il business dell'advisory. L'offerta dei servizi delle Sim "leggere”

Consulenza indipendente:
il costo medio € lo 0,3%

C onsulenza finanziaria a
-+ parcella, questa sconosciu-
ta. Rispetto ai paesi anglosas-
soni, dove & gia una realta con-
solidata, in Italia la figura del
consulente finanziario indi-
pendente ha iniziato a muove-
re i primi passi solo con l'av-
vento della Mifid. La normati-
va europea, entrata in vigore
nel novembre 2007, che ha ele-
vato la consulenza in materia
di investimenti a servizio finan-
ziario a operatori autorizzati.
E se a distanza di tre anni
non é ancora pronto 'albo dei
consulenti, destinato ad acco-
gliere le persone fisiche in pos-
sesso dei requisiti necessari
per svolgere la professione
(ma anche Srl ed Spa), I'elenco
speciale delle Sim di consulen-
za, tenuto dalla Consob, piano
piano inizia ad allungarsi. Ad
oggi sono 25 le societa, alcune
gia attive nel business della
consulenza anche nella veste
di family office, che hanno otte-
nuto il via libera dall’authority
per trasformarsi in Sim. Tutte
entita gia operative che, al pari
di un avvocato (consulente le-
gale) o di un commercialista
(consulente fiscale/ammini-
strativa), sono remunerate
esclusivamente dalla clientela
a cui prestano il servizio di con-
sulenza, in un contesto privo

_RICAVI & REODITIVITA

Nell'insieme i
volumi di attivita
hanno generato
ricavi per 18,8
milioni di euro

di qualsiasi conflitto di interes-
se. Il consulente cosiddetto fee-
only non percepisce provvigio-
ni di alcun genere da banche,
societa di gestione e compa-
gnie assicurative e non e lega-
to alla vendita di prodotti.

La redditivit

Al netto dei dat riferiti alla
principale societa di consulen-
za (Prometeia Advisory Sim
che controlla oltre la meta del
mercato), nel 2009 il patrimo-
nio sotto consulenza delle co-

siddette Sim leggere era pari a
5,5 miliardi di euro. Un patri-

il Sole del lunedi

In Finanza: una guida pratica per chi
vuole investire con gli Etf e gli Etc,

i «cloni» che consentono di investire

in tutti i mercati, settori e materie prime

monio ripartito tra i due miliar-
di di 450 clienti privati e i re-
stanti 3,3 miliardi affidat alle
Sim di pura consulenza da 143
clienti istituzionali. Volumi di
aftivita che hanno generato ri-
cavi per complessivi 18,8 milio-
ni, come emerge dall’analisi
dei bilanci 2009 degli associati
condotto da Ascosim, associa-
zione di categoria che raggrup-
pa quasi tuti gli operatori del
settore. Dati aggregati che evi-
denziano una redditivita del
business intorno allo 0,3% del-
le masse sotto consulenza.
«Un dato medio abbastanza re-
alistico — afferma Massimo
Scolari, segretario generale di
Ascosim —, tenuto conto che il
pricing della consulenza varia
da valori prossimi allo zero
per il servizio prestato a patri-
moni immensi, a un massimo
dell’1%. Dipende dalla tipolo-
gia di clientela». La consulen-
za € prestata in via prevalente
(54%) a investitori istituzionali
su portafogli consistenti. Al
momento, invece, tra i privati
il servizio & quasi esclusiva-
mente prestato alla cosiddetta
clientela affluent, con un patri-
monio minimo superiore a
500mila euro (vedi grafico in
pagina) e con un valore medio
sotto consulenza pari a 4,4 mi-
lioni di euro.

| servizi

La consulenza offerta spaza
dalla rendicontazione del porta-
foglio, offrendo anche un’anali-
si completa degli investimenti
ai clienti che hanno conti aper-
ti su diverse banche, all’asset
allocation sia strategica di lun-
go periodo, sia tattica con sug-
gerimenti di trading per I'opera-
tivita di breve periodo. «Spesso
i clienti — continua Scolari —
non sono in condizione di ave-
re tutte le informazioni per po-
ter valutare un investimento e
il consulente interviene per aiu-
tarli a decidere, ma anche solo
a relazionarsi con la banca, o
altro intermediario, nella tratta-
tiva per spuntare condizioni
piu favorevoli». Un’altra tipolo-
gia di servizio e la valutazione
di strumenti finanzari, con
I'analisi di singoli prodotti. Tra
i servizi aggiuntivi figurano an-
che l'offerta di piattaforme di
consulenza, corsi di formazio-
ne e recupero costi di gestione.
Tutti servizi che vengono remu-
nerati da alcune societa con
commissioni fisse (31%), da al-
tre solo con commissioni varia-
bili di performance (8%) e, nel-
la maggioranza dei casi (61%),
con un mix tra le due.

Gianfrance Ursino

© RIPRODUZIONE RISERVATA

46,7%

In via di sviluppo

E la percentuale di crescita 2008/09
dei ricavi totali delle Sim di consulenza

8,7 miligni

Il core business

E il risultato operativo complessivo delle
Sim nel 2009: il 30% dei ricavi netti

3,9 mitioni

Il risultato finale

E l'utile netto aggregato realizzato
nel 2009 (Roe 53,4%)

283mita

La capitalizzazione
E il valore medio del capitale delle Sim
(minimo regolamentare: 120mila euro)

Il target delle advisory sim

TIPOLOGIA DELLA CLIENTELA

Family office
1%

Clientela privata

Clientela
istituzionale
54%

COMPOSIZIONE DIMENSIONALE DELLA CLIENTELA PRIVATA

1-5 min euro Oltre 5 min euro

21% 31%
500mila-1 min euro
Fino a 500mila euro
29%
TIPOLOGIA DEI SERVIZI DI CONSULENZA
Rendicontazione Performance attribution
performance 13%
26% ; )
Asset allocation
strategica
19%
::L"::g’t?e prodotti Asset allocation
tattica
26% 16%
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