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Nuovi business

Consulenz

a a pagamento avanti tutt

Riguarda il 19% delle masse (su un totale di 800 miliardi) e la quota di ricavi collegati & destinata a crescere

diGaia Giergio Fedi

aMilidz, che pone al centro Uottimiz-

zazione del servizio al cliente, dara

slancio alla consulenza cvoluta a pa-

gamento? Secondo un’analisi con-

dottainesclusivaperIiSolez4Oreda
Aipb (Associazione italiana private banking),
ogrgisu cirea oo miliardi di masse, solo il
del totale degli asset monitorati € sotto consu-
lenza evoluta a pagamento. My, stando alle in-
dicazioni che arrivang dai principali actori del
settore, leprospettive sonointeressanti: L fetta
divicavi e gli asset riferiti alladvisory sono in
creseita ¢ aleuni operatori sono gia posizionati
sul servizio, con un modello di architectura
apertao guidata,

«La Mifid2 portera alla definitiva aferma-
zione della consulenz: evoluta ¢ a pagamento,
sanandoun’anomalia delnostro meveato dove
laconsulenza & sempre SCALA rogata ma non ri-
conosciuta nei fatti», sp it
direttorecommercialedilirsel, boutiquefinan-
ziaria per la quale la consulenza a pagamento
pesaperil10% delle masse gestite. Alla luce di
Mifidz, Ersclha «rattorzato il team di advisory
con Tobiettivo diapprofondire ancora dipiiila
conoscenza degli strumenti finanziard aceessi=
biliai nostri clientix.

Claudio Bocgi, partner della societa di con-
sulenzaPrometeia,nsservache «siallargalam-
bito di azione del private banking, con un ap-
procciosemprepitiolisticorispettoallagestio-
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ne dei bisogni del cliente, relativinon solo alla
ricchezzan,comedimostrailmodellodiconsu-
lenza a36o gradi (estesa anche ad asset mmo-
biliariediimpresa) adottatodamolrideiplayer
interpellati. Bocci sottolinea che «imodelli di
servizio basati sulla consulenza remunerata
sonodestinatiad aumentare» espicgache, dato
che per la consulenza indipendente fee only
«Mifidz impone una struttura organizzativa
dedicata el'assenza diretrocessioni, larisposta
delmercato &stata dinon adottare ilmodelloy,
ma diorientarsisu quellanonindipendentefee
ontop, condeclinazioni diverse sul prici
FinecoBank, che dal 2008 offre il servizio di
consulenza a parcella FinecoAdvice, ha scelto
un scrvizio fondato «su piattaforma ad archi-
(ewuraapertaguidata,conunapoliticadiremu-
nerazione traspavente cheeliminaillegametra
la retribuzione del consulente ¢ i prodotti in
portafoglio, attraverso larestituzione al cliente
di commissioni implicitey, dice il diretcore in-
vestimenti ¢ private banking Carlo Giausa.
Llistituto oggi contasucircaz,s miliardi dieuro
di massc della clientela ¢ Giaut aspetta
«un’ulteriore crescita dell'attenzione della
clientela verso il servizio di consulenza a par-
cellay, allaluce «dellamaggiore trasparenzari-
chiesta da Mifidz su costie politica di remune-
razionen. Anche se la direttiva ammette gli in-
ducement, diversi intermediar hanne d
dirinunciarvi. Tl caso di Cordusio, boutique

del gruppo Unicredit natanel 2016.
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