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Il corso certifica il mediatore

In un mercato senza albi
la formazione garantira

la qualita degli operatori
Opportunita per i privati

Simone Lupo Bagnacani

Quello dei mediatori creditizi e
un mercato che sta per cambiare in
modo strutturale. La riforma inne-
scata dal decreto 141 del 2010 si e
conclusaduesettimane faconlano-
minadell’organoche dovrastende-
re il regolamento di settore. Entro
l’anno verranno formulate le nuo-
ve norme per gli operatorie, di cer-
to, un ruolo importante verra attri-
buito allaformazione continua, so-
prattutto dei collaboratori.

«I mediatori veri e propri saran-
no strutturati e dotati di capacita or-
ganizzativa— spiega Flavio Angelet-
ti, presidente della Fimaa (Federa-
zioneitaliana mediatori agenti d’af-
fari) —. Ci stiamo muovendo per se-
guire soprattutto i collaboratori,
cioe quelli che attualmente sono
mediatorie che in futuro, per prose-
guirelaloroattivita, dovranno lavo-
rare in una societa o cooperativa».
Quello del collaboratore & un ruolo
su cui ancora si discute: «Siamo in
attesa dei decreti che dovranno
chiarire il ruolo di questa figura —
continua Angeletti — noi vorrem-
mo che fosse riconosciuta legal-
mente perché saranno quelli che la-
voreranno di piu sul territorio».

Intanto la Fimaa si sta gia muo-
vendo per garantire una transizio-
ne morbida: «Siamo presenti sul
territorio per spiegare lanuovari-
forma e dare tutte le informazioni
necessarie — continua Angeletti —
ora e necessario creare uno stan-
dard diformazione per avere figu-
re con una professionalitaricono-
sciuta. Non appena ci saranno le
linee guida noi saremo pronti a
partire per fornirla, appoggiando-
ci alla rete di Confcommercio sul
territorio».

Manca l'ufficialita sui metodi,
ma le tematiche che dovranno es-
sere affrontate sono abbastanza
chiare: «Laformazione saraincen-

trata sulla normativa, i diritti dei ~ noinmolti, cosidacreare unacon-
consumatori e la conoscenza ap-  correnzadi qualita».
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ampia e approfondita capace di
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per i mediatori strutturati; e una
semplificata, meno della meta, per
icollaboratori».

llregolamento - in corso di
definizione - stabilira la quantitae

L il tipo di formazione obbligatoria
Nel settore della mediazione la per i mediatori “strutturati” in

formazione nonestatamoltovalo-  ¢qcjets e periloro collaboratori
rizzatanegliultimianni. Perquan-  ppacperrIve
to attiene all’attivita della Fimaa,
I'unica esperienza sistematica e di
rilievo é stata quella dei corsi per
l’iscrizione all’albo Isvap e vendere
prodottiassicurativi, affidata aMe-
dioFimaa, il braccio finanziario
dell’associazione. «Indue anni —ri-
corda il presidente
— ilnumero dinostri iscrittinel regi-
stro unico Isvap e salito da circa 70
a1.052. Abbiamo organizzato corsi
online con un’azienda esterna che
cihaaiutato a definire i contenuti».
La formula dei corsi online é la pia
diffusa al momento e permette di
raggiungere un’ampia platea di
soggetti, a costi piu contenuti.
L’esperienza dell’Isvap (un cor-
soiniziale di 60 ore eaggiornamen-
ti annuali di 30) potrebbe essere
una buona base di partenza. Le al-
treattivita diformazione sono me-
no strutturate, legate al prodotto e
al territorio: «Abbiamo organizza-
to centinaia di incontri — continua
Danielli — per raggiungere tutti gli
interessatie presentare i nuovipro-
dotti, contestualizzandolinel mer-
cato». Quello della formazione si
appresta a diventare un ruolo fon-
damentale: «Se non arrivera un ri-
conoscimento normativo della fi-
guradei collaboratori - puntualiz-
za - o faralaformazione». In que-
Sto senso sara necessario che qual-
cuno, che potrebbe essere appun-
to Fimaa, diventi certificatore del-
le competenze, per gestire unmer-
cato senza albi. Oltre alle associa-
zioni, il mercato dovra attrezzarsi
per accogliere la sfida: «Sicura-
mente si apriranno spazi per im-
prese private — analizza Danielli —,
éuna grande opportunita per il set-
tore. Bisogna augurarsi che entri-

| corsi potrebbero essere
organizzati da associazioni di
categoria come Fimaa. Possibile
anche l'ingresso sul mercato di
soggetti privati, conincremento
di qualita e concorrenza sui costi

FIMAA

Pag.




