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anno 2009 che si ¢ concluso ha significato per
il sistema immobiliare un momento di grave
flessione che, soprattutto per la categoria de-
gliagenti e degli intermediari, & stata partico-
larmente pesante. Pochi dati su tutti. Di fronte ad una
riduzione contenuta delle quotazioni degli immobili
¢'€ stato, in contrapposizione, un notevole arretramen-
to nel numero complessivo delle compravendite, che ha
fatto registrare un dato negativo del 13%. Se sommia-
mo a questa gia consistente perdita quelle verificatesi
nel 2008 ¢ nel 2007, la diminuzione complessiva negli
ultimi tre anni ha raggiunto il 33%.
In pratica, siamo passati dalle 850 mila compravendi-
te del 2006 alle attuali 600 mila (dato peraltro ancora

provvisorio).

Questi risultati, per gli agenti che vivono non sui prez-
zi, ma sui volumi intermediati, sono conseguentemen-
te drammatici e rappresentano un motivo di forte pre-
occupazione, neanche troppo mitigato dalla ripresa del
Mercato delle locazioni.

Personalmente poi, avverto anche la sensazione di una
perdita di peso “ponderato” della categoria che, finora,
intermediava circa il 50% delle operazioni complessive
di compravendita: infatti, in questa difficile congiun-
tura, il consumatore & portato a contrarre al massimo le
spese e, di conseguenza, a non avvalersi dei servizi del-
le agenzie immobiliari. A cio aggiungerei, per il setto-
re dei mediatori creditizi, una progressiva erosione nel



numero di contratti di mutuo, stipulati a
favore del sistema bancario tradizionale.
Ad oggi, credo che le reti abbiano visto ri-
dursi la loro penetrazione al 20% sul totale,
contro I'80% della banche: una proporzio-
ne che ci allontana sempre pit dall’estero
dove, invece, 1 rapporti sono rispettiva-
mente 60-40% a favore degli intermediari.
Per questa ragione diviene fondamentale il
ruolo di una struttura come MedioFimaa
che agisce come un fattore di modernizza-
zione della rete.

E proprio per questo abbiamo impostato
una strategia multibrand multiprodotto,
aggiungendo al partner storico Unicredit
altre cinque banche.

Quello che abbiamo recepito dal sistema
bancario & la volonta a riconsiderare il
settore dei finanziamenti per la casa dopo
I'abbandono degli ultimi mesi: finalmen-
te, ora, le banche si stanno muovendo con
target e obiettivi decisamente incoraggian-
ti, che ci inducono per il 2010 ad un certo
ottimismo.

Riprendendo una metafora non mia, mi
piace immaginare il mediatore creditizio
come un taxi rispetto alla banca che, in-
vece, € il treno. Il treno infatti arriva alla

stazione mentre il taxi arriva a casa del
cliente; il treno ha degli orari fissi, il taxi €
sempre disponibile; il treno fa un servizio
per tutti, il taxi per il singolo utente.

Noi, come MedioFimaa, siamo nati nel

Volevamo integrare al prodotto
immobiliare il prodotto
creditizio e quello assicurativo,
per rendere cosi piu attraente
l'offerta al consumatore.

2006 con un unico partner importante
come Unicredit Group, che ha partecipa-
to alla compagine azionaria con il 10%;
successivarnente, nel 2009, & entrata anche
Allianz, con una quota del 5%.

Questi due importanti soci, insieme a FI-
MAA Tralia, che rappresenta 1'85% del
capitale, hanno contribuito a dare credi-
bilita alla nostra storia. Lobicttive che ci
siamo dati & stato quello di esprimere la
conoscenza e le conoscenze delle catego-
rie degli agenti e dei mediatori creditizi.

Conoscenza ¢ lelemento di professionali-
ta perché abbiamo introdotto una enorme
conoscenza del Mercato come insieme di
agenzie operanti in Ttalia.

Le agenzie rappresentano un Mercato di 2
milioni di mg, anche se non sempre il loro
servizio ¢ all’'altezza delle istanze dei con-
sumatori. Volevamo integrare al prodotto
immobiliare il prodotto creditizio e quello
assicurativo, per rendere cosi pil attraente
T'offerta al consumatore.

Chi dovevamo scegliere per dare il massi-
mo servizio?

Abbiamo optato per i leader e cioé Uni-
credit per la banca ed Allianz per l'assicu-
razione. Abbiamo ingegnerizzato questi
prodotti e li abbiamo distribuiti ai nostri
associati FIMAA,

Noi non offriamo i nostri prodotti al di
fuori della Federazione.

Questo fattore &, come dicevo, l'elemento
di conoscenze, cioé di mettersi in rete.

11 fatto di intermediare prodotti e servizi
di eccellenza mette il nostro aderente nella
condizione di essere percepito con mag-
giore autorevolezza e consapevolezza.

*Presidente CdA MedioFimaa

: &
o, , B | Ioy)
H\‘g/ Q i 5/70,0/] 3
) Vo f PO
o Ut
25 j

Con un solo click invii automaticamente le offerte
sul sito della tua agenzia, sul portale della FIMAA
e sui portali partner di Cometa Informatica
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Trovare casa, semplicemente!
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...e tanti altri
Per maggiori informazioni visitare il sito http://www.fimaa.it nella sezione Partners - Cometa Informatica
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Il premio & stato assegnato a MedioFimaa, scelta tra le
migliori societa quotate o meno in uno dei seguenti
settori del Real Estate: fondi immobiliari, project
financing, finanziamenti, mutui o leasing.

Il riconoscimento fa riferimento a risultati operativi di
eccellenza conseguiti negli ultimi dodici mesi in uno
dei campi sopra descritti.

A parita di valore & premiata
¢ l'originalita del modello di business
e il valore d'immagine

e l'attenzione al rispetto delle regole
e la serieta riconosciuta dai partner e dai competitor.
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W\edioFimaa continna a crescere
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