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GRUPPO MAVREFIN
-Mediazione creditizia e intermediazione
immobiliare sono professioni complemen-
tari che devono rimanere ben distintes. Ri-
sponde cosl Glovanni Grimaldi, direttore
franchising del gruppo Mavrefin, all'inten-
zione da parte di alcuni operatori del set-
tore di integrare le due attivita. «ll media-
tore creditizio - afferma il manager - deve
continuare a garantire trasparenza e solu-
Zioni sU misura per ciascun cliente nel-
I"'ambito della gestione di una compraven-
dita immobiliare abbinata ad un mutuos.
Mavrefin ha recentemente contribuito a
fondare Assomea, I'Associarione Mediato-
r Creditizi degli Agenti in Attivita Finanzia-
re e del Promoton Finanziari che vuole n-
unire in un sindacato i quasi 100.000 pro-
fessionisti dell'intermediazione del mutul,
con lo scopo di qualificare la categoria.
«Il nostro scopo - aggiunge Grimaldi - &
quello di elevare la figura del mediatore at-
traverso intensi corsi didattici in aula, per
formare figure altamente preparate e sle-
gate da qualsiasi logica della venditas.
Distinguersi quindi dall’agente immobilia-
re, anche per permettere ai chenti di nco-
noscere nel mediatore créditizio, un consw:
lente in grado di proporre mutul per la ca-
sa @ | prestiti personali, pi0 idonei alle sin-
fole esigenze, offrendo soluzioni persona-
lizzate e possibilita di scelta tra | migliori
prodotti bancan presenti sul mercato.
E per quanto riguarda I'evoluzione della
professione nei prossimi mesi Gnimaldi n-
tiene che «bisogna integrare la bozza Pin-
za, la legge di riordino del credito al con-
sSumo, a partire dalla creazione dGel requi-
siti minimi necessari per |'accesso a que-
sta attivitae,
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GRUPPO TOSCANO

Di fronte alla decisione di alcuni operatori
gel settore di integrare | attivita di inter-
mediazione immaobiliare con quella di me-
diazione creditizia, llarlo Toscano, presi-
dente del gruppo Toscano, rnitiené che
cid «sia una scelta naturale, che viene ri-
chiesta dal mercato stesso e le evidenti
caratteristiche di sinergia dei due servizi
siano la conferma di una necessita cre-
scenté manifestata dalla clientela-. Il ma-
nager, perd, sostiene che la possibile fu-
sione delle due figure professionali non
possa garantire al cliente finale un servi-
Zio adeguato e appropriato.

«Credo che la scelta della specializzazione
del servizio sia quella vincente - sottoli-
nea Toscano. La nostra mediazione credi-
tizia & nata “da una costola™ dell'interme-
diazione immobiliare, in quanto | consuy-
lenti immobilian in passalo si trovavano a
offrire prodotti finanziari, pur mantenendo
come core busineéss Il mercato Immobilia-
re=. Negli anni il gruppo ha, infatti, svilup-

pato un settore distinto, specializzandosi
sempre piU nella mediazione creditizia,

con la societd dedicata Toscano Mutui,
per offrire al cliente un servizio elevato e
fortemente qualificato. E per quanto ri-
guardo la strategia che |l gruppo attuera
nel prossimi mesi il manager sostiene di
voler procedere nella strada finora intra-
presa, smantenendo, ciod, due societa,
che offrono servizi specializzati e integra-
ti. Per la nostra realtd il settore della me-
diazione creditizia & pil giovane rispetto a
quelio dell'intermediazione immobiliare,
ma la sua crescita & per nol un aspetto
molto importante per continuare a fornire
soluzioni immediate, certe e vincentis,

ADVISOR

UNA FUSIONE RISCHIOSA

Tra mediazione creditizia e intermediazione immobiliare
si puo tracciare la strada di una integrazione “intelligente”.
Le “vision” di 4 protagonisti del mercato a confronto.

di Giovanni Nigretti

edlazione creditizia e intermediazione Immoblliare sono professioni comple-
mentari che possono lavorare assieme ma devono rimanere ben distinte.

E’ questa la sintesi dell'opinione collettiva che Gennaro Cicalese di FRIMM,
Glovanni Grimaldi di Mavrefin, llario Toscano del gruppo Toscano e Luigi Sa-

da dl Tecnocasa Franchising hanno splegato ad ADVISOR.

Tra | quattro manager ¢’é chl punta ad elevare lo spessore professionale delle due figure,
chi, invece, crede di pii nella specializzazione di una rispetto all’altra, chl intravede dal-
Iintegrazione delle due, momentanee efficienze nella fornitura del servizio e chi, infine, le
considera due realta che devono prosegulre ognuna per la sua strada.

GRUPPO FRIMM

«Puntiamo all’ampliamento dell'offerta del
servizi per il real estate da parte dei no-
stri affiliati=. E' questo il pensiero di Gen-
naro Cicalese, presidente del franchising
immobiliare di FRIMM, una tra le pnme
rete in franchising che ha puntato sul con-
cétto di collaborazione tra operaton, per
poter offrire al cliente un servizio a 360°,

che lo soddisfl e che sia sinonimo di inno-
| varione e qualita. «Vogliamo fornire - sot-
tolinea Cicalese - una struttura immobilia-
re completa. All'interno di una delle no-
stre agenzie sparse su tutto il territorio
nazionale, | nostri mediatori stabiliscono
insieme al cliente, prima la sua capacita
economica e pol tramite I'agente immobi-
llare si attiva la ricerca del bene in linea
con il profilo finanziario tracciatos. Inoltre
punto di forza del mediatore FRIMM, &
rappresentato dal numero di accordi stipu-
lati con oltre 20 istituti di credito. Questo

consente al cliente di ottenere una “pre-
delibera”™ bancaria, per stabilire |l tetto
massimo di nchiesta del mutuo da parte
di quest'ultimo. «Noi crediamo moito nella
figura del consulente sia immaobiliare sia
creditizio - aggiunge Il manager. Il nostro
punto di forza si basa sulla condivisione
da parte di wtl | nostri affiliati degli im-
mobili - tutto il portafoglio o soltanto una
parte - che ognl agenzia possiedes, In
questo modo |I'operatore che opera per
FRIMM ha a disposizione piu di 35.000
immobili, potendo cosl fornire un vasta of-
ferta di scelte disponibili per ogni tipo di
richiesta.

sMentre dal punto di vista creditizio - con-
tinua Cicalese - ci stiamo focalizzando,
grazie al franchising FRIMMONEY. sulla
figura del broker, un professionista in gra-
do di fornire le migliori soluzioni finanzia-
rie, come mutui, préestiti, cessioni, in linea
col profilo del cliente-. |l presidente, infi-
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ne, afferma che Il modo migliore per supe-
rare la concorrénza agguerrta presente
sul mercato, «& focalizzarsi sempre pid
sulla specializzazione di ogni figura immo-
biliare, in modo tale che il cliente possa
trovare all’interno di ogni agenzia nsposte
appropriate alle sue reali esigenzes.



