ADVISOR

MULTIBRAND E SERVIZI:

Prodotti di case terze e strumenti per |'“asset allocation”.
Le societa di distribuzione rafforzano gli “advisor”
e la totalita degli “stock” si concentra ancora sui fondi.

di L.D. e M.P.

er | promotorl rappresentano un vero business, ma anche l'unica via per da-

re magglore solidita al proprio lavoro. Sono infatti | fondi comuni di investl-

mento a procurare commissionl permanenti,

Non & quindi un case che a livello di masse gestite, la quasi totalita deghi
stock delle retl si concentrl su quest] prodotti,

A tutto vantaggio anche delle societa per cul lavorano che da tempo sl impegnano a
supportare | propri uomini fornendo loro servizi di formazione e informazione.

A livello teenologico, infatti, diverse sono le realta che offrone strumenti di asset al-
location, cosi come servizl di planificazione finanziaria. E, accanto a tall soluzieni, co-
stanti devono essere gii aggiornamenti.

Ma importante & anche il contatto diretto con i gestori delle case di investimento che
i promotori distribuiscono. Ecco perché gil accord] stipulati dalle reti con le societa
di investimente non possono essere definiti soltanto commerciali. E le unit linked?

Par ora il mercato @ alla finestra in attesa delle decislonl di Consab,

BANCA DELLA RETE

Por Banca delle Rete il risparmio gestito
rappresenta I"attivita principale. Circa
I'80% degli stock si concentrand su questi
prodotti e il dato e destinalo a crescerea,
considerato che da inizio anno circa il 0%
dei flussi di raccolta netta si sono diretti
yerso | fondi collocati dai pf della rete del
Bruppa Sara. «l risparmio gestito n allano &
un settore in crescita ed & sempre po at-
traente per il risparmiatores afferma Alber-
to Crespi, responsabile marketing di Ban-
ca della Rete. «Nonostante gli asset dei
clienti in ltalia siano ancora troppo concen-
tratl sui prodotti della casa, il paso percer-
tuale delle societda che applicano il multi
brand @ cresciuto enarmemente in guest
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ultimi anni. Basti pensare che sul fondi
ester le societa multimarca rappresenano
I| 74% del totale-, Banca delle Rete anng-
vera nella sua offerta lé principall case di
gestione, al fine di offrire alla clientela una
gamma d'offerta ampia e diversificata. E
nel prossimo futuro le partnership sono de-
stinate ad aumentare, «0ggi siamo alla
cerca di realta disposte a collaborare con
noi per realizzare prodotti su misura, anche
in co-brand, al fine di rispondere a specifi-
che esigenze della clientela- aggiunge Cre
spi. Novita anche per quel che riguarda i
supporti al promotori. «Stiamo progettando
un sistema di pianificazions finanziaria che
parta dagli obiettivl del cliente al fine di in-
dividuare le solugion di investimento pid

Nome; Alberto Crospl

Ruolo: responsabile marketing
Soclotic Banca della Rele
Sito internot:

Wi, Danc adelarete. it

adeguate. L'obiettivo & di svincolarci da un
ragionamento puramente incentrato sul
prodotto e sulla correlazione rischio/rendi
mento, ma concentrarci pIUttosto sul biso-
gni priman del cliente che riteniamo impre-
scindibili per proporre vera consulenzas
conclude Crespi.



Carta
d'identita

MNome: Armando Escalona
|I|f_r'_l__lﬂl_|_'_ commaricale
: Finanea & Fuluro

Sito internet:
worwy finanzaefuturo. it

FINANZA & FUTURD BANCA

Su una raccolta da inlzio anno par a 300
miliani & su un patrimonio gestito com
plessivo parl a 8,5 miliardi, il peso del ri.
sparmio gestito e nspettivaments pan al
65 e all"80%, Sono questi | numen di Fi-
nanza & Futuro Banca che, dalla fine del
2004, ha aperio le sue porte al mufti
brand, «Ormai circa il 14% dei volumi di
raccolta realizzata dal nostrl promoton si
dirige verso fondl di case terze, confer-
mando che |la nastra scelta @ stata vin:
centas atfernma Armando Escalona, diret
tore commerciale di Finanza & Futuro
Banca. «Tramite questl accordl | promolo
ri hanno la possibilita di diversificare mag
glormente i portafogli del clienti e, allo
SlESS0 lempo, propare loro soluzioni al
tarnative in condizion! di mercato difficili
Ingltre il mudtibrand & sicuramente un®ar-
ma per poter catturare nuovi clientis

Tra le case di investimento collocate da
Finanza & Futuro Banca quella di Merrill
Lyneh, Fidelity, Invesco, Morgan Stanley,
Schroders @, naturalmente, Dws.

Gll sccordi sono siglat| dalla casa madre
a Francoforte, attualmente parl a 10,

Mel prossimi 7-8 mesi (a rete dal Bruppo
Deutsche Bank ampliera la gamma dei
fondi di case terra.

Riguardo ai supporti dati ai pf nell’ambito
del collocamenta di tali fondi da segnala-
re | servia dell'lmvestment Center, ovvero
la struttura centrale che offre supporti sia
alia rete fissa degli sportelll sia alla rete
maobile dei promotor, che fornisce una
view settimanale sul mercati e analisi sui
fondi, Ma anche || tool di asset allocation
EgaPlan. Sona inoltre previstl incontri pe
riodici tra le case di investimento e | pf,

Socleta; Skandia Vila Spa
Sito Intarnat: www. skandia.il

SKANDIA VITA SPA

MNonostante il mercato del risparmio gesti-
to italiano sia stato a lungo caratterizzato
dalla presenza di gruppl “monomanager”
qualcosa sta cambiando. <L evoluzione del-
la regolamentazione sta spingendo sempre
Plu grupg integrati ad aprirs! verso la dis-
tribugions di fondi di terz, a volte cedendo
le proprie attivitd di asset managemeint
afferma Claudio Taglienl, c/nel marketing
officer di Skandia Vita Spa. -Pil specifi-
catamente, in [talia le vendite “captive”
rappresentavand circa il 90% del mercato
italiano; 'esempio di quanto gia avvenuto
syl mercato statunitense mostra come nel
futuro questa percentuale possa scendere
anche sotto il 50%. precisa Taglioni. E |a
societd di matrice svedese non potrebbe
che esserne contenta, considerando che
ha fatto dell'indipendenza e dell'innovazio-
ne i suoi cavalli di battaglia fin da quando
nel 1997 & entrita In Italia, Da allora ha
svlluppatoe prodotti assicurativi finanziarl,
nen operando direttamente né come socie
ta di gestione, né come distributore. <Nel
le polizze unit linked Skandia vengono se
lenonate sia socield allane, sla case di
Bestione Internarionali, a voite non presen
ti direttamente sul mercato italiano. Skan
dia Vita analizra un universo di pla di
6.000 Oicr e ha selezionato fondi di oltre
60 case di gestiones racconta Taglioni, E
per fare questo diventa fondamentale |'at
tivita di fund selection. <La selezione delle
case di investimento da offrire tramite
skandia avviend in seguito a un'attivitd di
analisl costante, qualitativa e quantitativa,
riassumibile nel metodo delle “4P | phile
sophy; process: people & performance)s
conclude Taghoni,

Nome: Marcello Manfredi

Ruolo: responsabile dello
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Socleta: Zurich Sim
Sito intarnot:

ZURICH sim

In questi hanno | mercato del risparmio
Eestito & cambiato evolvendo verso il si
stema multimanager. «|| muwitibrand ha
spostato || focus del promotore finanziario
dal prodotto ai supporti che la rete forni-
sCce, che possono essere di natura com
merciale, formativa, tecnologica, In que
sto quadro, le strutture piramidall dovran-
no forzatamente rivedere |a loro organizza
aione, figlia di un mondo che non asiste
pigs afferma Marcello Manfredi, respon-
sabile dello sviluppo dl Zurich Sim. «Nel
nastro caso, || promotore finanziario vive
I'agenzia assicurativa come un acoeleralo-
re di successo, In quanto viens in contatto
con la risorsa plu preziosa del mercato: |l
chentes, Ma come scegliere | prodotti da
Insarire nella propria offerta? -Per chi co
me nol non ha pid prodotll di casa, la scel-
la della casa prodotto & improntata da un
lato sulla completezza dell'offerta, dall’al
tro sulla necessarla qualita del servizi, in
modo che pil case possano al meglio
completare la proposta del promotare fi
nanaanos prosegue Manfredi. Promoton
che hanno iniziato a richiedere supporti
per la creazione dell’assel allocation, <La
storia ¢l ha Insegnato che non esistono
“macching della verita™, ana. In Zurich,
per il momento, ¢l avvaliamo del supporto
di uno studio di consulenza indipendente,
che pud arrivare a supportare il promotore
finanzlanio anche “in diretta™, oltre che for-
nirgli tutte le informazioni necessarie allo
studio di un caso. Per || futuro, stiamo va-
lutando la possibilita di inserire nel nostro
mandato la possibilita di collocare il seryi-
o di consulenza, con tuttl | support ne-
cessaris conclude Manfredi, B
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