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MILANO — La Federazione
taliana Mediatori  Agenti
d'Affari, & I'Associazione che
rappresenta la categoria dei
Mediatori aderente al sistema
Confcommercio. La federa-
zione. rappresenta tutta la ca-
tegona dei Mediatori: Agent
Immobiliari, Merceologici e
Creditizi ed ¢ la pil antica e
piu grande Associazione in
Italia. E' composta da Associa-
zioni Provinciali che operano
in piena autonomia ¢ nel -
spetto delle linee guida del
Nazionale. Lo scopo che si
prefigge Fimaa € la crescita
qualitativa della categoria ed
¢ stata artefice nel passato di
tutte le normative che oggi re-
golamentano il settore. Non
solo, la presenza di Fimaa &
garantita anche a livello euro-
peo attraverso Cepi, Commis-
sione BEuropea Professiom Im-
mobiliari. Il vice presidente
vicario e presidente dell’asso-
ciazione milanese ¢ Mauro
Danielli.

Quanti agenti operano per
voi?

Oltre 9 mila 1 nostri associati
sparsi in tutto il territorio na-
zionale. Di questi abbiamo co-

Una grande associazione
che conta su 9 mila
professionisti che
operano su tutto

il territorio nazionale

me agenti circa l'ottanta per
cento (circa 8.000), 1l resto so-
no consulenti del credito 1m-
mobiliare, mediatori azienda-
li (compravendiia di aziende)
agenti merceologici (derrate
alimentan, extra immobilia-
re). Siamo la prima e la pio an-
tica e piit grande associazione
in questo ambito, Siamo nati
nel 1947, Milano ¢ la provin-
cia pill rappresentativa e solo
gui i sono 1.800 associati.
Come ci pud descrivere la si-
tuazione del mercato immo-
biliare italiano?

La domanda immobiliare sul
residenziale & ancora forte,
molto presente sul mercato e
ancora capace di investimeno
arazie ai bassi tassi d'interessi
praticati dalle banche e alle di-
verse modalita di erogazione
di questi crediti. Qui il merca-
to ¢ attivo. L'offerta non ¢ sod-
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la domanda e forte
perche gli interessi
gdel mutul sono hassi

disfacente, generalmente sca-
dente e con aspettative di risu-
latato economico partocolar-
mente elevato. Comungque riu-
sciamo a fare incontrare do-
manda e offerta con un prez-
zo di accordo pil basso media-
mente del 5-10 per cento del
prezzo atteso dall'offertas.
Sul mercato non residenzia-
le cosa ci puo dire?

«Il mercato non residenziale,
quello degli uffici & fermo per
domanda, ma c'¢ anche poca
richiesta. Un'offerta che si sta
riqualifcando in termini di
nuovo prodotto, perd con uno
scarso incontro fra domanda e
offerta. Si tende cioe ad acqui-
stare immobili nuovi e tecno-
logicamente avanzati, ma di
questi la disponibilitd & bas-
S,

E gli affitti?

«Il mercato delle locazioni,
per I'abitativo, ¢'¢ una tenden-
za all'incremento dell'offerta
e una domanda poco disponi-
bile a pagare i canoni richiesti
dal mercato. Oggi l'inquilino
pill presente sul mercato & I'ex-
tracomunitario, SIesso sui pro-
dotti ad uso ufficio: prezzi in
discesa, ma anche riduzione
del numero di contratti conclu-
She.

IL GIOYRMNY ?

Mauro Danielli, milanese, vice presidente vicario di Cepi

(Qual & la migliore dell'acqui-
rente? Tanti soldi?

«La hiducia ne1 confronti del
mediatore. A questo punto di-
venta ttto pit informale e fa-
cile. Ma questo dipende mol-
to dal consulente immobilia-
| |

Che tipo di servizi offrite?
«Ricerca del prodotto su ban-
ca dan, selezione sull'immobi-
le dal punto di vista urbanisti-
co, ipotecario e catastale, la
valutazione commerciale del
prodotio e l'assistenza comple-
R





