¢Como estd cambiando estruc-
turalmente el sector de la inter-
mediacion de crédito?

El sector atraviesa un momen-
to de crecimiento, aunque el mer-
cado inmobiliario se encuentra
en fase de ajuste, lo que proba-
blemente derivard en una rees-
tructuracién donde algunos acto-
res desapareceran. Este contexto,
sin embargo, esta consolidando
a los profesionales mas prepara-
dos. La intermediacién financie-
ra, especialmente en el dmbito
hipotecario, se posiciona como
un sector en auge. Cada vez mas
clientes buscan apoyo especia-
lizado por el valor técnico que
aporta y por el ahorro de tiem-
po y de costes. Un intermediario
permite acceder a multiples en-
tidades y comparar opciones de
forma eficiente.

Ademas, la banca esta evolu-
cionando hacia este modelo. La
reduccion de oficinas fisicas y el
cambio en la relacion con el clien-
te hacen que las entidades valoren
operaciones previamente filtradas
y con alta viabilidad, lo que mejo-
ra el porcentaje de éxito.

En un mercado cada vez mds
competido, écudl es la ventaja
competitiva de Akteon?

La diferenciacién es clave.
En nuestro caso, se basa en una
combinacion de profesionalidad,
conocimiento del mercado y com-
promiso con la calidad del servi-
cio. A ello se suma un trato cer-
cano y personalizado, basado en
la confianza, la transparencia y la
empatia, tanto con clientes como
con colaboradores. Nuestra capa-
cidad para entender cada situa-
cién y acompafiar al cliente du-
rante todo el proceso nos permite
mantener una posicion destacada.

En definitiva, la cercania, la
claridad y la excelencia profe-
sional son los pilares de nuestro
crecimiento.

¢Qué perfiles profesionales es-
tdn demandando?
Nuestro crecimiento implica

"El asesoramiento
especializado es clave
para acceder al credito”

Lorena Muioz Directora de Marketing y Comunicacion de Akteon

El mercado hipotecario afronta cambios estructurales
marcados por la digitalizacion, la incertidumbre econémicay la
transformacion de la banca; hablamos de ello con Lorena Muioz,
responsable de Marketing y Comunicacion de Akteon.

la incorporacién continua de ta-
lento. Buscamos perfiles con mo-
tivacion, ambicion y vocacién de
desarrollar una carrera sélida. Es
una profesiéon dindmica que re-
quiere versatilidad, iniciativa y
aprendizaje constante. También
son fundamentales la empatia y la
capacidad de entender al cliente.

La intermediacion
financiera gana peso
al mejorar la eficiencia
de las entidades y
facilitar al cliente
mejores condiciones
en un entorno
hipotecario mas
complejo

Ofrecemos un entorno de de-
sarrollo, formacién continua y
acompafamiento, con las herra-
mientas necesarias para que cada
profesional pueda evolucionar.

¢Como atraen talento frente a
la banca o las fintech?

Atraer talento es un desafio
porque las prioridades han cam-
biado y el equilibrio personal es
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cada vez mas relevante. Nues-
tra propuesta combina una re-
tribuciéon competitiva vinculada
al rendimiento —que permite
marcar el propio techo profesio-
nal— con un entorno dindmico
y flexible, alejado de estructuras
tradicionales. Ademas, el trabajo
implica aprendizaje continuo e
interaccion con distintos actores
del sector, lo que favorece el de-
sarrollo profesional.

A nivel personal, destaca la sa-
tisfaccién de acompaifiar al clien-
te en una decisién tan importante
como la compra de una vivienda.

El principal reto
interno de la
compania es gestionar
el crecimiento del
equipo, mientras

que a nivel externo

la incertidumbre
economica sigue
marcando el ritmo del
sector

ZQué ofrece Akteon para retener
y desarrollar talento?

Ofrecemos estabilidad y la po-
sibilidad de construir una carrera
a largo plazo dentro de una com-
paiifa consolidada. Apostamos por
un entorno cercano y colaborati-
vo, donde la competencia es cons-
tructiva y los profesionales com-
parten conocimiento.

La formacion continua y el
acompafiamiento son claves para
que cada persona pueda desarro-
llarse y alcanzar su maximo po-
tencial dentro de la organizacion.

¢Como influye el actual escena-
rio econémico en su actividad?

El contexto muestra tipos de
interés relativamente estables,
aunque con cierta presién al alza,
junto a un aumento del precio
de la vivienda. Esto estd dejando
fuera del mercado a algunos perfi-
les. No obstante, sigue existiendo
una demanda relevante, aunque
el principal reto del sector es la
baja oferta disponible, que limita
la actividad.

¢Cudl es la principal oportuni-
dad y el mayor riesgo para la
compaiiia?

La principal oportunidad esta
en el crecimiento del uso de la in-
termediacion por parte de clien-
tes, inmobiliarias y entidades fi-
nancieras, gracias a su eficiencia y
mejores resultados. El mayor ries-
go reside en la incertidumbre eco-
noémica global y en la gestién del
crecimiento del equipo humano.

¢Cudles son los planes de futuro
de la compania?

La compafiia busca consolidar
su crecimiento a nivel nacional
mediante la ampliaciéon progresi-
va de su red de oficinas, con el
objetivo de alcanzar mayor cober-
tura en Espafa. El objetivo es po-
sicionarse como una empresa de
referencia en el sector, mantenien-
do sus valores y un trato cercano y
profesional con el cliente.

www.akteon.es




