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Al centro del convegno
annuale di Assoreti, che si
e tenuto a Santa
Margherita Ligure lo
scorso maggio, i temi del
cambiamento
organizzativo e della
valorizzazione del ruolo
delle reti di promotori.
Come chiave per sostenere
la crescita e ridare fiducia
agli investitori

WEALTH MANAGEMENT
DOSSIER

Ripartire dal

capitale umano

Il capitale umano e i modelli organizza-
tivi come punti nevralgici della strategia
delle reti verso cui far confluire tutti gli
sforzi e gli investimenti necessari per
continuare a crescere. E' intorno a que-
sto passaggio che si € soffermata la rifles-
sione dei partecipanti al convegno
annuale organizzato da Assoreti, tenu-
tosi a Santa Margherita Ligure lo scorso
maggio. “Le reti di promortori finanziari,
spiega Antonio Spallanzani, presidenre

1 Assoreti, sono contraddistinte dal co-
mune obiertivo di ottenere e conservare
la fiducia dei clienri atrraverso relazioni
che si sviluppano presso il loro domici-
lio 0 comunque fuori dalle sedi istiruzio-
nali degli intermediari finanziari. Le reri

I SUCCEessO riescono a conseguire in
mado profitrevole questo risultaro gra-
zie alla capacird del loro management di
istaurare un rapporto con i promorori
finanziari tale da farli sentire parte inte-
granre e vitale della singola azienda da
cui hanno ricevuro il mandaro di agen-
zia. L'osservatore esterno rende a consi-
derare le reti turte uguali, facendos:

Antonio Spallanzani, presidente
di Assoreti

tuorviare dagli evidenti elementi che le
accomunano e non prendendo invece in
considerazione i molti e qualificanti
aspetti che le differenziano e danno con-
sistenza alla intensa concorrenza tra di
esse ¢ con le altre reti distributive in
campo finanziario, in primis gli sportelli
bancari e postali. La comperizione rrova
oggi nuovo alimento nel diverso approc-
cio che le reti hanno nella prestazione
del servizio di consulenza a favore della
clientela, che alcuni continuano a svol-
gere nelle tradizionali forme della con-
sulenza serumenrale al collocamento di
prodotti finanziari, remunerata attra-
verso i consueti meccanismi di retroces-
sione commissionale, mentre altri
intendono affiancarla con servizi di con-
sulenza a p;’lrn'“n. remunerati direrta-
mente dal cliente”.

L'evoluzione organizzativa nella
dialettica centro-confine

Andrea Ragaini, direrrore cenrrale di
Banca Qanee, ha aperto il dibattito ri-
chiamando 'attenzione dei partecipanti
sull'importanza di vivere da protagoni-
sti il momento di discontinuita rappre-
sentato dalla crisi dei mercati e di
fiducia dei risparmiatcri. “Per le aziende
di servizi il capitale umano rappresenta
la risorsa centrale. Ma i modelli organiz
zativi devono evolvere per assecondare il
cambiamento necessario al processo di
crescita. | numeri ci dicono che é cam-
biato radicalmente il contesto di mer-
caro e |'arritudine del risparmiarore a
investire. Ma tale cambiamento ¢ strur-
turale o congiunturale? Nonostante i
molreplici quesirti che rale contesro di
mercato trrascina con sé, vi sono gia evi-
denze inconfurahili come ad esempio il
rinnovaro  bisogno  informarive  del
cliente: tale bisogno andra affrontato
anche attraverso un ritorno a prodotti
pitl semplici, comprensihili sia dall'inve-
stitore sia dal professionista che li pro-
pone”. Pierluigi Celli, dirertore generale
dell'Universita degli Studi Guido Carli,
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si & invece soffermato sui temi richia-
mati dal ritolo del convegno “Capitale
umano e modelli organizzativi per conti-

nuare a crescere . 'Le organizzazioni
cambiano e si trasformano sulla base
dell'evoluzione delle singole persone che
la compongono. In quanto rali, le orga-
nizzazioni prevedono molteplici ‘con-
fini', pitt © meno distanti dai ‘centri’.
Mentre la moltiplicazione dei ‘centri’ ha
come esito la crescente complessita delle
organizzazioni, i ‘confini’, via via sempre
piu distanti tra loro e dal ‘centro’, sono
divenuti pit labili e flessibili. Di conse-
guenza la cultura delle persone che pre-
siedono i confini tende a differenziarsi
sempre pit dalla cultura di chi risiede
presso il centro dell'organizzazione carar-
terizzata da regole, sistemi procedurali e
gerarchici peculiari. Chi protegge ‘il con-
fine' si confronta con molteplici interlo-
cutori esterni tra i cui i competitor
dell'organizzazione stessa. Le strategie or-
ganizzative vengono invece decise al cen-
tro in luoghi distanti dai confini, aree in
cui si concentrano sia gli sconeri con il
mondo esterno, sia gli scambi pin o
meno proficui. Come rendere quindi la
dialettica centro-confine piu proficua
per I'organizzazione? Ristrutturando l'or-
ganizzazione e fornendo all'uomo di
confine tutta I'informazione di cui ha bi-
sogno, anche attraverso un processo for-
mativo costante. Tuttavia, solo evitando
la chiusura dell'organizzazione lungo i
suoi confini sara possibile mantenerla in
vita: un confine permeabile e aperto allo
scambio genera innovazione e crescita.
Pertanto, diventa prioritario per le orga-
nizzazioni fornire strumenti informartivi
e meccanismi in grado di assegnare il ri-
conoscimento non solo economico ma
anche sociale all'uomo di confine”.

Piu attenzione ai bisogni

della domanda

A intervenire sul tema della crescita
della rete sono stati anche Alberta Fesra,
dirertore generale di Bulgari Iralia, che
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ha sottolineato come dal confronto tra
organizzazioni diverse ¢ possibile racco-
gliere spunti e suggerimenti per miglio-
rare il livello qualirarivo del servizio
fornito al cliente, ed esponenti del
mondo accademico come Michele Co-
stabile, ordinario di Economia e Ge-
stione delle Imprese dell'Universita della
Calabria, e Mario Comana, ordinario di
Economia degli Intermediari Finanzia-
ria dell'Univesita Luiss G. Carli. “I mec-
canismi che determinano la crescita, ha
detto Costabile, devono tener conto del-
"evoluzione delle organizzazioni, sempre
pill caratterizzate da confini labili, sem-
pre pit esposte all'influenza esterne. In
questo senso la crescita deve essere vista
come la capacita dinamica di identifi-
care nuovi confini e di orientare meglio
lungo tali confini i processi di apprendi-
mento in grado di produrre il cambia-
mento”. Per I'industria italiana e per le
reti distriburive, ha aggiunto Comana, &
OppOTtuUNo mettere in Moto i meccani-
smi in grado di sostenere la crescita an-
cora prima che la crisi finisca. “Per fare
questo, tutravia, occorre individuare
anche faticosamente gli spazi di crescita,
facendo tesoro del bisogno di assistenza
del cliente finale. Se facciamo un con-
fronto tra i modelli organizzativi che ca-
ratterizzano atrualmente gli operatori,
vediamo che i modelli di successo sono
tra loro molto differenziati per struttura,
modello di servizio e driver di crescita.
Tali differenze evidenziano che vi & an-

cora un'arena molto ampia per il con-
fronto. Tuttavia, pit in generale, il capi-
tale umano da valorizzare non ¢ solo
quello che presiede il confine, ma &
anche quello che sta all'interno dell’or-
ganizzazione e quindi dentro le reri
stesse”. Vittorio Terzi, amministratore
delegaro di McKinsey, ha chiuso i lavori
del convegno ponendo l'accento sulle
sfide piti imminenti per il settore. “Le
reti di promozione finanziaria hanno di-
mostrato in questi anni di saper presi-
diare il mercaro meglio rispetto afnltri
operatori. Tutravia oggi si impongono
nuove sfide, tra cui quella pitt impor-
rante proveniente dal lato della do-
manda che potrebbe provocare una
contrazione dei ricavi. Non sappiamo in-
fatti per quanto potra continuare la crisi.
Noi abbiamo provato a ipotizzare tre sce-
nari che tengono conto anche della cre-
scita del Pil: quella di crisi di breve, crisi
duratura e quella di crisi strutturale. Se-
condo McKinsey, tuttavia, ad aggravare
il quadro ¢ la modifica complessiva in
corso del mondo del risparmio: l'invec
chiamento della popolazione e la diver-
sificazione della domanda ridurra non
solo la quora del risparmio disponibile
ma ne determinerd uno spostamento
consistente verso la previdenza comple-
mentare”.
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