SYRION

Il Portale per ia Consulenza Finanziaria

Introduzione

La direttiva MIFID, in attuazione dal no- lendosi di strutture su misura per il nuovo

vembre 2007, persegue la trasparenza dei ruolo di gestore dei servizi, con conseguente

mercati anche attraverso 'affermazione di necessita di poter disporre di strumenti spe-

funzioni di consulenza professionale nei cifici per la gestione dei vari aspetti patrimo-

confronti della clientela secondo i principi di niali dello stesso.

un’offerta adeguata e appropriata. Per questi motivi Sydema ha realizzato il pro-

Il Consulente Finanziario — Personal Banker dotto Syrion, articolato in Syrion®RM, Custo-

deve interpretare adeguatamente le esigen- mer Relationship Management, e Syrion"M,

ze, anche specialistiche, del cliente, avva- Wealth Management.
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Syrio'nCRM & la soluzione informatica realizzata
con l'intento specifico di ottenere un efficace
strumento che garantisca una relazione effi-
ciente tra Personal Banker e la propria clien-
tela di riferimento, che rappresenta il capitale
primario nel’attivitd di consulenza. SyrionCEM
si pone, quindi, come servizio a supporto dei
professionisti che assistono i propri clienti nel-
le scelte di investimento del risparmio, di co-
perture assicurative e di integrazione previden-
ziale.

Al Personal Banker sono forniti numerosi stru-
menti per il monitoraggio e la possibilita di ave-
re immediatémente una panoram'ica completa
sull'intero portafoglio clienti, tenendo conto
della dinamicit del patrimonio stesso e degli
obiettivi:

SCRM . agsistente virtuale, che diviene un vero
e proprio supporto nell’'organizzazione dell'atti-
vita, ricorda appuntamenti e priorita della gior-
néta, tramite una apposita funzione agenda, e
guida I'utente netf'utilizzo del software rispet-
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to alle funzionalita esistenti nelle varie aree del
programma.

SCRM . 57ioni commerciali, specifiche per sin-
goli clienti o per gruppi formati secondo criteri
scelti dallo stesso Personal Banker, nella forma
di comunicazioni a mezzo lettera, sr.n.s 0 mail,
nellottica di favorire I'elemento relazionale.
Uno dei motori alla base della promozione di
tali azioni & costituito dalia serie di alert che
possono essere impostati sui principali eventi

finanziari e patrimoniall del cliente.
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SYRION"™

Syrion"™ & uno strumento evoluto che consen-

te al Personal Banker di curare costantemen-

te ogni fonte di ricchezza legata al patrimonio

La completa visihilita del portafoglio Clienti, la _
. . del cliente, cominciando dalla comprensione
possibilita di calcolare performance e predi-
. . I dei suoi bisogni, intesi non solo come bisogni
sporre la posizione operativa per il Cliente, la T
) el . finanziari, ma anche come esigenze di pianifi-
disponibilita di dati statistici completano il pa- ]
L . cazione su orizzonti temporali differenti.
trimonio informativo del Personal Banker che,

Con Syrion"M si possono valutare tutte le ne-
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cessita dei clienti, analizzarne le potenzialita,

suggerire le pil convenienti scluzioni di ge-

stione del patrimonio e dei flussi di reddito

sulla base di valutazioni oggettive fondate su
precise analisi quantitative. '
Lo strumento facilita la conduzione dell’inter-

vista del cliente, passando in rassegna i prin-

cipali elementi che compongono il patrimonio
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dello stesso:
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¢ immobili
¢ attivita finanziarie

in 1al modo, ha la possibilita di offrire un pil * aziende e partecipazioni sociali non quotate

adeguato livello di informazione nell’ambito » altri beni di rilievo

della customer care. * assicurazioni e previdenza

* reddi
SCRM _ analisi dei fondi comuni di in- » passivita e spese
o vestimento, con rappresentazioni grafi-

che di informazioni riguardanti il fondo

selezionato, come andamento storico

& in relazione a tipologia di strumenti

e finanziari, settore e area geografica.

(e SyrionCRM aggiunge ai vantaggi di una

| applicazione web il valore di un servizio
centralizzato di raccolta, di analisi e di

elaborazione di dati di contesto costantemen-

te aggiornati.
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Le aree di analisi prese in considerazione dal

prodotto si individuano in:

SWM _ analisi di bilancio, sia per quanto riguar-
da la situazione attuale del cliente, sia la sua
situazione futura in termini di budget.

SWM _ analisi fiscale e successoria, con la crea-
zicne di un quadro generale di imposizione
fiscale.

SWM _ analisi di asset allocation, per migliora-
re la composizione del portafoglio del cliente
attraverso [lindividuazione di quella ottimale
sulla base della frontiera efficiente, misurarne
il profilo rischio — rendimento, e accrescerne la

redditivita.

SWM _ analisi previdenziale, per I'individuazione

delle pessibilita di pensionamento del cliente,
'ammontare della pensione e delle eventuali
prestazioni conseguenti all’adesione a forme

collettive o individuali.

Gli strumenti a disposizicne del Personal Banker
riguardano la possibilita di effettuare simulazioni
in modo di poter individuare per tempo le arece
che necessitano di interventi di analisi in modo
tale da non esporre il singolo cliente a volatilita
non richieste e non volute, contando anche sul
supporto di funzioni specificatamente dedicate
al Consulente per la gestione dell’attivita e la

formazione.
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