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Formazione
e tecnologia
aumentano

la credibilita

ifid 2 introduce impor-

tanti novita anche per i

private banker, con l'in-

nalzamento del livello
dei requisiti di competenza
ed esperienza a loro richiesti
e l'obbligo di un aggiorna-
mento continuo. «Possiamo
dire che la maggior parte dei
private banker, offrendo un
servizio avanzato di gestione
del patrimonio a una cliente-
la con esigenze complesse,
soddisfano gia i nuovi requisi-
ti normativi essendo figure
professionali molto qualifica-
te». Antonella Massari, segre-
tario di Aipb commenta cosi
I'evoluzione del consulente fi-
nanziario per la clientela af-
fluent. Proprio Aipb ha svolto
con Gfk una indagine (“La
segmentazione del private
banker”) per rilevare il rap-
porto che lega il banker alla
banca diriferimento.

INSIEME PER 5 ANNI

11 47% dei banker ricorda
positivamente una situazio-
nein cuila banca ¢ stata parti-
colarmente di supporto nella
gestione di un cliente, eppure
il 34% che ricorda di aver vis-
suto negli ultimi 12 mesi una
situazione in cui la banca e
stata carente. Nel complesso
emerge uno scenario positi-
vo, in questa relazione. L’in-
dagine Aipb-Gfk dice che
«torna a crescere, infatti, la
probabilita con cui i banker
pensano di rimanere a lavora-
re per il loro attuale istituto
nei prossimi 5 anni. Passano
dal 65% del 2016 al 69% nel
2017 i banker che con buona
probabilita pensano di conti-
nuare a lavorare per lo stesso
istituto, con un 22% di loro
che lo esprime con certezza.
Un restante 10% non si sbilan-
cia, mentre i veri banker infe-
deli o opportunisti sono ri-
conducibili a un 6% che di-
chiara di essere intenzionato
a cambiare banca nei prossi-
mi 5 anni». In un contesto di
profondi cambiamenti dal
punto di vista della regola-
mentazione (come con Mi-
fid2) dello scenario competiti-
vo e del modello di business
del settore, non ¢ piu suffi-
ciente che il private banker
sia soddisfatto, ma € necessa-
rio coltivare la relazione ban-
ca-banker.

PIU AGGIORNAMENTO

Anche questo é il motivo di
quella crescente attenzione
sul tema dei modi di trattene-
re il banker, non solo per il
portafoglio clienti che vanta.
Da questo punto di vista il te-
ma della formazione dei pri-
vate banker rimane comun-
que centrale, soprattutto per
quanto riguarda l'aggiorna-
mento delle competenze. «A
questo proposito — conclude
Massari - la formazione resta
una delle piti rilevanti aree di
collaborazione tra produzio-
ne e distribuzione che avran-
no l'obiettivo di fornire al
banker tutti gli strumenti e le
informazioni necessarie a
spiegare al cliente le soluzio-
ni di investimento comprese
le pitt innovative».
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