Cuanto gli agenti immobiliari sono
sempre pitt propensi alla vendira dei
mutui ¢ a valutare vere e proprie
opportuniti di business in questo set-
tore! E vero che il prodotto mutuo
offre la possibilith di ottenere maggio-
ri guadagni, soprarurceo di curare la
relazione con il cliente-famiglia, al
fine di soddisfarne tuti i bisogni, ma
quanti agenti immaobiliari lo sanno?

= La teoria & che....

Le associazioni di categoria sostengo-
no sempre pitt la sinergia fra compra-
vendita immobiliare ¢ mutuo. Fiaip,
Fimaa e Anama sono infart artive
nello sviluppare accordi e convenzioni
con importanti banche iraliane a favo-
re dei propri associad, mettendo a
loro disposizione paccherd di prodot-
ti finanziari pili o meno ampi ¢ piit o
meno  compertitivi. LUaccordo  pii
recente & la costituzione, da parte di
Fimaa, di Mediofimaa, una societh
dedicata ad offrire prodoui e servizi di

Intermediazione

|l business dei mutui:
vera opportunita
per gli agenti immobiliari?

Dall’indagine Consulente Census lo teoria contro I'esperienza:

la voce degli agenti immobiliari

Unicredit ai propri associarti,

Tutee le reti di franchising immobilia-
re, inolire, offrono ormai ai loro fran-
chisee l'offerta dei murui e di ali
prodorti di finanziamento attraverso
strutture specializzati e, infine, molte
ret di consulenti ereditizi ¢ i primi
packager del mercato sono a caccia di
agenti immabiliari per convenzionar-
li.

> Lesperienza & che...

I risultati dell'indagine Consulente
Census condotta a settembre 2006 su
un panel consistente di agenei immo-
biliari, rivelano che solo il 20% degli
agenti intervistati vende arrualmente
mutui, ma '85% dei nispondenti vede
'opportuniti, infaui & disponibile 2
valutare una proposta di collaborazio-
ne con un franchising creditizio o una
rete specializzata nella vendita dei
mmiutui. Fra i pili interessati al business
mutui, sembrane esserci gli agenti che
appartengono a un franchising immo-

biliare (pari al 78% dei rispondenti),

dal momento che hanno gz avuco
occasione di vedere molto da vicine le
modalita di lavore di colleghi affiliac
a una rete credirizia.

Le motivazioni principali che spinge-
rebbero mold agendi a valutare una
maggiore specializzazione nel business
creditizio sono rappresentate per il
253% dei rispondenti dalle provvigio-
ni, per un altro 24% dalla gamma
prodorii, e per il 13% dalle condizio-
ni di offerta ¢ servizio del franchising,
Le reti di consulenti creditizi e i pac-
kager, come ad esempio UMCI ¢
Frimm Money, effertivamente sono
maoleo attive nel contaware gli agend
tante che I'80% degli intervistat
dichiara di aver ricevuro una propesta
di collaborazione sui prodotti mutui e
il 57% nel corso di quest’anna.

Nella fore Marcella Frati,
director Nmg Financial Services
Consulring.

Le strutture dedicate a fornire mutui agli agenti immobiliari
La mappa dei principali protagonisti

Reti specializzate collegate a Gruppi immobiliari

Tecnocaa - Kiron
Proféssione Caser - Rexifin
Fravms - Fravem Morey
(rabetti - Gaberti Finance
Pivells RE - Pirelli RE

Tascane - Tascams Mt

Erif - Tialfin/LMCT
FondoCasa - Mavrefin
TempoCiasa - Tempafin

Packager

Y

UMCT
Frizm Maney
Ersere Gruppo
BIG

ekision
Fragp - Undcreddit
MedioFima - Unicredit




