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Raccolti i frutti
della lunga semina

di ltalo Marchest

Il servizio SEI
ha raggiunto
oltre 20.000
clienti

per masse
pari a 8 mid.
Colafrancesco:
“Non abbiamo
avuto bisogno
di azioni
push”

%D data

stampa

hi ha scommesso sulla
consulenza finanziara pri-
ma dellarrvo della Mifid
sta oggr raccoglendo |
frutti di quella semina e si prepara
a svolgere un ruolo di leadership nel
settore E' questo il caso, ad esem-
pio, di Banca Eideuram che, do-
po aver sviluppato un servizio di
consulenza base erogato da tutta
la rete. e soprattutto coerente con
le disposizioni normatve della di-
rettiva europea, ha lanciato i servi-
210 di consulenza evoluta SEI
I servizio, presentato quasi un an-
no e mezzo fa alla stampa dallo
stesso amministratore delegato
della banca, Matteo Colafran-
casco copre le quattro fasi clas-
siche della pranificazione finanzia-
ria (comprendere le esigenza.
concordare gl obiettvi, indwiduare
le mighort soluzioni, affiancare e
assistere nel tempo) e indica l'ap-
proccio per bisogni e Il controllo
del nschio come elements trasver-
sali e imprescindibili nel servizio di
consulenza finanziania In partico-
lare, sulla base del servizio SEI le
esigenze del clienti sono ricondu-
cibill @ ser aree di isogno: prote-
zione, liquidita. riserva, investi-
mento, previdenza ed extra-rendi-
mento
| numeri, oggl, danno ragione a Co-
lafrancesco che alla fine di dicem-
bre 2010 poteva gia contare su un
ammontare di masse sotto consu-
lenza evoluta pari a 8 milardi di eu-
ro, per oltre 20000 client| sequiti da
circa 2 000 private banker Ma que-
sto per lad di BEdeuram non sem-
bra essere Il punto di arrvo Non a
caso annuncia ad ADVISOR che
nel corso del 2011 ¢ sara "Il com-
pletamento industnale delle aree di
bisogno coperte” dal servizio di
consulenza evoluta SEI

In soli dodici mesi con SEl
avete superato i 5 miliardi di
masse sotto consulenza,
con 10.000 clienti che hanno
sottoscritto il servizio, cui
corrispondono circa 1.300
promotori finanziari. Quali
sono i prossimi obiettivi?

| numer aggiornati sono ancora piu
soddisfacenti a dicembre abbiamo
raggiunto 8 mmihardi di masse n
consulenza evoluta, superato |
20000 chenti contrattuahizzati e il
numero di private banker attiv e
andato oltre 2000

Abbiamo raggiunto questi nsultat)
in assenza di obiettiv commercial
o di budget, perche, per noi, Il servi-
zio th consulenza evoluta ha una
valenza tale da non dover essere
sottoposto ad azior push di breve
periodo

Uno dei punti essenziali del
progetto SEl @ la formazione
dei promotori finanziari. Alla
fine del primo semestre del
2010 ha annunciato un pro-
gramma di approfondimento
rivolto ai private banker che
gia erogano il servizio di
consulenza SEl. In cosa con-
siste questo programma e a
che punto &?

Per sviluppare le competenze me-
todologiche der nostn private ban-
ker abbiama ideato un corso di
consulenza evoluta |l corso & arti-
colato In sei giornate e prevede una
serie di serminari, in gruppi di 15-20
persone, anche sul territorio 1l per-
corso prevede anche un secondao
momento, attraverso un corso di
coaching L'obettivo, in questo ca-
s0. & sviluppare e valonzzare le atti-
tudini der singoli Ogni private ban-
ker ha delle sue peculianta e grazie
a questo corso di coaching le tra-
sfarma in punti di forza, anche a -
vello professionale Per | corsi lega-
ti alle competenze tecniche possia-
mo contare sulla partnership di due
importanti istituti uriversitan Uno
& la Sda Bocconi di Milano che c
supporta nel fornire 1 corsi Buden-
@am Wealth Advisor e Bdeuram
Wealth Management

Laltro, mvece, & la Impenal College
di Londra Qui i nostri private ban-
ker hanno la possibilita di sviluppa-
re le competenze anche in ambito
di asset allocation e analisi degl
scenar di mercato Oltre a queste
importanti partnership si inserisco-
no gl incontri con | professionisti
della nostra SGR e di SGR esterne
al gruppo Per quanto riguarda, infi-
ne, le competenze relazional que-
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ste vengono sviluppate attraverso |
“torst di ascolto” che durano due
giarni e si concentrano sulle tecni-
che direlazione con la clientela

Rispetto a quando & stato
presentato, il servizio SEl
quali novita presenta?

Le nowita hanno nguardato tre
fronti 1l primo @ quello della sempli-
ficazione del processo operativo
per il private banker Abbiamo
sfruttato a pieno 1 primi mesi di vi-
ta del metodo e dell'applicatve Sel
per rendere || flusso operativo pii
fludo. pi intuitive e vicino al lavero
guotidhano della rete |l secondo e
guello delia reportistica alla cliente-
la. che abbiamo reso ancora pid
chiara, iImmediata e con un mag-
giore impatto grafico Infine, abbia-
mo reso | monitoraggio degh indi-
cator di nschio e dversificazione
piu dettaghate Le principah novita
del 2011 riguarderanno 1| completa-
mento industriale delle aree di bi-
sogno coperte, con l'area di Prote-
zione attraverso Il ncorso a prodot-
tr assicurativi ed |l potenziamento
dell'area Previdenza sfruttando a
pieno Il potenziale di Bidencam Vita

Una volta formata la rete,
per il 2011, quali iniziative
prevedete per raggiungere
la clientela finale?

Abbiamo gia avwiato quest'anno un
percorso di direct marketing, a sup-
porto dellattvita commerciale de
nostri private banker che consente
loro una maggiore efficacia dellat-
tvita di contatto verso 1 clients tar-
get e rvsto completamente 1 Sup-
porti commerciall per (| cliente fing-
le. rendendoli i fruibih 13 nella
componente funzionale sia nell'a-
spetto grafico
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BANCA SARA SOTTO L’ALBERO DI FIDEURAM

Dopo una lunga serie di indiscrezioni e rumors mai confermati
(e mai smentiti) 'anti-vigilia di Natale & giunta la conferma uf-
ficiale: Eidenram e Sara Assicurazioni hanno firmato un accor-
do per l'acquisizione, da parte di Banca Eideuram del 100% del
capitale sociale di Banca Sara

Un vero e proprio regalo di Natale per Matten Colafrancesca
che gia a meta novembre affermava che se ci fossero state le
condizioni avrebbe chiuso "l'operazione immediatamente” per-
che Bdeuram “sicuramente la capacitd di assorbire un numero
elevato di promotori”. E le condizioni si sono create. "L'acquisi-
zione di Banca Sara permettera a Banca Bideuram di rafforza-
re 1a propria leadership nel business della Promozione Finanzia-
ria mentre le capacita distributive di Banca Sara saranno ulte-
riormente valorizzate grazie allintegrazione della piattaforma
industriale e commerciale di Banca Sara in quella di Banca E=
deuram” si legge nella nota diffusa dalla societa

Questa operazione, che conferma Il ruolo di naturale “consoli-
datore” di Banca Eudewram nel settore di riferimento, generera
per |'acquirente sinergie di costo e di ricavo. Per Sara Assicura-
zioni, invece, la cessione di Banca Sara avviene a valle della de-
cisione del suo Consiglio di Amministrazione di concentrarsi sul
business assicurativo, rafforzando la propria struttura del capi-
tale in preparazione delle nuove norme di capitalizzazione di
Solvency |l

“La qualita della Rete di Banca Sara potra essere ulterior-
mente valorizzata dalle competenze di Banca Ei=
deuram in un settore destinato ad una progres-
siva concentrazione” continua la nota diffu-
sa dalla rete guidata da Colafrancesco
“Banca Sara con 460 promotori finan-
ziar presenti sullintero territorio
nazionale, controlla masse per
2.7 miliardi di euro e s posizio-
na al dodicesimo posto tra le
reti di promozione finanziaria in Ita-
lia Negli ultimi due anni ha riportato -
sultati commerciali di rilievo, con una
raccolta netta di 250 milioni di
euro nel 2009 e di oltre 340
milioni di euro nel primi No-
ve mesi del 2010"

II completamento dell'ope-
razione & atteso nel prossi-
mi mesl, subordinatamen-
te al nilascio delle ne-
cessarie autoriz-
zazion da parte
delle autorita
competenti
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