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PIAZZA AT'TARI
NEL FUTURO DI SCM

Definita la strategia
per il 2016 della

Sim milanese nel
meeting di inizio
anno. Previsto lo
sbarco sul mercato
Aim di Borsa [taliona
e nuovi investimenti
in tutte le aree di
attivita

DI MASSIMILIANO VOLPE

70 | FMagazine | www.effermagazine. it

1 settore della consulenza finanziaria

per la clientela private & sempre pil

competitivo e le novita da parte degqli

operatori sono molte. [ra queste spicca
la decisione di Semn Sim, mully lamily office
specializzato nella consulenza  finanziaria
alla clientela private, di sbarcare sul merca-
to Aim di Borsa Italiana prima dell’estate.
Lo ha chiarito Antonello Sanna, fondatore
¢ amministratore delegato della socicta, nel
corso del kick-off meeting di inizio anno che
si & tenuto a Milano. “Varremme debuttare
sul mercato Aim dedicato alle piccole e me-
die imprese nel mese di giugno. Si tratta di
un‘operazione che ci permettera di aumenta-
re la visibilild e la repulazione nei conlronli
dei nostri clienti e dell industria finanziaria”,

o d- M_ang

ha chiarito Sanna. “La quotazione in Borsa
ci permettera di rafforzare la nostra indipen-
denza e raccogliere risorse fresche per finan-
ziare gli investimenti. Incltre ci consentira di
perlezionare un piano di slock oplion per i
nostri banker e dipendenti. Si tratta salo del
primoe passo perché il nostro obiettivo di me-
dio termine ¢ 1 listino principale, un’opera-
zione che riteniamo concretizzabile fra qual-
chie anno. Cisono delle slorie di successo nel
campo della consulenza quotate a Piazza Af-
fari e noi siamo orientati in cuella direzione”,
ha aggiunto Sanna. “I nostri risultati sono il
migliore biglietto da visita per gli investito-
ri. Il preconsuntivo del 2015 & il migliore di
sempre, sia dal punlo di vista del reclulamen-
to, sia del patrimenio in gesticne. Abbiamo
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chiuso lo scorso anno con un fatturato di 6,2
milioni di enro e masse per 1 miliardo, il 60%
delle quali in consulenza. Rispetto all’anna
precedente la crescita é stata di oltre il 50%,
grazie anche all’arrivo di 8 nuovi professio-
nisti con un’clevata seniority. | banker sono
ora 23 che sequono 700 clienti. Questo trend
dovrebbe proseguire in futuro grazie alle at-
tivita in canticre” ha concluso Sanna.

Comunicazione piu efficace

Nel corso del meeting il responsabile dell’a-
rea markefing e comunicazione, Alessandro
Bernazzani, ha presentato le nuove attivita di
comunicazione che prevedono un forte coin-

COLLABORATORI E AZIONISTI

ALLA RICERCA DINUOQOVI
BANKER PARTNER

Nei piani di Sem Sim anche il reclutamento di nuovi professionisti soprattutto
per la nuova sede di Roma, composta ora da 3 professionisti e coordinata dal
vicepresidenle Gino Bellotto, ligura slorica della consulenza [inanziaria in [la-

lia. “I profili che ricerchiamo sono quelle di professionisti che siano in grado di

sposare la filosofia della nostra societa crientata alla consulenza fee only, svin-
colata dai budget commerciale, senza contlitti di interesse ¢ el picno interesse
del cliente. Nel corso dei collogui che abbiame gia avviato ci rendiamo conto

che molti professionisti che lavoranc nelle reti tradizionali ragionano ancora
sui budget di prodotto, sul giro di partafoglio ¢ le management fee. Nen ¢ pro-
prio quelle che shiamao cercanda, preferiamo puntare su professionisti che han-
no gia approfondito i contenuti della direttiva Mifid 2 e che hanno capito che &

opportuno cambiare mctodologia di lavere prima che la legge gliclo imponga.

Com Vavvio della divettiva Mifid 2 sara richiesta nma maggiore specializzazione
dei professionisti per offrire un servizic allineato alle fee pagate dai clienti sui
quali andra fatto un monitoraggio pit attento rispetto al passato. Ho la forte
convinzione che i clienti non conoscano ancora le spese sottostanti ai loro in-
vestimenti” ha chiarito Bellotto. “Un altro elemento che rende Scm Sim una
struttura dal grande appeal per i professionisti della consulenza é che danoi ¢'é

volgimenle di Lulla la sleullura per ampliare
il raggio di azione della societa ed entrare in
nuovi segmenti di mercato. “Puntiamo non
solo ¢ lidelizzare i rapporliin allo, ma voglia-
mo allargare la base della clientela — chiari-
sce Bernazzani - e per questo prevediamo un
maggiorc coinvolgimento dei media al fine
di fare conoscere meglio la filosofia di Scm

Sim e approccio al cliente. Per raggiungere
questi obicettivi abbiamo pianificato anche
una serie di eventi infernazicnali e naziona-
1i”. A breve & prevista il lancio del nuovo sito
web, con un piano editoriale ad hoc che verra
comdiviso attraverso i social network e diuna
nuova newsletter dedicata alla clientela che
sara personalizzata con rubriche sulle novi-
la del weallth managemenl e le passioni dei
clienti. “Si tratta di marketing relazionale e
non pitl direzionale” precisa Bernazzani.

Soluzioni di per: lizzata

Tra i piani di Scm anche il potenziamento
della consulenss lee only. “Per garanlire un
servizio in linea con le esigenze dei clienti
abbiamo avviato per i banker il percorso Ac-
cademy, corsi di formazione permanenti in
collaborazione con Aiaf e Cerif, per le tema-
tiche pil legate agli imprenditori e al wealth
management”, precisa Barbato. Lapporto di
competenze da parte dei mmovi banker non
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& pin sufficiente per garantive la crescita della
nostra struttura. “Non serve sclo formazione
tecnica ma anche relazionale. Abbiamo cosi
pianificalo delle allivita di conlronlo denomi-
nate “Best Practice”, dove ogni banker portera
la propria esperienza per affinare i rapporti
con i clienli”. Novila anche sul [ronle dei pro-
dotti. “Nei prossimi mesi stringeremo la colla-
borazione con Ubs nel comparto degli LTI per
le gestioni patrimeniali. Inoltre per completa-
e il servizio di consulenza fee only abbiamo
richiesto 'autorizzazione al collocamento di
prodotti la cui strategia di investimento ¢ alli-
neata alla nostra filosofia e per i quali é previ-
sta la restituzione dei rebates ai clienti. infine
prevediamo anche il potenziamento degli inve-
stimenti alternativi”, ha cancluso Barbato.

allineare iloro inleressi

realimenle la possibilila di divenlare imprendilori di se slessi. Grazie
alla presenza dei banker, sia nel capitale azionario, sia nel con-
siglio di amministrazione, riusciamo meglio di altri player ad

on quelli dellu socield, rallorzando

al tempo stesso il senso di appartenenza e la fidelizzazione,

senza contare che le risorse sono incentivate a partecipare

attivamente alla vita azicndale. Nel complesso prevediamo

di inserire 10 nuovi banker nel corso dell’annc” ha chiarito

Francesco Barbato (nella foto], partner della societa e re-
spensabile arca commerciale, durante il mecting di Milano.

Prudenza nell'asset allocation
Il focus sugli investimenti & proseguito con
"analisi sui mercati. “Riteniamo che i 2016

sard un anno volalile e perlanlo sabbidmo
una visione prudente sui mercati, In un’otti-
ca tattica sottopesiamo quelli azionari men-
lre sull’obbligazionario preleriamo i liloli
europei” ha chiarito Riccardo Farisi, part-
ner e responsabile area investimenti,

Il meoting si ¢ chiuse con la proiezione del
film “La grande sommessa”, pellicala che
ructa attorno a un investimento controcor-
rente nei mutui subprime Usa. Un azzardo in

vaga fino a qualche anmo tra 1 professionist,

le cui consequenze hanno condotto alla ne-
cessita per i risparmiatori di cssere suppor-

tati da im consulente in grado d erli.
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