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La crisi selezionera gli operatori capaci
e I'agenzia diventera centro di servizi.
Vinacci: “ll futuro negli equity release”.

di Marcella Persola

ata alla fine del
2006 MedioFIMAA
traccia un bilancio
della propria attivita
e di come ha saputo crescere
anche in condizioni di merca-
to non sempre favorevoli.
ADVISOR ha raggiunto Gian-
carlo Vinacci, amministrato-
re delegato della societa, che
ha raccontato come la gestio-
ne e la strategia guardano al
futuro, in particolare con una
promessa: “ne saremo i pro-
tagonisti”.

In quali condizioni di mer-
cato ci troviamo?

Oggi si pone la necessita per
le banche del passaggio a un
sistema di commissioning che
garantisca loro la fedelta del-
le reti di mediazione crediti-
zia. Da un lato le banche han-
no I'esigenza di spostare i co-
sti fissi all’esterno, dall’altro
le associazioni di categoria
dovrebbero contribuire a crea-
re una nuova professione, che
consenta ai giovani di iniziare
un’attivita, e a chi I’ha gia in-
trapresa di consolidarla. Pen-
so che nel futuro il sistema di
retribuzione dei mediatori cre-
ditizi e immobiliari dovra esse-
re molto diverso da quello at-
tuale, legato soprattutto alla

durata del mutuo, questo con-

sentira alle banche di non cor-

rere rischi legati alla possibili-
ta di “switchare” mutui da
una banca all’altra da parte
dell’intermediario, e al profes-
sionista consentira di consoli-
dare il proprio portafoglio “im-
pieghi” ricavandone un “conti-
nuing” che gli dara stabilita e
ritorni anche quando andra in
pensione. Sara quindi inevita-
bile passare dalle attuali front
fee a un sistema complesso
con una front fee molto piu
“leggera” e una management
fee che sara erogata per I'in-
tera vita del mutuo.

Crede che il mercato sia
pronto per questo passag-
gio? Non é prematuro?

Il momento di difficolta acce-
lerera i tempi “scremando”,
un po’ come € successo qual-
che anno fa per i promotori fi-
nanziari, la categoria, obbli-
gando gli attori alla trasparen-
za e alla professionalita. Me-
dioFIMAA si & attrezzata per
“formare” adeguatamente e
gratuitamente tutti gli asso-
ciati a FIMAA che ne facciano
richiesta. Chi guarda ai mer-
cati precursori sa che, ad
esempio, in Gran Bretagna il
70% dei mutui & opera dei

mediatori, contro il 37% del
mercato domestico. La pro-
fessionalita porta a un mag-
gior numero di pratiche spal-
mato su meno operatori, i pil
preparati.

Prima di arrivare alla situa-
zione anglosassone si do-
vrebbe pensare a regola-
mentare la professione, co-
me chiede Banca d’ltalia?
Certamente & necessario un
cambiamento radicale. Abbia-
mo bisogno di regole chiare,
nuove, piu professionalizzanti,
e di trasparenza nelle opera-
zioni. Anche se sono convinto
che quando il governatore Ma:
rio Draghi ha lanciato quei
moniti si rivolgesse non tanto
alla categoria dei mediatori
creditizi, quanto piuttosto agli
intermediari finanziari e al
problema del riciclaggio. Vor-
rei tuttavia aggiungere, e que-
sto & un passaggio molto im-
portante, che sono in via di
emanazione disposizioni, re-
strittive almeno in senso
strutturale e patrimoniale, che
obbligheranno tutti i mediatori
creditizi intenzionati a prose-
guire nell’attivita, e non in
grado di adeguarsi, a ricerca-
re societa di mediazione cre-
ditizia in grado di accoglierli.



MedioFIMAA & I'unica societa
in grado di accogliere, gratui-
tamente, tali soggetti garan-

tendone nel contempo I'indi-

pendenza operativa.

Che ruolo pensate di assu-
mere in questo momento?
MedioFIMAA ha ben in mente
come sara il futuro. Sono per-
sonalmente convinto che |'a-
genzia immobiliare sia il pri-
mo anello della catena del
mercato piu ricco. Sono con-
vinto che il fulcro di tutte le
attivita connesse alla compra-
vendita immobiliare sia nell’a-
genzia immobiliare evoluta,
un’area coabitata da quattro
figure che soddisfano tutte le
esigenze di compratore e ven-
ditore: agente immobiliare,
mediatore creditizio, promoto-
re finanziario e agente assicu-
rativo.

Ho recentemente visionato
un’interessante iniziativa ban-
caria che prevede la sovrap-
posizione delle filiali con I'atti-
vita - a costi variabili - svilup-
pata da negozi finanziari nei
quali sara vincente la sovrap-
posizione delle reti di raccol-
ta, impieghi e servizi. Una no-
vita awincente. Sono quindi
convinto che tutte le attivita
bancarie possono trovare allo-
cazione nelle “agenzie immo-
biliari evolute”.

Nel momento in cui si realizza
un trait d’union tra questi pro-
fessionisti, preparati, fedeli e
a costi variabili, le banche
non potranno che approvarne
la strategia.

In che modo?

Penso, in particolare, ai pro-
dotti tipo I'equity release. Si
tratta di prodotti ad alta com-
ponente assicurativa destinati
ad anziani proprietari. Il mer-
cato italiano & maturo, spes-
so molti proprietari fanno fati-
ca ad arrivare alla fine del
mese, lo stato patrimoniale &
ottimo ma il conto economico
langue. L'equity release & una
sorta di mutuo il cui valore
non viene erogato al mutuata-
rio bensi convertito in rendita
vitalizia.

Perché fino ad oggi, in Ita-
lia, nessuno ci ha pensato?
C’é qualche scoglio burocrati-
co da superare ma la realta &

che nessuno ha mai capito
come si vende questo tipo di
prodotto. Chi ha provato non
ha portato a casa nulla.
L'equity release non pud esse-
re venduto in banca e non &
un prodotto da promotore fi-
nanziario o mediatore crediti-
zio. L'unica figura in grado di
avere un buon successo in
questo campo e |'acquisitore
dell’agenzia immobiliare che
ha una mappatura straordina-
ria, casa per casa, della zona
in cui opera e che pud facil-
mente modificare e addolcire
I"approccio con il “proprieta-
rio” che gia conosce.

Facciamo un bilancio sul-
I’attivita di MedioFIMAA?

A livello dimensionale la cre-
scita del network & stata piu
che positiva. In poco pil di un
anno abbiamo quasi raggiunto
i 4.000 punti sul territorio.
Abbiamo dovuto ridimensiona-
re gli obiettivi di erogato del
piano industriale e controbi-
lanciarli con il contenimento
degli investimenti ma siamo
comunque in crescita del 45%
rispetto al 2007, e un ulterio-
re 45% & previsto per il 2009.
Abbiamo allargato I'operativita
a tutte le banche del Gruppo
UniCredit e ampliato la gam-
ma prodotti con i prestiti per-
sonali. Stiamo sviluppando la
possibilita di offrire a tutte le
associazioni FIMAA provinciali
la gestione integrata degli ac-

cordi bancari a livello provin-
ciale.

Circolano voci circa l'inte-
resse per MedioFIMAA da
parte di un grosso gruppo
assicurativo...

Confermo che c’é grande inte-
resse da parte di un’impor-
tante compagnia attratta dal
modello di business che in co-
sl poco tempo ha sviluppato il
pit grande network nazionale.
L'interesse € anche per la
metodologia informatica adot-
tata che consente il contatto
costante con tutti i nostri ade-
renti. L'interesse & per un pia-
no strategico, ancora attuale
e in attivo verso gli obiettivi
che vede il network a 7.000
punti sul territorio entro il
2010.

Il gruppo al quale si riferi-
sce é Allianz?

Non sono nelle condizioni di
confermare e smentire la sua
domanda. Posso soltanto con-
fermare che il nostro modello
sta funzionando, nonostante
ci sia un mercato che gioca
contro. Un modello nuovo che
ha investito su sistemi evoluti
e sull’eccellenza della profes-
sionalita oltre all’impegno co-
stante del management, dei
presidenti FIMAA provinciali e
della banca che nel solo
2007 sono stati attori di qua-
si 100 road show in altrettan-
te province. £t

Le norme

di Draghi
combattono
chi ricicla.
Servono
regole chiare
sopratutto
sul fronte
patrimoniale.
La crescita
MedioFIMAA
ha raggiunto
4.000 punti
sul territorio.
E Allianz

e dietro
I’angolo.

Grafico Punti sul territorio di MedioFIMAA:

trend e previsioni
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Fonte: Elaborazione MedioFIMAA




