione dei mercati del turismo, 
che fa dell’Italia una delle mete 
più rinomate al mondo, sia gra-

Real estate network”. Si tratta di 
un’alleanza globale di professio-
nisti del settore che commer-
cializzano immobili a livello in-
ternazionale con gli altri agenti 
appartenenti alla rete di Csi. I 
membri del network dovranno 
avere i seguenti valori: profes-
sionalità, trasparenza, etica, ri-
spetto reciproco e competenza. 

A luglio del 2022 Csi ha pre-
sentato negli Stati Uniti, a Las 
Vegas, questa rete internazio-
nale, che nasce dalla grande ri-

Sviluppo
Il Centro servizi immobiliari
festeggia 25 anni di attività
e annuncia un’alleanza
a livello mondiale

Il Centro servizi im-
mobiliari celebrerà i suoi venti-
cinque anni domani sera al Ca-
stello di Casiglio a Erba. 

Un momento non solo di fe-
sta, sarà, infatti, comunicata la 
nascita del “Csi International Gli uffici lecchesi di Csi

+19,23% del totale delle richie-
ste, con un aumento del 16% ri-
spetto allo stesso periodo del 
2021. Secondo gradino del po-
dio per la Lombardia che segna 
un +11,7%, mentre al terzo posto 
troviamo la Puglia con un 
+8,23%.  La qualità di vita offerta 
dal Bel Paese ha sicuramente at-
tratto molti stranieri con l’idea 
di avere una seconda casa per le 
vacanze, un immobile da mette-
re a reddito oppure un’abitazio-
ne dove vivere e cambiare total-
mente vita. Arte, cibo, moda, 
musei e shopping sono i nostri 
punti di forza. 

Questi cinque elementi ga-
rantiscono al territorio italiano 
un’ottima reputazione all’este-
ro attirando ogni anno sempre 
più investitori.   G. Col. 

Il mercato della casa è globale
Csi  in una rete internazionale 

zie a Internet, che ha incremen-
tato le informazioni a disposi-
zione dei potenziali acquirenti. 
A questo fanno da supporto al-
cuni dati interessanti. Secondo 
una ricerca del portale immobi-
liare internazionale Gate-
away.com, nel periodo compre-
so tra giugno e agosto 2022, le 
località che hanno attratto mag-
giormente gli stranieri sono sta-
te il Lago di Como (7,34% del to-
tale) meta dell’attore america-
no George Clooney, le destina-
zioni pugliesi del Salento 
(3,84%), della Valle d’Itria 
(3.61%) e la regione storica della 
Lunigiana (3,44%), a cavallo fra 
Liguria e Toscana. 

Mentre a livello regionale si 
aggiudica il primo posto la To-
scana, che conquista un 

«La formazione  
aiuta        a  crescere»
Loretta Lazzarini è la fondatrice del Centro servizi immobiliari di Mandello
«In ogni lavoro è fondamentale aggiornare e migliorare le competenze»

Gianfranco Colombo

L
a formazione è uno dei 
punti fermi del Centro 
servizi immobiliari di Lo-
retta Lazzarini, che com-

pie venticinque anni. Al centro 
di ogni sua attività c’è la consa-
pevolezza che solo una profes-
sionalità sostenuta da accurata 
preparazione è alla base del la-
voro dell’agente immobiliare. 

Che posto ha la formazione nel suo 

lavoro ed in quello dei suoi collabo-

ratori?

Studiando il mercato ho avu-
to il piacere di conoscere l’ame-
ricano Mike Ferry, il miglior for-
matore per i sistemi di vendita 
immobiliare. Frequento ogni 
anno corsi di perfezionamento 
sia in Italia che negli Stati Uniti. 
E da lì è iniziato un lungo per-
corso che mi ha consentito di co-
noscere formatori straordinari 
come Tiziano Benvenuti, Fran-
cesco Cappello, di Mike Ferry 
Italy, Paolo Ruggeri e Ivan Zor-
zetto di Open Source Manage-
ment. La formazione per noi è 
uno snodo essenziale e indi-
spensabile per tutto il personale 
presente in azienda. L’agente 
immobiliare professionista non 
è la persona che ti apre la porta 
per farti vedere un immobile, 
ma il professionista che deve 
avere un’ampia gamma di com-
petenze. L’agente immobiliare 
professionista deve avere nozio-
ni giuridiche, urbanistiche, ca-
tastali, fiscali e deve entrare in 
empatia con il cliente offrendo-
gli la massima serietà, traspa-
renza e fiducia. Il punto di forza 

di un vero intermediatore è la 
garanzia di un’assistenza e di 
una consulenza professionale in 
ogni fase dell’operazione di 
compravendita, il cliente viene 
accompagnato passo passo nella 
vendita e nell’acquisto.

Il Centro servizi immobiliari nasce 

a Mandello nel 1998. Ha poi aperto 

anche a Lecco (1999) ed a Milano 

(2005) nel quartiere Isola. Come è 

nata questa sua passione?

Non sono arrivata subito a 
questa professione. L’agenzia di 
Mandello l’ho aperta che avevo 
due bambini piccoli: Davide di 
8 e Ilaria di 2 anni. In preceden-
za avevo lavorato prima in Co-
mune a Mandello e poi, per 
quindici anni, nell’impresa edile 
di Giorgio Faggi, che oggi è socio 
del Csi, nonché mio marito. In 

cercava il notaio e che io invitai 
comunque a sedersi per dirmi le 
sue esigenze. In sintesi, la signo-
ra abitava a Lecco in un palazzo 
delle Ferrovie dello Stato che le 
avevano proposto di acquistare 
il suo appartamento. Mi impe-
gnai ad approfondire la questio-
ne, sentii le Ferrovie, ottenni di 
gestire tutti gli inquilini e in bre-
ve feci tutti gli atti di vendita del 
Palazzo contemporaneamente, 
nella sala civica del Comune di 
Mandello, che avevo affittato. Fu 
una bella impresa.

Poi arriva la Deutsche Bank. Ce ne 

vuol parlare?

Nel 1999 cercavo un immobi-
le a Lecco ed avevo sentito che 
la Deutsche Bank ne stava ven-
dendo alcuni. Vado a Milano, in 
via Santa Sofia, e parlo con il re-
sponsabile. Gli immobili a Lecco 
non mi andavano bene ed allora, 
già che c’ero, gli chiedo se potevo 
candidarmi ad essere il loro 
agente immobiliare. Ovviamen-
te cercò di farmi capire che ne 
avevano già, ma io tenevo duro 
ed allora mi consegnò la lista di 
tutti gli immobili che erano in 
vendita e mi diede il tempo di un 
caffè per sceglierne uno. In quel-
la lista c’era il mondo ed io scelsi, 
con grande stupore del mio in-
terlocutore, un immobile in via 
del Colosseo a Roma valutato 
900 milioni di lire. Feci i salti 
mortali, perché avevo 60 giorni 
per chiudere l’affare, e grazie alla 
collaborazione di un’Immobi-
liare di Città del Vaticano riuscii 
a venderlo. Ovviamente le Fer-
rovie e Deutsche Bank divenne-
ro miei clienti.

Adesso cos’è il Centro Servizi Im-

mobiliari?

Nel corso degli anni l’azienda 
si è ingrandita anche grazie al-
l’arrivo dei miei figli, Davide nel 
2014, oggi manager finanziario 
e responsabile della sede di Mi-
lano, e Ilaria arrivata nel 2019, 
marketing manager e responsa-
bile della filiale di Mandello. Al 
mio fianco, poi, c’è sempre Gior-
gio Faggi. Il team del Csi vanta 
oltre 15 collaboratori con back-
ground eterogenei, diverse fasce 
di età ed un forte spirito di squa-
dra.  Dal primo slogan “Profes-
sionalità a 360°”, si è passati ad 
un mantra ancora più legato ai  
nostri clienti, ovvero: “Non ven-
diamo cemento e mattoni, ma 
una nuova qualità di vita”, per-

Loretta Lazzarini, fondatrice del Centro servizi immobiliari

quegli anni mi sono innamorata 
del mattone e ho imparato a fare 
di tutto. Avevo letto sul Sole 
24Ore che in America c’erano 
agenzie che si occupavano degli 
immobili a 360 gradi: vendite, 
acquisti, ristrutturazioni, l’in-
terlocutore era uno solo. Ho im-
piegato un anno a mettere nero 
su bianco il progetto e sono par-
tita. Giorgio Faggi mi ha lasciata 
andar via ad una sola condizio-
ne, che anche lui fosse della par-
tita.

Come è stato l’inizio di questa nuova 

avventura?

Il primo giorno lo ricordo be-
nissimo. Ero in ufficio con 
un’impiegata e mi chiedevo cosa 
avrei fatto. Noi eravamo in un 
locale occupato prima da un no-
taio. Capitò così una signora che 
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+4,2%
Compravendite in Provincia di Lecco
(da 4197 del 2021 a 4375 del 2022)

+13%
Compravendite nel comune di Lecco
(da 653 del 2021 alle 737 del 2022)

Euro/Mese Min Euro/Mese Max

«Nella professione
sono numerose
le nozioni  
da saper gestire»

«Ogni anno
seguo diversi corsi
di perfezionamento
su varie materie»

Il primo trimestre è stato posi-

tivo per il mercato della casa a  

Lecco, dove le compravendite 

hanno  tenuto, se non legger-

mente accelerato.  

Nel primo trimestre di que-

st’anno, infatti, i dati dell’Agen-

zia delle Entrate parlano di un 

andamento sensibilmente 

positivo delle operazioni, sia 

sul piano provinciale che per 

quanto riguarda direttamente 

la città capoluogo. Se in provin-

cia, lo scorso anno, da gennaio a 

marzo compresi erano state 

completate 925 compravendite, 

i nei primi tre mesi del 2023 

davanti al notaio per il rogito 

sono arrivate 931 pratiche, con 

una sostanziale stabilità in 

termini percentuali (+0,7%). 

A livello cittadino,  il trime-

stre si è concluso quest’anno 

con 150 compravendite, in 

L’azienda Intensi piani formativi 

crescita di quattro unità rispet-

to a un anno fa. In questo caso, 

la variazione percentuale è più 

consistente (+3,1%). 

Invece, nella maggior parte 

delle altre aree lombarde i 

numeri delle compravendite 

sono negativi.
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L’aumento della rata dei mutui a tasso variabile
In un anno le rate dei mutui a tasso variabile sono aumentate del 60%. 
Se si considera un finanziamento a tasso variabile da 126mila euro  in 25 
anni, sottoscritto a gennaio 2022, la rata mensile di partenza pari a 456 
euro è arrivata  fino a 713 euro a giugno

Lecco

Francesco Cappello è 
coach e formatore della Mike 
Ferry Italy, associata dell’ameri-
cana The Mike Ferry organiza-
tion e unica società in Italia au-
torizzata a commercializzare ed 
insegnare il metodo Mike Ferry. 

La Mike Ferry organization, e 
da oggi la Mike Ferry Italy, for-
niscono coaching immobiliare, 
programmi di formazione alla 
vendita, e contenuti multime-
diali per la formazione degli 
agenti immobiliari. Francesco 
Cappello, cofondatore della so-
cietà con Bruno Savarino, ha 
portato sul mercato italiano la 
formazione di Mike Ferry, che 
ha fatto fare un balzo in avanti 
alla professionalizzazione degli 
agenti immobiliari. 

Avvento
Perché di questo si tratta: la con-
sapevole strutturazione di un 
lavoro un tempo lasciato troppo 
spesso all’improvvisazione. Sul-
l’agente immobiliare in Italia ci 
sono luoghi comuni duri da sra-
dicare, ma l’avvento di una for-
mazione capace di rivoluziona-
re questo lavoro ha cambiato le 
carte in tavola. «Prima del gran-
de risveglio della formazione in 
Italia, l’agente immobiliare era 
una sorta di factotum – ci dice 
Francesco Cappello – nel senso 
che faceva di tutto: si occupava 
degli aspetti amministrativi, do-
veva tener aperta la sua agenzia, 
rispondere al telefono ed inol-
tre vendere e trattare immobili. 
Un po’ troppo per una sola per-
sona. Con la formazione di 
scuola americana la professione 
dell’agente immobiliare è stata 
rivoluzionata ed ha fatto nasce-

Francesco Cappello è coach e formatore della Mike Ferry Italy 

Il professionista. Francesco Cappello è formatore della Mike Ferry Italy
«Un lavoratore è come un atleta: deve allenarsi per affrontare le sfide»

dell’attesa, non è più il tempo di 
aspettare una telefonata o augu-
rarsi che qualche cliente capiti 
in studio, al contrario bisogna 
costruirsi la mentalità della ri-
cerca immobiliare. La scuola 
americana ha rovesciato  la pro-
fessione dell’agente immobilia-
re. È quest’ultimo che va a pro-
cacciarsi clienti tessendo rela-
zioni per accelerare il processo 
dell’acquisizione. In questo mo-
do, è lui stesso che diventa pro-
tagonista del mercato immobi-
liare e abbandona l’improvvisa-
zione». Questo tipo di formazio-
ne si distingue per due aspetti 
fondamentali: «La prima neces-
sità è quella di organizzare il 
tempo e, dunque, avere 

un’agenda ben programmata: si 
deve avere sotto controllo la 
propria attività per seminare 
fatturato. Inoltre, vanno defini-
ti gli obiettivi. I nostri agenti so-
no paragonabili agli sportivi che 
si allenano e si preparano per le 
gare. Gli agenti immobiliari de-
vono allenarsi sulla comunica-
zione, perché bisogna sempre 
sapere cosa dire e cosa fare. Ci 
vuole preparazione (acquisire 
un metodo di lavoro), allena-
mento (comunicare in modo 
appropriato) ed esecuzione 
(avere contatti col mercato). 
Chi studia e migliora verrà rece-
pito in maniera diversa e se ci si 
rivolge al mercato in questo mo-
do, il mercato risponderà». 

Momento
La formazione è, dunque, alla 
base del lavoro di un agente im-
mobiliare, che sa così essere 
preparato e professionale nei 
confronti del mercato in cui 
opera. Vien da chiedersi, allora, 
se non sia arrivato il momento 
di creare una laurea ad hoc per 
gli agenti immobiliari: «Lavo-
rando nel mondo della forma-
zione, vedo che i professionisti 
crescono. Penso, per esempio, 
agli infermieri, che una volta ar-
rivavano in ospedale senza alcu-
na preparazione ed ora hanno il 
loro ciclo di studi dedicato. 
Dunque, non vedo alcun ostaco-
lo alla formazione accademica 
per gli agenti immobiliari, fa-
rebbe bene a tutta la categoria. 
Sappiamo - conclude Cappello -  
per esperienza, che i clienti si 
accorgono subito quando han-
no davanti un vero professioni-
sta». G. Col.
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la prima pausa caffè gli ho chie-
sto se si annoiava, m’ha risposto 
che era talmente stupito, che 
non riusciva a staccarsi dalla se-
dia. Da allora è sempre venuto 
con me anche negli Stati Uniti. A 
partire da quegli incontri,  ho 
sempre avuto un coach, prima 
Tiziano Benvenuti e poi France-
sco Cappello, grazie a loro la mia 
professionalità e quella dei miei 
collaboratori è aumentata e il 
fatturato pure». Con il Covid 
tutto si ferma, ma non il Csi. 

Oltre alla Mike Ferry, una 
nuova occasione per crescere è 
offerta nel 2021 dalla Open 
source management, una socie-
tà di consulenza che ha come 
obiettivo quello di sviluppare e 
far crescere le imprese italia-
ne.G. Col. 

Mike Ferry arriva nel 2011 quan-
do quest’ultimo tiene una “quat-
tro giorni” a Roma: «Ci sono an-
data nonostante il parere nega-
tivo di mio marito e di mio figlio. 
Il primo giorno ho avuto l’im-
pressione di sentire cose già det-
te, il secondo è andato meglio, il 
terzo ho ascoltato cose mai sen-
tite ed il quarto mi sono chiesta 
se io sapevo fare l’agente immo-
biliare. Sono tornata col preciso 
intento di sistemare i miei uo-
mini di poca fede». 

Il figlio Davide viene letteral-
mente trascinato a Roma in 
un’altra occasione ed alla fine 
ringrazia la madre, aveva sco-
perto che l’agente immobiliare 
poteva essere una professione 
qualificata. In seguito, anche il 
marito si lascia convincere: «Al-

tro servizi immobiliari. «Nel 
2010, in piena crisi immobiliare, 
- precisa Loretta Lazzarini - noi 
del settore eravamo un po’ tutti 
disperati. Una sera, in una riu-
nione a Milano, ho detto ad un 
mio collega: “In questo momen-
to ci vorrebbe il più grande for-
matore al mondo per aiutarci”. 
Lui ha fatto tesoro delle mie pa-
role, è andato due volte negli Usa 
da Mike Ferry e ne è tornato en-
tusiasta». 

L’occasione per conoscere 

nuti fruibili gratuitamente per 
gli agenti immobiliari. Mike 
Ferry è il fondatore della Mike 
Ferry organization e dal 1975 
opera nel campo della vendita 
immobiliare e della formazione 
dei titolari di agenzia. 

Loretta Lazzarini ha incro-
ciato Mike Ferry e la sua orga-
nizzazione e da allora, stiamo 
parlando della seconda decade 
degli anni duemila, la formazio-
ne è diventata una priorità per 
lei e tutti i collaboratori del Cen-

Le lezioni
Un’organizzazione
che si è sviluppata
negli Stati Uniti 
attraverso nuove tecniche

Mike Ferry Italy orga-
nizza e propone corsi di forma-
zione immobiliare e contenuti 
multimediali didattici come li-
bri, report, workshop, coaching 
e seminari. 

Offre anche numerosi conte-

Incontri e aiuti multimediali
La didattica  è tanto cambiata

Mike Ferry con Loretta Lazzarini  

re la consapevolezza della ne-
cessità di una formazione per 
fare al meglio il proprio lavoro». 

Una formazione quella della 
Mike Ferry Italy che ha fonda-
mentalmente due obiettivi: 
«Innanzitutto rendere l’agente 
immobiliare più “produttivo”, 
nel senso di far sì che la sua atti-
vità sia proficua e dia reddito. 
C’è, infatti, una grande differen-
za tra essere indaffarati ed esse-
re redditizi. In secondo luogo, 
mirare alla specializzazione. 
Non vogliamo un factotum, 
bensì un professionista impe-
gnato ad acquisire immobili e ad 
avere contatti con i clienti. Di 
conseguenza l’agente immobi-
liare deve abbandonare la teoria 

ché crediamo che la casa o l’im-
mobile rappresenti il sacrificio 
e gli sforzi di una famiglia, di un 
imprenditore, di un investitore 
e che ognuno di noi abbia il dirit-
to di avere un’ottima qualità di 
vita.

Come ci ha detto, lei ha iniziato a fa-

re l’imprenditrice con due bambini 

piccoli. Come si fa ad essere donna, 

mamma e imprenditrice senza tra-

scurare nulla di questi universi in 

apparenza paralleli? 

Credo fortemente che ogni 
donna possa fare la differenza a 
livello lavorativo. Mentre 
l’azienda cresceva, e con lei gli 
impegni connessi,  negli scorsi 
anni non ho mai fatto mancare 
il mio sostegno ad altre donne 

nel mondo del lavoro grazie alla 
carica di presidente del Comita-
to imprenditoria femminile del-
la Camera di commercio di Lec-
co. Mi sono anche impegnata nel 
sociale, ricoprendo per due 
mandati il ruolo di assessore al 
Comune di Mandello, prima al-
l’istruzione e poi al bilancio. Per 
anni sono stata rappresentante 
dei genitori negli istituti scola-
stici dei miei figli, per essere 
sempre al loro fianco durante il 
percorso educativo. Dico tutto 
questo non per vantarmi, ma 
perché sono  convinta che ogni 
donna debba poter lavorare ed 
essere economicamente indi-
pendente per autorealizzarsi e 
dare una vita migliore ai  figli.
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+4,2%
Compravendite in Provincia di Lecco
(da 4197 del 2021 a 4375 del 2022)

+13%
Compravendite nel comune di Lecco
(da 653 del 2021 alle 737 del 2022)
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Intensi piani formativi 

60%
«Il metodo di lavoro  
va insegnato e migliorato»


