ALLEGATO A)

STANDARD FORMATIVO
AGENTE DI AFFARI IN MEDIAZIONE

NORMATIVA DI RIFERIMENTO: Legge 3 febbraio 1989 n. 39; DECRETO 21 dicembre
1990 n. 452; DECRETO 21 febbraio 1990 n. 300; DECRETO 7 ottobre 1993 n. 589

CODICE CP 2011: 3.3.4.2.0 - Agenti di commercio; 3.3.4.5.0 - Agenti e periti immobiliari

CODICE ATECO 2007: 46.1 — Intermediari del commercio; 68.31- Attivita di mediazione
immobiliare

SETTORE ECONOMICO-PROFESSIONALE: 12 - Servizi di distribuzione commerciale
PROCESSO DI LAVORO: Intermediazione commerciale e immobiliare

DESCRIZIONE PROFILO
L’agente di affari in mediazione & colui che mette in relazione due o piu parti per la
conclusione di un affare, senza essere legato ad alcuna di esse da rapporti di
collaborazione, di dipendenza o di rappresentanza (art. 1754 Codice Civile).
L’attivita di mediazione si distingue nei rami di:
e agente immobiliare: che svolge attivita per la conclusione di affari relativi ad immobili
ed aziende;
e agente merceologico: che svolge attivita per la conclusione di affari concernenti
merci, derrate e bestiame;
e agente con mandato a titolo oneroso: che svolge attivita per la conclusione di affari
relativi ad immobili od aziende;
e agente in servizi vari: che svolge attivita per la conclusione di affari relativi al settore
dei servizi, nonché tutti gli altri agenti che non trovano collocazione in una delle
sezioni precedenti.

SOGGETTI CHE EROGANO | CORSI

| percorsi di preparazione all’esame abilitante presso le Camere di Commercio di agente di
affari in mediazione possono essere erogati esclusivamente da enti accreditati all’Albo
regionale dei servizi di Istruzione e Formazione Professionale, ai sensi degli artt. 25 e 26
della I.r. 19/2007 e relativi atti attuativi.

| corsi devono essere realizzati presso la sede dell’ente accreditato secondo le indicazioni
della DGR n. 6696 del 18 luglio 2022 e successivi atti attuativi.

| corsi devono essere realizzati ai sensi del DDUO n. 12453 del 20 dicembre 2012 e devono
essere caricati ed avviati in SIUF secondo le procedure del DDUO n. 12943 del 04 settembre
2023.

REQUISITI DI AMMISSIONE AL PERCORSO FORMATIVO
Diploma di scuola secondaria di secondo grado




Diploma professionale di Istruzione e formazione professionale corrispondente al 4° livello
EQF

Titoli quinquennali del vecchio ordinamento degli istituti professionali

Compimento del 18esimo anno di eta

Per gli allievi che hanno conseguito titoli di studio all’estero occorre presentare in sede di
iscrizione la dichiarazione di valore rilasciata dal’Ambasciata o Consolato italiano nel Paese
di origine o l'attestazione del CIMEA dal quale risulta evidente il livello di scolarizzazione ai
sensi della DGR XII/342 del 22/05/2023.

Per gli allievi stranieri & inoltre necessario verificare la conoscenza, orale e scritta, della
lingua italiana, almeno a livello B1 del Quadro Comune Europeo di Riferimento (QCER).

Il possesso del requisito pud essere dimostrato, alternativamente:

+ Da un’attestazione rilasciata dall’ente di formazione che organizza il corso, previo
superamento documentato di apposite prove;

+ Dalla certificazione linguistica rilasciata dagli enti certificatori riconosciuti dal Ministero
dell’lstruzione.

ARTICOLAZIONE E DURATA DEI CORSI. La durata dei corsi € minima di 150 ore, possono
essere erogate in FAD sincrona il 50% delle ore complessive pari al massimo a 75 ore.

La FAD deve essere erogata seguendo le indicazioni contenute nella DGR N. 6380/2022.

E’ lasciata all’autonomia didattica e alla responsabilita dell’ente accreditato valutare quali
materie e quante ore erogare in FAD fermo restando il massimale di 75 ore, e quali materie
realizzare in presenza fermo restando che l'obiettivo della formazione €& quello di far
acquisire agli allievi tutte le competenze abilita e conoscenze dello standard professione e.
conseguentemente, garantire una preparazione adeguata che permetta ai discenti di
superare I'esame abilitante.

Le assenze non possono superare il 20% del monte ore del corso (ovvero 30 ore).

E’ opportuno che l'ente accreditato oltre alle 150 ore obbligatorie attivi dei moduli
sperimentali, individuali o di gruppo, di 50 ore complessive di apprendimento pratico ed
esperienziale con operatori del settore, per far acquisire agli allievi le necessarie
competenze pratiche necessarie per sostenere I'esame abilitante e, successivamente,
esercitare la professione.

Tali ore non devono essere caricate sulla piattaforma informatica SIUF relativamente alla
validazione delle presenze ma, se realizzate, devono comunque essere riportate in un
registro didattico e formativo cartaceo da tenere agli atti dell’ente accreditato.

ATTESTAZIONE RILASCIATA. Al termine del corso verra eseguita una prova di verifica
degli apprendimenti con una commissione interna all’ente accreditato alla presenza del
“‘Responsabile di certificazione delle competenze” dell’ente che deve possedere i requisiti
stabiliti dal sistema di accreditamento regionale.



Agli allievi idonei verra rilasciato, attraverso il sistema informativo regionale, un attestato di
frequenza con profitto necessario per liscrizione allesame abilitante in Camera di
Commercio.

Per gli allievi non idonei, la Commissione interna dovra esprimere e documentare in modo
adeguato le motivazioni che hanno indotto alla valutazione di non idoneita, con la
sottoscrizione dei documenti prodotti da parte di tutti i componenti della Commissione.

La suddetta documentazione deve essere tenuta agli atti dall’ente accreditato e trasmessa
agli uffici della Camera di Commercio competente.

Gli allievi dichiarati non idonei, dovranno frequentare un percorso personalizzato per
colmare le carenze evidenziate in sede di esame. Pertanto, € possibile riconoscere crediti
formativi e tradurli in una riduzione delle ore standard del percorso.

In particolare, si ricorda che €& possibile utilizzare crediti formativi con il riconoscimento
massimo del 50% delle ore totali del percorso standard e che I'articolazione oraria dei piani
di studio personalizzati dovra tener conto della necessita di fornire una compiuta
integrazione del percorso formativo in tutte le aree previste dal percorso didattico e sulla
base delle competenze possedute dal singolo allievo e delle lacune manifestate in sede di
esame.

Si ricorda che la valutazione dei titoli di studio e il corrispondente riconoscimento dei crediti
formativi spettano esclusivamente agli enti di formazione accreditati € non ai competenti
uffici della Regione Lombardia e della Camera di Commercio; i quali si riservano comunque
di effettuare opportuni controlli presso le sedi degli enti di formazione. A tal fine tutta la
documentazione comprovante il processo di riconoscimento del credito deve essere tenuta
agli atti dell'ente di formazione.

L’allievo potra frequentare il nuovo percorso sia presso lI'ente accreditato in cui ha
frequentato il primo percorso sia presso un altro ente accreditato. In quest’ultimo caso, I'ente
presso cui ha frequentato dovra mettere a disposizione del nuovo ente la documentazione
comprovante il percorso svolto, le ore di frequenza e la valutazione dei risultati di
apprendimento.



ALLEGATO B)

STANDARD PROFESSIONALE
AGENTE DI AFFARI IN MEDIAZIONE

Il percorso formativo si articola in diversi moduli teorici: il modulo A, comune a tutte le Sezioni, e 1
moduli alternativi B e C, in funzione della specifica sezione di mediazione prescelta, come da seguente

tabella.

MODULO A — COMUNE A TUTTE LE TIPOLOGIE DI ATTIVITA
Competenza 1: Gestire le informazioni sui beni in vendita

Conoscenze

Nozioni di legislazione sulla disciplina della
professione di mediatore

- Elementi di diritto civile con particolare
riferimento alle obbligazioni, ai contratti, alla
mediazione ed al mandato

- Elementi di diritto privato: diritti civili e diritti
reali

- Elementi di diritto commerciale

- Nozioni di diritto tributario

- Gamma di prodotti/servizi in vendita

- Tecniche di definizione prezzi - pricing

- Tecniche di lettura dell'andamento domanda
beni e servizi

Abilita

Applicare codici comportamentali, deontologici
e di autodisciplina

Applicare tecniche di ricerca di beni/servizi da
vendere

Applicare tecniche di analisi di dati di mercato
Applicare tecniche di benchmarking

Applicare criteri di valutazione e definizione
prezzi

Applicare criteri di scelta di beni/servizi

Competenza 2: Realizzare le relazioni negoziali con i potenziali venditori/compratori

Conoscenze

Principi di customer care

Tecniche di negoziazione

Tecniche di comunicazione (verbale e non
verbale)

Concetti e tecniche di ascolto attivo
Elementi di marketing

Contratto di incarico e/o mandato di
vendita/acquisto/locazione

Tecniche di pianificazione delle attivita
Canali di comunicazione € promozione
Tecniche promozionali

Normativa privacy e antiriciclaggio

Abilita

Applicare tecniche di interazione col cliente
Applicare tecniche di ascolto attivo
Applicare tecniche di negoziazione
Applicare tecniche di comunicazione efficace

-Applicare tecniche di segmentazione della
clientela

Applicare tecniche di valutazione dei bisogni del
cliente

-Applicare modalita di pianificazione contatti
commerciali

-Applicare tecniche di valutazione delle attivita
di comunicazione € promozione

Utilizzare la modulistica contrattuale

-Applicare tecniche di redazione di contratti
preliminari
Applicare tecniche di valutazione di offerte




MODULO B - SPECIFICO PER AGENTI IMMOBILIARI E PER AGENTI UNITI DI
MANDATO A TITOLO ONEROSO

Competenza 3: Gestire la trattativa per la compravendita/locazione di beni immobili

Conoscenze Abilita

Nozioni concernenti l'estimo, la trascrizione, i Applicare Procedure di compravendita
registri immobiliari e il catasto Attuazione di analisi, accertamenti e stime di
Nozioni su concessioni, autorizzazioni € licenze  beni immobili

in materia edilizia Realizzazione di azioni di Marketing
Elementi di normativa condominiale immobiliare

Elementi di urbanistica Applicare le procedure previste per la
Documentazione per la compravendita riscossione della commissione pattuita
Caratteristiche dei finanziamenti e delle

agevolazioni per ’acquisto di immobili e - Comprendere ed interpretare la

aziende documentazione urbanistica e fiscale sugli
Convenzioni con istituti di credito (vietate dalla ~ immobili (concessioni, licenze, adempimenti
L. 141/2010) fiscali, ecc.)

Nozioni su Credito fondiario ed edilizio

MODULO C - SPECIFICO PER AGENTI MERCEOLOGICI E AGENTI IN SERVIZI
VARI

Competenza 4 — Gestire la trattativa per la compravendita di beni e servizi

Conoscenze Abilita

Nozioni di merceologia Interpretare bisogni ed esigenze delle parti
Nozioni tecniche concernenti la produzione, la coinvolte nella trattativa

circolazione, la trasformazione, la Formulare soluzioni innovative che rispondano
commercializzazione e l'utilizzazione delle alle esigenze delle parti coinvolte nella trattativa

merci per le quali si chiede l'iscrizione
Conoscenza dell'andamento dei vari mercati e
dei prezzi relativi alle merci

Nozioni su arbitrato e accordi interassociativi
Concordati tra i rappresentanti delle categorie
interessate alla produzione, commercio e
utilizzazione di prodotti



