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La sfida del mercato non si gioca salo sul piane dell'innovazione
Sono ancora le competenze e I'esperienza a fare la differenza

11 2017 & stato un anno pesitivo
per il private banking. Gli asset
gestiti dal settore hanno raggiunto
un valore complessivo pari a 792
miliardi di euro, in crescita tra
gennaio ¢ settembre del 3,9%, ma la
forea e il successo del modello sono
stati confermari anche da un dato
superiore a quello medio europeo
di profirtabilica, pari 2 35 punti
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base. I risultati sono stati positivi
anche dal punto di vista della quota
di mercato. Rispetto al contesto
mandiale, il private banking in Tralia
ha raggiunto una pare importante
della clientela wrger: dei circa

4.500 miliardi di dollari in arriviea
finanziarie, 900 miliardi sono
posseduri da individui con pit1 di 1
milione di dollari che costiuiscono i

potenziali clienti del private banking
e le banche private hanno raggiunto
un tasso di penetrazione di questo
segmento pari all’86%.

Duc filoni di crescita

Anche il fururo dovrebbe riservare
soddisfazioni per il setore. In

continua @ pag. 78>
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Numero di certificazioni conseguite
dal private banker

Fonte: APE-Daloite

particolare, i driver su cui si
concentra il settore sono due: il
I]rimf) rigual‘da ]3 di[ﬁ.lsi[)nc di un
|TlUdCIEU di mn!u!mzﬂ. E\mluﬁl c

il sccondo lo sviluppo dei servizi
wealth advisory pensati per la
fascia di clientela piiy alea. Ad oggi,
solo il 12% delle masse risulta
gestito con un modello avanzato

di consulenza a fronte di un 19%
rilevaro nel Paesi piti evoluti. Per
quanto riguarda i servizi di wealth
advisory dedicati prevalentemente
alla clientela private di imprenditori,
i si aspetta che il settore resca

a diversificare le proprie fonti di
prnﬁ o fornendo servizi per la
protezione della ricchezza familiare
e giocando un ruolo anive al fianco
dell'imprenditore nelle diverse scelte
volte ad assicurare la continuita
aziendale, perseguire la crescita

o massimizzare i benefici della
discontinuita.

Professionisti decisivi

I driver di crescita wovano
fondamento in quartro element
chiave per il successo: la soddisfazione
delle arrese del segmeno di clientela,
1l valore aggiunto dei servizi e la
qualich dei prodotti consigliad, la
professionalita del private banker
e la fruibilita dei supporti digitali.
“Tra questi, la figura professionale del
private banker viene considerata la
piit rilevanie per assicurare la messa a
terra degli aleri tre elementi.
]_‘L'\l'('lll.lf.iﬂnc dcl bu\l ICSS VETSO

una remunerazione esplicita della
consulenza richiedera di saper
affronrare ['abitudine del cliente a
fare coincidere il valore del servizio
con la performance del portafoglio.
Infauti, le indagini hanno dimostrato
che per quanto percepisca la

qualita del servizio, il cliente non
riesce a valorizzarlo in termini
economici. Lunico elemento che
riesce facilmenie a quaniificare &
legato al rendimento e cid lo porta a
{:umpﬂTarlﬂ il'l'll'“fdiamm:ntc con E
cost sostenuti. Questa percezione, in
una situazione di bassi rendimenti,
influenza molro 'attenzione ai costi.

Bisogni emergenti

| driver di crescita ¢ le nuove esigenze
del business richiederanno talento
professionale, competenza e maggiori
Conoscenze per riuscire a trasmettere
al cliente la l.lu:iliri del servizio. 11
talento consiste nel valorizzare anche
il lavoro dei professionisti con cui

si collabora nell'interesse del cliente
(gestore, avvocato, commercialista)
mantenendo il ruolo di pivot
guadagnato nel tempo e basato sulla
relazione fiduciaria. La competenza
aiuca a valorizzare al meglio le
informazioni ¢ gli strumenti legati
al servizio. Le conoscenze, date
dalla formazione Pml‘:ssiunn[e

e dall'aggiornamento continuo,
rendono solidi sia il talento che

la competenza. Smaltita quin(ﬁ la
preoceupazione che ha caraerizeaw
la seconda parte del 2017 di dover
dimostrare di possedere le qualifiche
richieste da Mifid 2 per poter erogare
consulenza, nel 2018 il privare
banking porri tornare a sviluppare
piani di medio ¢ lungo periodo
specifici per il professionista del
setiore.

Campclixinm: spinm

1 mercaw riconosce il valore delle
conoscenze. Le indagini dimostrano
che ad un maggior numero di
certificazioni conseguite, per il private
banker & prevista una retribuzione
maggiore ed un portafoplio di
clienela piti grande. Un mercaro
mature e attrattivo come quello

del Private Banking espone i player
alla pressione della competizione e
spinger a ricercare nuovi profili da
bacini di reclutamento contigui ¢
portatori di nuove competenze. Su
questo potrebbe giocarsi il successo
competitivo ¢ la conquista di nuove
quote di mercato.

*Direrrore scientifico di Aipb b
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