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di Massimiliano D’Amico

Primato dopo primato prose-
gue l’età dell’oro per le strut-
ture che offrono consulenza fi-

nanziaria. A fine marzo il patrimonio
dei clienti delle reti ha toccato infatti
un nuovo record: la valorizzazione
complessiva dei prodotti finanziari e
dei servizi di investimento distribuiti
dalle imprese associate ad Assoreti ha
raggiunto quota 339,6 miliardi di eu-
ro. La crescita del 7,7% rispetto al tri-
mestre precedente (+24,2 miliardi di
euro in valore assoluto) è attribuibile
per il 31% alla raccolta realizzata nei
primi tre mesi del 2015 (7,5 miliardi di
euro) e per il 69% alle performance
dei prodotti. Rispetto a fine marzo
2014 le masse sono in aumento del
17,9%. La spinta, come di consuetudi-
ne, giunge principalmente dai pro-
dotti del risparmio gestito, per i quali
la valorizzazione complessiva si atte-
sta sul nuovo massimo storico di
264,4 miliardi di euro (+8,5% su di-
cembre 2014; +22,9% su marzo 2014),
ma anche dalle posizioni ammini-
strate con asset per 75,3 miliardi di
euro (+4,7% su dicembre 2014; +3,1%
su marzo 2014). Com’è prevedibile an-
che focalizzandoci sui nuovi afflussi
si è in presenza di numeri da record.
Nei primi quattro mesi dell’anno il

progresso rispetto allo stesso periodo
dello scorso anno si attesta al 42%
(7,28 miliardi rispetto a 10,37) e oltre il
93% degli investimenti netti coinvol-
ge il risparmio gestito (9,69 miliardi),
che segna addirittura un incremento
dell’ordine dell’66% rispetto ai primi
quattro mesi del 2014. Parlando con i
professionisti che operano sul territo-
rio si sente dire sempre più spesso
«che questo è il migliore periodo de-
gli ultimi venti anni per fare raccolta»
e che «finalmente cominciano a di-
ventare consistenti i flussi provenien-
ti dalla nuova clientela».  

«I nostri numeri», conferma Mar-
co Bernardi, direttore commerciale
di Banca Generali Financial Plan-
ner, «sono addirittura superiori al
settore. In cinque mesi abbiamo regi-
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strato complessivamente una cresci-
ta del 51% della raccolta (1,9 miliardi)
rispetto al 2014 che già era stato un
anno record. L’appeal delle nostre so-
luzioni e la qualità dei nostri consu-
lenti sta attirando sempre più nuova
clientela, oltre che convincere quella
esistente dell’efficacia nella valoriz-
zazione del risparmio». Nel dettaglio,
il peso della nuova raccolta è distri-
buito per il 40% circa tra i nuovi clien-
ti e il 60% tra quelli già acquisiti. 

«Il 2015», approva Peter Mayr, vi-
cepresidente di Südtirol Bank, «ha
segnato un’inversione di tendenza
rispetto al recente passato e oltre il
50% della nuova raccolta proviene
dai già clienti». Anche per la rete dei
promotori finanziari Credem il 2015 è
partito con il botto. «Stiamo crescen-
do», risponde il responsabile com-
merciale, Duccio Marconi, «nelle
masse gestite dalla nostra rete a un
livello superiore anche rispetto all’ot-
timo 2014. Il contributo a questa cre-
scita deriva dai nuovi professionisti
entrati, ma anche dai promotori già
in struttura che si ritagliano il 45%
della nuova produzione. In sintesi,
fatta 100 la crescita delle masse, il
99% coinvolge il risparmio gestito».

Dopo avere puntualizzato che in
Copernico Sim credono fortemente
nel consolidamento della clientela
acquisita, un fattore che rappresenta
un elemento caratterizzante della so-
cietà friulana, il presidente e ammi-
nistratore delegato, Saverio Scelzo,
rimarca che «il primario obiettivo è
stringere una vera e propria partner-
ship con i nostri promotori, finalizza-
ta alla stabilizzazione dei rapporti
nel lungo termine tra azienda e pro-
fessionista e tra consulente e clien-

te». In ogni caso quasi la metà della
raccolta 2015 di Copernico è figlia del-
la nuova clientela. Ovviamente nes-
suna società al mondo è disposta ad
accontentarsi della platea di clienti
che riesce a seguire e va da sé che tut-
te le reti mettano continuamente in
campo iniziative commerciali o di
marketing per cercare di intercettare
nuovi investitori. 

Tra le iniziative più rilevanti av-
viate nell’ultimo anno dal gruppo
Azimut per raggiungere questo am-
bizioso obiettivo figura sicuramente
quella a sostegno di Libera Impresa, il
progetto dedicato allo sviluppo delle
aziende italiane che, attraverso una
serie integrata di nuovi servizi con
focus sugli imprenditori, ha l’obietti-
vo di sostenere le società durante il

loro ciclo di vita, da quando nascono
attraverso un’idea che diventa start-
up, a quando crescono e hanno ne-
cessità di esplorare nuovi strumenti
anche in un’ottica di una futura quo-
tazione in borsa. Per promuovere,
presentare e valorizzare il progetto, il

«La spinta, come di consuetudine, giunge principalmente 
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gruppo guidato dal presidente e am-
ministratore delegato, Pietro Giulia-
ni, ha organizzato Libera impresa
tour, un roadshow su tutto il territo-
rio nazionale che ha già toccato 15
città, il cui scopo è appunto incontra-
re e sostenere le realtà locali per crea-
re nuove sinergie d’azione tra azien-
de, imprenditori e investitori. Azimut
ha inoltre lanciato un nuovo servizio
di analisi di impresa, denominato
Sai, che consente attraverso un re-
port dettagliato, di posizionare l’a-
zienda che lo richiede all’interno del
proprio settore di appartenenza e ri-
spetto ai propri competitor, metten-
do in evidenza i bisogni prospettici e
le soluzioni più indicate. A questa
nuova iniziativa sono dedicate diver-
se attività di promozione mirate.

Inoltre sta per partire una campagna
pubblicitaria su un prodotto nuovo e
innovativo che è stato lanciato a ini-
zio giugno. Oltre a queste iniziative
istituzionali Azimut fornisce alla rete
una serie di strumenti che vengono

declinati a livello locale come, ad
esempio, eventi di marketing territo-
riale, appuntamenti in co-branding e
attività di educazione finanziaria an-
che sui social. 

«La società già dallo scorso
anno», conferma Maurizio Vitolo,
amministratore delegato di Consul-
tinvest, «sta attivamente cercando
di aumentare la propria visibilità sul
territorio nazionale, con particolare
attenzione alle aree più monitorate
dalla rete dei promotori». Le iniziati-
ve principali sono le attività di soste-
gno a manifestazioni ed eventi cul-
turali e sportivi, la più importante
delle quali è la collaborazione inizia-
ta lo scorso anno con la sponsorizza-
zione della squadra di basket Victo-
ria Libertas di Pesaro. «Abbiamo inol-

MAURIZIO VITOLO, AMMINISTRATORE DELEGATO DI

CONSULTINVEST

Ovviamente ci sono
clienti e clienti e specie
negli ultimi mesi, oltre

a cercare di inserire i professioni-
sti provenienti dal segmento pri-
vate, molte reti stanno cercando
di allargare la loro base di inve-
stitori puntando con decisione
su quelli di elevato standing. 
«Il focus è sulla sfera patrimo-
niale della clientela con la possi-
bilità di advisory e di creare op-
portunità nei diversi ambiti. Il
real estate, il mondo dell’impre-
sa, fino al supporto nel passag-
gio generazionale o nelle tema-
tiche di family office sono alcuni
dei tratti distintivi di Banca Ge-
nerali», rimarca Bernardi. «Non
dimentichiamo che il posiziona-

mento dei nostri consulenti è al
vertice della classifica Assoreti
con quasi 24 milioni pro capite a
fronte di una media delle altre
reti complessivamente a 15». Alle
competenze dei consulenti, la so-
cietà del Leone di Trieste abbina
incontri e iniziative dedicate alla
clientela di elevato standing con
gestioni su misura insieme a pri-
mari partner internazionali con
opportunità di investimenti an-
che in nicchie non accessibili al
retail.  Anche il gruppo Azimut si
rivolge alla clientela di elevato
standing proponendo eventi con
focus su argomenti mirati alle
loro specifiche esigenze oppure
coinvolgendoli in attività esclu-
sive. Oltre ai tradizionali road-

show aziendali, un canale molto
utilizzato dai private banker
della società guidata da Giulia-
ni, per confrontarsi con i gestori
sparsi nel mondo e dare la possi-
bilità ai clienti di conoscere da
dentro i valori e le opportunità
del gruppo Azimut, è rappresen-
tato dalle Investment lounge
room, un sistema di videoconfe-
renze a circuito chiuso che per-
mette l’interazione in diretta fra
i money manager della società, i
financial partner e i clienti.
«Oltre ai prodotti e alle iniziati-
ve commerciali spiegate in pre-
cedenza, crediamo che il nostro
punto di forza risieda nel meto-
do che i nostri promotori utiliz-
zano per gestire gli investimenti

dei nostri clienti», assicura Mar-
coni. «Il nostro punto di forza è il
servizio Valore in, la piattafor-
ma per la consulenza multi-
brand tramite la quale il profes-
sionista realizza i portafogli dei
propri clienti. Un forte aiuto in
questa attività deriva dai por-
tafogli modello raccomandati
dall’Advisory desk, con una pro-
cedura che evidenzia costante-
mente il rischio del portafoglio
(Var) affinché sia congruo con il
profilo dell’investitore». 
Grazie a una nuova release in ri-
lascio nelle prossime settimane,
il promotore Credem avrà a di-
sposizione un nuovissimo “car-
rello della spesa”, una procedu-
ra che gli permetterà di gestire

Destinazione cliente private
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Giugno 2015 41

banca», spiega Bernardi, «sta pun-
tando su strumenti innovativi come
la nuova piattaforma di advisory per
la consulenza sull’intera sfera patri-
moniale dei clienti che si prefigura
come un unicum nel settore per
profondità di analisi e versatilità di
utilizzo. A questo si sono aggiunti
nuovi prodotti e piattaforme in seg-
menti di investimenti come gli alter-
native che allargano le possibilità di
diversificazione per la clientela. Sono
dunque i contenuti la nostra forza
che attira gli investitori». In termini
di iniziative ad hoc, il supporto istitu-
zionale di Banca Generali si attiva nel
mondo della cultura e del sociale, due
elementi che rappresentano un cata-
lizzatore di prestigio, così come i nu-
merosi eventi sul territorio che rego-

larmente vengono organizzati per
avvicinare i risparmiatori alle dina-
miche di informazione sugli investi-
menti, ma non solo. Operando all’in-

tre iniziato a utilizzare il cinema»,
prosegue Vitolo, «come forma di
comunicazione, a partire dalla co-
produzione del film dei fratelli Van-
zina Torno indietro e cambio vita, in
uscita nelle sale italiane il 18 giugno.
Si è infatti ritenuto più efficace e
innovativo utilizzare questo stru-
mento commerciale per veicolare
l’immagine societaria». 

Già dalla fine dello scorso anno,
inoltre, Consultinvest organizza ta-
vole rotonde e convegni su temi con-
creti, dedicati ai propri promotori,
proponendo a questi di invitare, ove
di interesse, i migliori clienti. 

Per conquistare nuovi investitori
Banca Generali, invece, si impegnerà
sul perfezionamento della propria
gamma d’offerta. Ma non solo. «La

DUCCIO MARCONI, DIRETTORE COMMERCIALE DELLA

PROMOZIONE FINANZIARIA CREDEM

con un click tutte le operazioni
di investimento e riasset sulla
posizione del cliente. «Con i ser-
vizi Gwa, acronimo di Global
wealth advisory, il consulente ha
a disposizione tutte le assistenze
del centro specialistico sulla con-
sulenza patrimoniale dell’area
wealth management del gruppo
Credem (Euromobiliare sgr, Cre-
dem Vita e Assicurazioni, Euro-
mobiliare Fiduciaria)». 
Ai clienti di elevato standing, con
almeno 5 milioni di euro di por-
tafoglio, il Credem potrà offrire
il Top Client Service, un servizio
realizzato congiuntamente dai
promotori insieme ai consulenti
top dell’Advisory desk del Gwa.
Oltre agli investimenti finanzia-

ri che vengono affrontati con il
cliente per tutti i suoi asset, i con-
sulenti del Credem possono of-
frire le proprie competenze su bi-
sogni quali i temi fiscali, succes-
sori, fiduciari, immobiliari e as-
sicurativi. «Gwa», assicura Mar-
coni, «è partito da poche setti-
mane ma è già un successo». 
«In questo senso, stiamo svilup-
pando», risponde Mayr, «una
forma di consulenza avanzata
grazie alla quale i clienti che lo
desiderano pagano fee di consu-
lenza “a risultato”; in sostanza
spendono molto poco in termini
di costi fissi e molto a risultato
concretizzato. Esiste una fascia
di clientela che è disposta a pa-
gare fee importanti quando vede

risultati tangibili. La banca si sta
attrezzando per fornire alla pro-
pria rete di consulenti anche que-
sti strumenti». 
Per gli high net worth individual,
Consultinvest ha invece organiz-
zato alcune presentazioni istitu-
zionali della società, in forma di
cena in location prestigiose,
oppure sponsorizzando spetta-
coli teatrali e festival culturali.
«Consultinvest», ricorda Vitolo,
«ha inoltre regalato ai suoi
migliori clienti l’abbonamento di
un anno alla rivista Investire,

mensile storico dell’informazio-
ne finanziaria». 
Secondo Scelzo, invece, Copernico
vanta già una forte esperienza in
questo ambito. «Continuiamo
dunque con il nostro modus ope-
randi che si è rivelato assoluta-
mente serio, competitivo e vin-
cente nel corso degli anni. In par-
ticolare, organizziamo abitual-
mente svariati eventi in collabo-
razione con gli ordini professio-
nali su argomenti di interesse co-
mune per rafforzare e sviluppare
le sinergie esistenti».  
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terno del gruppo Credem, i promoto-
ri hanno invece in questo momento
la possibilità di offrire a clienti e pro-
spect delle interessanti proposte
commerciali quali l’iniziativa "rim-
borso bolli" sugli investimenti trasfe-
riti in Credem, la "member get mem-
ber" «che premia», sottolinea Marco-
ni, «il nostro investitore che, soddi-
sfatto della sua esperienza con noi, ci
presenta un amico che diventa no-
stro cliente. Oltre agli investimenti,
che costituiscono il core business dei
nostri professionisti, i promotori pos-
sono soddisfare tutte le esigenze
bancarie del cliente offrendo ad
esempio il mutuo casa al 1,45% di
spread che ci pone come i più conve-
nienti sul mercato».

Anche Copernico è molto attiva a
intercettare nuova clientela con nu-
merose iniziative predisposte o in fa-
se di realizzazione. «Abbiamo appe-
na nominato Piergiorgio Scelzo nuo-
vo responsabile dello sviluppo», ri-
marca il presidente. «E’ una persona
che vanta una lunga esperienza in
Copernico e grandi competenze com-
merciali e relazionali. Accanto a que-
sta scelta, abbiamo predisposto un
programma di incentivazione, perso-
nalizzata e altamente competitiva,

per i nuovi inserimenti.  Naturalmen-
te, continuiamo con il programma
giovani e in luglio partirà il primo
corso di formazione Esma 2017, che ci
vedrà precursori nella consulenza
avanzata». 

Per cercare di ampliare il numero
dei clienti Südtirol Bank continua a
investire nell’attività di sviluppo tec-
nologico per automatizzare sempre
più i processi già dal primo contatto
con il cliente grazie all’utilizzo della
firma grafometrica. «Ciò rende più si-
curo il rapporto con i clienti, che si
tratti di investitori già acquisiti, nuovi
o potenziali», sottolinea Mayr. «L’uti-
lizzo della tecnologia viene sempre
più apprezzato per il disbrigo delle
pratiche burocratiche che nel tempo
hanno sempre più appesantito il la-
voro del consulente e di conseguenza
il rapporto con i clienti. Oltre a ciò
stiamo ulteriormente elevando il li-
vello della consulenza estendendolo
a tutti i servizi della banca». In ogni
caso, non sempre spetta direttamen-
te alla società programmare gli even-
ti per cercare di fare crescere il nume-
ro dei potenziali clienti. 

Alcune strutture autorizzano, per
esempio, i singoli promotori a orga-
nizzare eventi sul territorio per inter-
cettare nuova clientela. Queste occa-
sioni di incontro sono generalmente
pagate dai professionisti, ma qualora
questi riescano nei mesi successivi
all’evento a ottenere dai partecipanti
una determinata raccolta netta, le
strutture si fanno carico delle spese so-
stenute dal promotore per pianificare
tali appuntamenti speciali. 

«Ogni nostro evento», conferma Vi-
tolo, «viene sostenuto a patto che il pro-
motore che lo ha proposto riesca a rag-
giungere nei sei mesi successivi deter-

minati obiettivi di raccolta, identificati
a priori». Da anni anche Südtirol Bank
lavora in questo modo soprattutto con
i singoli manager di rete che operano
nella società da oltre 10 anni. «Non dia-
mo budget di prodotto, del resto non
abbiamo prodotti della casa», precisa
Mayr, «ma concentriamo l’attenzione
sui servizi ad alto contenuto consulen-
ziale, per cui premiamo la raccolta che
finisce sui servizi assistiti da advisory.
Laddove siamo certi, per esperienza
passata, del buon esito degli eventi or-
ganizzati, la banca contribuisce sin da
subito per almeno il 50% dei costi». 

Da sempre anche Copernico si av-
vale della collaborazione dei suoi pro-
motori finanziari per organizzare
eventi direttamente sul territorio. «La
loro voglia di fare e, chiaramente, l’indi-
scussa capacità nel promuovere i pro-
pri progetti di sviluppo professionale
sono una garanzia: ci siamo sempre
fatti carico di una quota rilevante
delle spese sostenute per la prepara-
zione di questi eventi e fino a oggi i
risultati ci hanno dato ragione», ri-
marca Scelzo. 

È invece un po’ diverso l’approccio
di Banca Generali. «Premesso che la
banca è molto vicina alle esigenze dei
professionisti e della clientela anche
nelle iniziative», chiarisce Bernardi,
«nella rete abbiamo un sistema col-
laudato di azioni co-marketing che
vengono valutate insieme sulla base
di diversi parametri non unicamente
commerciali. Supportiamo e incenti-
viamo la creatività dei consulenti così
come la responsabilità del nostro ruo-
lo sul territorio dove siamo un interlo-
cutore attivo con le comunità su di-
versi fronti, non solo come referente
finanziario, ma anche dal punto di vi-
sta culturale e sociale». �SAVERIO SCELZO, PRESIDENTE E AMMINISTRATORE DELEGATO DI COPERNICO SIM
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