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Promolorl La rete guidata da Pezzoni ha nivoluzionato il sistema di incentivazione per approdare
alla consulenza remunerata. Un'offerta multimanager e niente pic premi legati ai singoli prodotti.
Compensi in base al patrimonio. E cosl in poco tempo la qualita della rete é migliorata

Finecobank,
mille & un fondo

ol Rebersis Castellverin

e mesi fn ha lanciato una

vera ¢ propria riveluzione

nella rete, Finecobank ha
avviato il cammino per arrivare
alla consulenza remunerata al
promolore finanziane, introdu-
cendo un HUOVe sstema provvi-
gionale. Che remunera allo stes-
s0 medo & pf, s1a che il cliente ac-
quists on-line sia che pass tra-
mite il premotore. Ma non solo. |
premi non sono legati alla tipo-
logia di predetts collocati e privi-
legiano la retrocessione dedle foe
i gestione rispetto a quells del-
le commassions dingresso, Che
nom vengono peu applicate per ol-
tre il 9% da predetti offerti.
Questo significa che 1l promote-
re guadagna onche dalla vendita
on-line dei fondi, ma che soprat-
tutto non ha incentivi economici
a consigliare un prodetto rispet-
to a un altro. Un sistema inno-
vitive rispetto a quello proposto
dalla moggioranza degh altri
gruppa che operano nel mondo
delle reti. 11 motto & Giovaani
Pezzoni, responsabile della rete
promoteori di Finecobank, & sta-
tee <1 nestri promotor devone ca-
pire ¢he puntiomo alle masse,
nen alle commissioni. Deveno
farsi un portafglio pid grande
perché possons contare sudle ma-
nagement fee e non sulle freat
feer. Ma questa rivoluzione a
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quali risultati ha portato = ses
mesi dallavvie? Risponde Pezzo-
ni: «Abbinmo fatto una sclezicae
positiva, si & ridottoil numero ded
promoton, che a fine 2005 si ¢ at-
Lestato a 1.310 wemini, ma ab-
biamo alzato la raccolta media
per pf. A fine anno il patrimonio
nel risparmio gestito medio per
pf ha raggiunto 1 3 malicni di eu-
ro ¢ la raccolta etta per pf 772
mila euro. A dimostrazione che
la scedtas del multimarea e la nuo-
va politica commerciale iniziano
a portare risultati-, Intanto lare

te continua a firmare nuovi &
cordi di disteshuzione per prose-
guire sulls via del multimarca
Afferma Pezzoni: -Abbiamo ag-
giunto nuove case, come Union
investnsenl, Hendarson, JP Mor:
gan ¢ Axa Rosemberg. | prome-
tori aceolgono con favore V'aper:
tura a nuove societh d'investi-
wento perché ogni volta che s
sottoscrivono accords s apre an-
che un canale di scambio di
informazions, di contatto con i ge-
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stori ¢ 1 prometori hanno impa-
rato a vaghiare lo visioni delle di-
verse case. | pf hanne iniziato a
individuare le specializzazioni
delle singode societd di gestione,
sanno, per esempio, chi ha il
track recond migliore negh emer-
genti o ned seltoriali-. Procede
anche la riveluzione tecnologica
che serve alla rete sia per avvici-
narsi alla consulenza sia per am
pliare il numero di serviz dati ul
diente. «In prime luogo il pf, do-
po aver dato i consighi riguardo
la composizione del portafoglio,
propone al cliente di fure perso-
nalmente le operazioai on-line,
In questo modosi riduece 'attivith
di back office ¢ il promotore pud
concentrarsi solo sulla consulen-
za, sapendo che la remunerazio-
ne resta la stessa anche se il suo
cliente acquista oa-line-, dice
Pezzoni, ~ma abbiamo falto an-
che accordi con Merniagstar e
Progetica per offrire al pftutti ghi
ArUmenll NeCessan per muover-
i in un'offerta multimanager.
Per esemplo, | nostri pf despon-
gomo di uso strumento di check
up del portafoglio fondi. Il pro-
motore che si presenta dal clien-
te acquisisce dati sul suo por-
tafoglio ¢ poi simula nuove por-
tafoglio e confronta i rendimen-

ti, mantenendo le stesse caratte-
ristiche in termini di asset allo-
cation. Cen 'ebéettivo di non cam-
sare il pertaluglio da un punte
di vista del profilo di rischio, ma
di portario su fordi pia eflicien:
ti. Con Progetica stizmo, invece,
formando i promotori alla consu-
lenza peevidenziale, un altro te-
ma che sard sempre piu impoe
tante ned prossimi anaé-. Dal
punto di vista del reclutamento
di auovi pf la rete per ora nea
spinge sull'acceleratore. Afferma
Pezzoni: -Nom & una delle nostee
prieritd, in questo momento pre-
feriamo concentrarei sui postn
vomini, investendo allinterne
sulla qualitd dells rete. 1 nostri
promotori hanno capito che de-
vono aumentare le masse per
svolgere servizio pii efficiente.
Se il pf non deve fare ogni anno
il fatturato con nuove verdite, si
evita il rischio di vendite forzate
e migliora la qualita del servizio
offerto al chiente-, E proprio I'o-
biettivo & quello di arrivare alla
consulenza remunerata. -Noi
vorremmo approdare alla comsu-
lenza nella seconda parte di que-
st'anno. Prima vogliamo aver da-
to ai pd tutti gli strumenti e ade-
guato Fofferta prodotti ¢ i prez.
2+, dice Pezzoni. (niproduziene
riservatal X




