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Come giudica MedioFi-
maa l'attuale momento
di mercato sotto il pro-
filo delle compravendi-
te immobiliari e delle
erogazioni di mutui per
lacquisto della casa?
Il momento & gquello tipi-
co della fase successiva a
una crisi: siamo agli inizi
della ripresa, che sara gra-
duale e lenta perché con-
dizionata da fattori quali
la bassa inflazione, la di-
soccupazione e linstabi-
lita politica internaziona-
le, ma che potra essere
sostenuta dal crollo dei
prezzi del petrolio, dalla
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svalutazione del cambio
euro/dollaro e dall'acce-
lerazione del commercio
mondiale. | dati di merca-
to mostrano ancora la co-
esistenza di fattori positivi,
con altri di segno opposto.
Tra i primi, sicuramente
laumento della domanda
di mutui, che nel 2014 e
cresciuta del 15% rispet-
to al 2013. Dopo anni di
incessanti flessioni, sono
tornate a crescere anche
le erogazioni: +15.7% i nuo-
vi flussi erogati nel Ill tri-
mestre 2014 rispetto allo
stesso periodo del 2073
Tra i fattori positivi ci sono

anche gli indicatori finan-
ziari: lo spread BTp-Bund &
tornato ai livelli pre-crisi,
riducendo cosi il costo di
approwigionamento della
liguidita sul mercato inter-
bancario. Positivo anche
l'atteggiamento delle ban-
che che, pur restando pru-
denti, appaiono piu pro-
pense ad erogare mutui a
famiglie e imprese, come
si vede dalle offerte e dalla

rinnovata gamma di pro-

dotti.

Non puo essere annovera-
totraisegnalidiripresa,in-
vece, l'aumento delle sur-
roghe (arrivate a spiegare
il 39% dei mutui erogati nel
|| trimestre 2014, un valore
senza precedenti), perché
non apporta nuova linfa
al comparto, trattandosi
di rinegoziazioni di mutui
gia stipulati nel passato. La
contrazione dell'importo
medio erogato, arrivato al
minimo di 111.953 euro (ad

inizio 2011 era di 127500
euro), trova una correlazio-
ne positiva con la discesa
dei prezzi delle abitazioni,
con il basso LTV e con l'in-
cidenza delle surroghe.

Il modello ideato anni fa
da MedioFimaa come ha
risposto alla crisi che si
riversata sul settore resi-
denziale?

La risposta che abbiamo
dato al mercato e stata l'u-
nica possibile: il cambia-
mento.

La capacita di rinnovar-
si guando € lo scenario a
mutare, & indispensabile
per mantenersi concor-
renziali: da “facilitatori di
business” monobrand e
monoprodotto, siamo di-
ventati dapprima multi-
brand e multiprodotto;
in una seconda fase, ab-
biamo scorporato mutui,
prestiti e assicurazioni co-
stituendo Mediolnsuran-
ce (societa di brokeraggio
assicurativo); abbiamo
creato un nostro network
di Promotori Creditizi. Ora
stiamo aprendo dei negozi
monobrand Medio Consu-
mer e sta prendendo vita
un nuovo progetto, che ri-
teniamo strategico: tornia-
mo a puntare sulle agenzie
immobiliari, riportando-
le al centro di una catena
che crea valore. Riteniamo
che 'Agente di oggi abbia
rafforzato le qualita e le
caratteristiche del buon

consulente immobiliare e
sia, al contempo, un ma-
nager capace di organiz-
zare servizi complementari
(erogati da soggetti terzi e
specializzati) per la giusta
soddisfazione del clien-
te consumatore. Vogliamo
quindi rafforzare il loro
ruolo di “luoghi di conver-
genza” di servizi e prodotti.

E cambiato in questi anni
'approccio al mercato
di MedioFimaa? Se si, in
quale direzione?

Quando siamo nati, il no-
stro target era l'associato
Fimaa, agente immobiliare
o mediatore creditizio, al
quale fornivamo prodot-
ti delle banche partner,
destinati ai loro clienti. A
questo approccio esclusi-
vamente B2B, che continu-
iamo a sviluppare, affian-
chiamo un modello aperto
anche al B2C: ci rivolgiamo
direttamente ai clienti, pri-
vati ed aziende, attraverso
tre canali: il web, la rete di
oltre 200 promotori crediti-
7zl e agenti assicurativi che
ci rappresentano sul terri-
torio, le filiali monobrand
per [ prestiti personali, la
CQS e carte di credito.




Quali sono le prospettive
del mercato immobilia-
re per i prossimi anni? E
corretta la posizione della
maggior parte degli ope-
ratori secondo i quali i
dati sulle compravendite
non subiranno rilevanti
aumenti ma anzi si conso-
lideranno sui livelli attua-
li?

Nel 2014 abbiamo final-
mente visto convergere le
posizioni degli esperti che,
seppur con parole caute,
hanno convenuto sull'ef-
fettivo rallentamento della
crisi. La gradualita e un fat-
tore imprescindibile quan-
do si esce da una crisi lun-
ga e profonda come quella
che abbiamo vissuto, serve
tempo affinché tutti | valo-
ri trovino un nuovo equili-
brio, che non sara lo stes-
so di otto anni fa, ma sara
correlato alla nuova fase
storica. Occorre altresi sot-
tolineare che in Italia, nei
cicli economici del mer-
cato immobiliare dal do-
poguerra ad oggi, l'uscita
dalla fase di crisi & stata
caratterizzata da un ac-
celerazione delle contrat-
tazioni nel breve periodo,
con forti tensioni sui prezzi
di compravendita. E uno
scenario che non dovrem-
mo trascurare. Le unanimi
previsioni sull'andamento
del petrolio, rivelatesi er-
rate, qualcosa dovrebbero
insegnare!?!?

L'entrata nel settore
dell'intermediazione delle
banche costituisce un pe-
ricolo o puo essere un'op-
portunita per voi?

Una prima riflessione an-
drebbe fatta sul sistema
bancario e sulla trasfor-
mazione in atto, promossa
da alcuni importanti istitu-
ti di credito, di trasformarsi
In soggetti generalisti, for-
nitori diretti di prodotti e
servizi altri, indebolenda la
loro funzione di interme-
diario finanziario che at-
traverso il ricarso al credito
supporta gli investimenti
di famiglie e imprese.
Comungue, lingresso di
nuovi competitor € sempre
un‘opportunita: per il caon-
sumatore in primis, ma an-
che per il mercato nel suo
complesso, perché cambia
gli equilibri delle posizioni
acquisite, spinge all'inno-
vazione e al rinnovamen-
to, a riformulare le proprie
strategie, in una parola,
stimola la concorrenza,
rendendo quindi il settore
piu efficiente e dinamico.
Ma cio e vero se subordi-
nato a un principio basi-
lare: la competizione tra
player deve essere giocata
ad armi pari, nel rispet-
to delle medesime regole.
Nel comparto immabiliare,
l'ingresso delle banche ha
una valenza contraddito-
ria, perche di fatto pone
dei seri dubbi sulla com-

patibilita con l'attivita im-
mobiliare, e perche se si
sfrutta un canale privile-
giato nell'acquisizione di
clientela (usando dati de-
rivanti dal rapporto ban-
cario) e di immabili (quelli
costruiti, e invenduti, delle
ditte finanziate e debitri-
ci) il risultato & opposto a
quello sperato: la concor-
renza & alterata, con evi-
denti e indubbi svantaggi
per il cliente e per gli ope-
ratori del mercato.




