Mercato mutui
colpito dal “virus E”

di Giancarlo Vinacci

Per puntare a nuovi accordi con le banche
| mediatori sono costretti a iscriversi

alla sezione specifica del Registro Unico
degli Intermediari di Assicurazione.

el nostro Paese
convivono oggi 799
banche presenti sul
territorio con oltre
34.000 sportelli. Nel 2008 le
banche generaliste hanno rap-
presentato I'84,2% dei mutui
erogati mentre le banche spe-
cializzate hanno erogato il resi-
duo 15,8%. Lo scenario degli
attori eroganti si & profonda-
mente modificato. Nel corso
degli ultimi dodici mesi, infatti,
Barclays ¢ CheBanca! sono
state “promosse” al ruolo di
banche generaliste (oggi si oc-
cupano anche di raccolta) men-
tre GE Bank e Macquarie
Bank si sono ritirate dal mer-
cato.
Le motivazioni, legate a sub-pri-
me e cartolarizzazione sono or-
mai note a tutti. Oltre alle ban-
che, gli altri attori del mercato
dei mutui sono le oltre
22.000.000 di famiglie alimen-
tate da 250.000 matrimoni al-
I'anno e da circa 50.000 coorti
matrimoniali o convivenze. Ma
come si arriva alla concessio-
ne di un mutuo? Tra chi impie-
ga il denaro concedendo il mu-
tuo e chi lo utilizza acquistan-
do una residenza spesso c¢i so-
no i mediatori. Quanto vale
questo mercato, chi se lo spar-
tisce e quali sono le tendenze?

Nel 2008, con una flessione
verso il 2007 del 15,2%, i mu-
tui ipotecari alle famiglie am-
montavano a 60.410 milioni di
euro di cui 48.700 per acqui-
sto (in flessione del 22,3%),
2.300 per ristrutturazione
(+3.,9), 8.180 per consolida-
mento, sostituzione e liquidita
(+77,8%). Un recente studio di
Databank, aggiornato a set-
tembre 2009, indica un ulterio-
re contenimento del 2009 ver-
so il 2008 del 15,5% e in par-
ticolare un -19,5% per i mutui
acquisto e -14,9% per i mutui
ristrutturazione. Nel medio ter-
mine si prevede un lento recu-
pero. Si pud quindi ipotizzare
un erogato 2009 intorno ai
51.000 milioni di euro di cui
solo 39.000 milioni di euro per
mutui acquisto.

La seconda domanda: chi si
spartisce questo appetibile
mercato che vede in concorren-
za i 34.000 sportelli bancari e
gli oltre 200.000 mediatori tra
agenti immobiliari e mediatori
creditizi?

Uno studio di NMG Financial
Services Consulting indica
che oggi in Italia I'80% dei mu-
tui & attribuibile al canale diret-
to (sportelli banca) mentre so-
lo il 20% a quello indiretto o
complesso degli intermediari

siano essi agenti immobiliari o
mediatori creditizi. L'ultima do-
manda € relativa alle tendenze
e la risposta € nel mondo an-
glosassone che attribuisce al
complesso degli intermediari il
triplo dell'attivita ovvero il 60%
del mercato contro il 40% go-
vernato direttamente dalle ban-
che. Il mercato impone la cre-
scita delle competenze a tutti
gli attori del canale indiretto
che in futuro vorranno conti-
nuare ad operare.

Saranno imposti requisiti tecni-
co professionali e strutturali ed
e richiesto, da subito, I'amplia-
mento della propria visione dal
mutuo ad altri prodotti.

Di seguito alcuni dati del mer-
cato dei prestiti, oggi di prima-
ria importanza sia nell'ottica
descritta sia per compensare
la momentanea défaillance dei
mutui per acquisto. Dopo anni
di crescita il 2008 ha confer-
mato i volumi erogati del 2007
pari a circa 67.000 milioni di
euro. E' un mercato pil grande
di quello dei mutui che, epura-
to dal credito finalizzato (mezzi
di trasporto e finanziarie di
marca) difficilmente aggredibile
dai mediatori, vale circa 20 mi-
liardi di euro di cui 7 per presti-
ti personali, 6 per cessione del
quinto e 7 per carte revolving.



Il taglio medio di un prestito
personale non finalizzato, oggi
intorno a 11.000 euro, deter-
mina che il numero delle ope-
razioni “a portata di mediatore
creditizio” sono oltre 600.000
contro le 400.000 di mutuo
per acquisto. Le commissioni
per gli intermediari, decisamen-
te pill alte sui prestiti che non
sui mutui, stanno gia stimolan-
do I'attivita di molti degli ope-
ratori aderenti a MedioFimaa.
Ma guale scenario si sta deli-
neando per il mercato dei mu-
tui? Esso potrebbe, a brevissi-
mo, cambiare radicalmente le
abitudini e le consuetudini di
agenti immobiliari, o di media-
tori creditizi. Il
virus che sta
velocemente
minando que-
ste attivita ha
un nome: se-
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vivere agli effetti di un virus, e
necessario vaccinarsi, possibil-
mente in anticipo, o dotarsi di
anticorpi per poterlo combatte-
re. Vediamo come. Le indica-
zioni e le disposizioni normati-
ve in materia di mediazione
creditizia hanno portato ad una
situazione che rende e rendera
sempre piu difficile, quasi im-
possibile, “collaborare” con un
istituto di credito attraverso
una semplice “convenzione”.
Infatti, mentre fino a poco tem-
po addietro era possibile per
tutti gli agenti immobiliari “se-
gnalare” operazioni di mutuo
strumentali all'attivita principa-
le e per tutti i mediatori crediti-
7l segnalare qualungue tipolo-
gia di mutuo, oggi, in forza del-
la componente assicurativa
sempre pil sovente obbligato-
ria nel prodotto mutuo, & spes-
so richiesta |'iscrizione alla se-
zione E del RUI, (Registro Uni-
co degli Intermediari di Assicu-
razione). L'attuale e nota situa-
zione di elevato costo del de-
naro per le banche e dei bassi
spread a cui il mercato si
abituato costringono le banche
stesse ad integrare il prodotto

grado di elevare la redditivita
del prodotto. Le banche, non
essendo tutte uguali per di-
mensioni e strategia, assumo-
no oggi comportamenti profon-
damente diversi che influisco-
no pesantemente sui flussi e
le modalita operative pretese
dai convenzionati. Pertanto tra
gli elementi da considerare pri-
ma di stringere un accordo di
tipo commerciale con un istitu-
to di credito si devono conside-
rare sia le caratteristiche del
prodotto offerto, con polizze
assicurative o meno, che la
“rete” di cui la banca dispone.
Il risultato & che le banche a
grande diffusione possono an-
cora permettersi convenzioni
estese potendo offrire ai con-
venzionati il supporto delle
agenzie e dei “promotori” che,
nel momento del perfeziona-
mento della richiesta del mu-
tuo, si affiancano e si surroga-
no, almeno per gli aspetti assi-
curativi all'intermediario con-
venzionato. Per contro, le ban-
che minormente estese ma
con velleita produttive a livello
nazione (ad esempio CheBan-
ca! e Barclays), non avendo nu-

merosi presidi territoriali, devo-
no necessariamente agire in
maniera diversa. Le banche a
forte presenza territoriale an-
che se ancora in alcuni casi
mettono la rete al servizio del-
le convenzioni, si stanno strut-
turando per lavorare in maniera
“accentrata”. Si citano ad
esempio il Banco Popolare e
Bnl. La prima, per quanto ri-
guarda le convenzioni, ha deci-
so che lavorera esclusivamen-
te in modo accentrato e quindi,
a breve, solo con chi avra i tito-
li richiesti per la trattazione di
mutui “assicurati” ovvero i sog-
getti iscritti alla sezione E. Og-
gi accetta ancora tutti i media-
tori creditizi delegando la parte
assicurativa alla banca.

La seconda, Bnl, terra ancora,
ma non si sa per guanto,
“aperte” le due possibilita:
agenzie per il supporto ai “non
sezione E" e canale accentrato
per chi ha i titoli. Questa mo-
dalita operativa “mista” con-
sente sia di “segnalare la pra-
tica” utilizzando in parte “forza
lavoro” della banca che di “as-
semblare direttamente la prati-
ca” e non si pud escludere che
potra portare alla differenzia-
zione di “prezzo” e di “commis-
sioning” da parte della stessa
banca e nei confronti di diversi
soggetti. Anche per quanto fi-
guarda I'altro gruppo di ban-
che, quelle con pochi presidi fi-
sici, la strategia adottata impli-
ca differenziazioni sulle reti di
intermediari. A titolo esemplifi-
cativo mentre CheBanca!, che
non impone ancora obblighi as-
sicurativi, vorrebbe lavorare so-
lo con gli agenti immobiliari e
per farlo utilizza la rete dei pro-
pri dipendenti, Barclays esige
che gli operatori convenzionati
siano obbligatoriamente iscritti
alla sezione E. Da questa giun-
gla appare evidente che agenti
immobiliari e mediatori creditizi
non avranno pit accesso alle
stesse convenzioni e che con
alcune banche potranno colla-
borare solo alcune categorie,
probabilmente con remunera-
zioni differenziate. Sara inevita-
bile per chi vorra “crescere”
iscriversi alla sezione E del
RUI. &

Prima

di stringere
una
partnership
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un istituto
di credito

si deve
considerare
il prodotto
offerto:

se ha polizze
assicurative
O meno.




