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OPINION

Essere banker di successo

Empatico, conciliatore e controllore: tre modi di svolgere la professione
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Da uno studio globale intersertoriale
su operatori di prima linea sono
emerse differenze nerre nella

a e nell approceio al

'Pf_'r.‘iull;
lavoro. All'empatico piace risolvere

i problemi dei client cercando

di comprendere le motivazioni,
ascoltando con partecipazione.

Il conciliatore viene incontra alle
persane, coinvolge gli altri nel
processa decisionale ed & impaziente
di offrire sconti ¢ rimbarsi.

1l controllore & schietto e presuntuoso
perché ama mostrarsi competente e
dirigere I'interazione con il cliente.

Specificita italiane

Se si chiede ai manager quale profilo
preferiscano in fase di selezione,

gli emparici vincono su tutti ed

& per questo morivo che spesso
rappresentano la maggioranza
assoluta dei consulenti a conratro
diretto con la clientela. 11 private
banking iraliano resticaisee una
lorografia differente da quella degli
studi globali ¢ mostra quattro figure
equamente distribuite nel mercaro.

Leve della crescita
Ognuna di queste ha caratteristiche

peculiari ¢ rilevanti per la stabilira

e la crescita del mercato, Un private
banker su quattro ¢ un profilo

icnza

maturo, con una lunga espe
di ruolo che lo porta a sentirsi molwo
protagonista ¢ leader nelle relazioni.
Cuonsidera la gamma di servizi ¢
prodorti a disposizione sufficiente
per soddisfare i bisogni dei suoi
dienti ¢ valuta positivamente

i servizi extrafinanziari che
I'iguard;mo I'ottimizeazione Ascale

e la protezione del patrimonio.
Tende ad avere un atteggiamento
conservatore, dettato da un'abitudine
“a esercitare” la professione basata

sul successo orenuro, | secondo
private banker & spesso una donna,
con meno esperienza di ruolo ¢
qualche difhiceltd in piti nel sentirsi
pienamente supportaca dalla

banca per cul opéra, ma pronta
avalorizzare ot i canali e gl
serumenti digicali di cui dispone per
moltiplicare le oc
tra cliente e banca.

sioni Ji contarto

[ terzo banker ritiene che le capacita
relazionali siano la chiave del
successo, Soddistarro della relazione
con la banca per cui opera e della

formarione che riceve, la vede come

un partner tecnico nello svolgimento
della sua attiviti.

Il quarto banker trova nella banca
uni'alleata cerra, nella quale si
identifica pienamente, con cul si pud
L‘“'ﬁ]ngi‘ re € sempre prescnie t[udndn
serve. Crede nel lavoro di ream,
secondo uno stile di gestione maturo
ms

aperto al nuovo. La banca che

cercano 1 suoi client & quella che

privilegia ghi aspetti relazionali come
l'ascolto, la rrasparenza, la capacicd di
farlo sentire importante.

I clienti chiedono semplicita

Per scoprire quale rendimento
possono avere le quattro tipologic

di operator e se esiste un private
banker ideale, abbiamo chicsto alle
famiglie private quali siano le atrivica

che generano soddistazionce verso il
lote referente, E emerso che i fartori
che dererminanao la fidelizzazione
dE[Ia ‘:Ii‘:"'clﬂ “l‘l CONTCST .']“L]'.ll(.'
seno concentrat sulla capaciti dei
relerenti di rendere semplici scelte
di natura complessa. Le componenti
pitt rilevant della soddisfazione
dipendono infatti dalla capacica di
supportare il diente nelle scelte e nel
b di dare

wzioni circa la sua posizione

prendere decisioni (
spleg

patrimaniale (76%), di spic

re le

implicazioni degli investimenti farti
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(75%). Di norma, i client privare
sono piuttosto consapevoli dei

propri fabbisogni di investimento e
abituati a confrontare ¢ a scegliere tra
alternarive different.

Lo dimostra il farto che da sempre
sona multibancarizzan e suddividono
il proprio patrimonio firan
in parti differenti con finalita

d'investimento ben chiare: una
componente liquida per le esigenze
quotidiane, una componente da
tutelare per il mantenimento dello
stile di vita anche dopo l'interruzione
dell’arcivita lavorativa.

Priorita al coinvolgimento

In base all'analisi delle componenti
di soddisfazione verso 1 referenti,

si pud concludere che sebbene 1
clienti non mostrino un particolare
interesse verso una crescita della

1a,

propria conoscenza finanzi:
nella relazione con il loro private
L‘al.kt‘l' hal'l no maruraro al{:llll(.‘
aspettative legate a un maggior
bisogno di partecipazione ¢ di
controllo che motivano la richiesta
di un servizio piit proactivo, dosato
in linea ai propri bisogni, proposto
attraverso solide competenze e
dotate di strumenti tecnologici
all'avanguardia. Il private banker
ideale sembra quindi essere la sinresi
delle quatero figure, un perferco mix
di capacira relazionali e tecniche,
attitudine al lavoro in team e
digitalmente evoluto.

“Direttore scientifico di Aipb B
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