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CONSULENZA FINANZIARIA

E arrivato il momento di
andare oltre il fee only

oll. Sanna, Scm Sim ¢ sbarcata
sul mercato Alm di Borsa Itallana
il 28 Iuglio. Che bilancio potete
fare di questa esperienza?
"Grazie all'aumento di capitale
realizzato in occasione dello sbarco a Placea
Alfari albibiamo raccollo 2,2 milioni di enro che
ita della

ci consentiranno di finanziare la cres

nostra rete di private banker ¢ delle masse in
gestione. Un risultato importante se si conside-
ra che l'operazione ¢ avvenuta durante un mo-
mento concitato per 1 mercall finansiari come i
voto per la Brexil. Per favorire la crescita della
societa non escludiamo anche la passihilita di
effettuare un paio di acquisizioni di strutture
gia allive sul mercalo. Ta conlrazione dei mar-
gini reddituali per il settore della consulenza e
della gestione favorisce questo tipo di opera-
ziomi. Posl Ipo, nel noslra azionarialo sono pre-
senti 14 investitori professionall tra cui Banca
Leonardo”

Volete sviluppare la rete di banker, di che
tipo di professionisti siete alla ricerca?

“In primo luogo puntiamo sulla gualila delle
persone. Non cerchiamo venditorl con gran-
di portafogli ma professionisti che hanno gia

capilo come la loro allivila sara sempre pin

focalizzata sulla consulenza finanziaria estesa

all'intero patrimonio familiare, un trend che ri-

calca 'esperienza dei colleghi negh Stali Unili.
Il professionista da noi ricercato deve essere
quindi in grado di cogliere tutte le esigenze del

cliente e non limitarsi aglh investimenti finan-

ziari, Inoltre deve cssere in grade di educare
il cliente rispetto ai rischi che corre e pertanto

la relazione deve divenlare pii rallinala. Siamo

guindi oltre il fee only, lavoriamo in un‘ottica

di wealth management dove contano aspetti

Con Antonello Sanna di
Scm Sim abbiamo fatto il
punto sull’evoluzione della
consulenza anche alla luce del
possibile consolidamento del
settore finanziario

DI MASSIMILIANO VOLPE

quali il passaggio gencrazionale e |'ottimizza-
zione fiscale. In guest'ottica 'obiettivo di Scm
Sim & guello di fornire un servizio altamente
personalizzato che le grandi strutture di priva-
te banking non sono in grado di offrire. Perche
tutto guesto sia efficiente 1 clienti devono pre-

senlare un palrimonio [nanziario inveslibile
di almeno un milione di euro. Voglio ricordare
che la remunerazione dei nostri banker & basa-
ta solo sulla parcclle pagate dal cliente ¢ non
sono pertanto previste retrocessioni dalle case
di nvestimento. abblamo cosl anticipato 1 temi
contenuti nella direttiva Mifid 2

I mercati finanziari sono cambiati e le op-
portunita di rendimento sono sempre pid
risicate. Come vi state muovendo in questa
direzione?

"Per fare lronle ai nuovi scenari di mercalo
vogliamo lanciare una Sicav Ucits con diversi
comparti sottostanti della quale Sem Sim sard
I'imvestment manager, Lidea & guella di pro-
porre alla nostra clientela dei prodotti d'inve-

stimento a prezzi competitivi che consentano di
inveslire nelle principali assel class, riducendo
al minimo 1l rischio di perdita in conto capita-
le, gragie all’'utilizeo di strumenti derivati a co-
periura. In particolare il comparto dedicalo al
mercato obbligazionario potrd utilizzare degli
strumenti di copertura al rischio dell’ aumento

dei tassi d'interesse, Per il comparto azionario

prevediamo mvece degli strumenti di copertu-
ra al rischic di ribasso del principali indici di
horsa mondiali. Tlobiettivo pertantn sard un
ritorno assoluto, quanto pit possibile non cor-
relato al principali mercati finanziari, stabile e
replicabile nel lempo. La sociela proporra que-
ste strategle all'interno di fondi anche per la
clientela istitugzionale®, )
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