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Clienti piu sofisticati
vogliono banker
sempre pitl preparati

1 percorso di crescita nella ge-
stione del risparmio e degli in-
vestimenti di CheBanca pro-
segue a ritmi serrati. La ban-
ca digitale del Gruppo Medio-
banca ha da due anni lanciato
all'interno della direzione com-
merciale una rete wealth. In
controtendenza con il mercato,
ha investito in nuove aree geo-
grafiche inserendo professioni-
sti e aprendo nuove filiali dedi-
cate ai clienti con grandi patri-
moni ed esigenze sofisticate.

IL MODELLO DI SERVIZIO

«A dieci anni dalla sua nasci-
ta CheBanca rappresenta un
modello unico nel panorama fi-
nanziario italiano» commenta
Lorenzo Bassani, direttore cen-
trale commerciale di CheBanca.
«L'evoluzione del nostro model-
lo distributivo da banca di rac-
colta diretta a banca di gestione
dei patrimoni ¢ stata realizzata

+

velocemente: essendo CheBan-
ca una banca nuova e a forte vo-
cazione digitale, non ha dovuto
fareiconti conil legacy comune
alle maggior parte delle banche
del nostro Paese. Con il progetto
‘Wealth abbiamo avuto il vantag-
gio competitivo di andare a lavo-
rare sulle aree maggiormente ri-
cettive per il nostro modello di
servizio wealth dedicato ai
clienti con patrimoni compresi
tra 500 mila e 5 milioni di euro».
Oggi questa rete, guidata dal
direttore Wealth & Advisory,
Gianluca Talato, conta circa 100
gestori senior (30 entrati negli
ultimi 12 mesi) distribuiti in 7 fi-
liali dedicate (a Milano, Roma
con due presidi, Mantova, Napo-
li, Firenze, e Verona). In soli due
anni ha raccolto circa 4,5 miliar-
die, da settembre 2017, le masse
sono aumentate del 14% e i clien-
ti del 27%, con una market share
dello 0,5% nel mercato Private.
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11 Gruppo Mediobanca conta
di chiudere il prossimo anno fi-
scale con oltre 4 miliardi di rac-
colta netta, il 40% della quale
proveniente proprio da CheBan-
ca. «Con la rete Wealth in parti-
colare vogliamo dare un contri-
buto significativo agli obiettivi
di raccolta del Gruppo Medio-
banca che e a tutti gli effetti par-
teintegrante del nostro modello
-commenta Bassani - La solidi-
ta patrimoniale e la crescita con-
tinua e sostenibile nel tempo
che caratterizzano il nostro
gruppo, sono tra i fattori che ge-

nerano maggior interesse intor-
no al progetto anche da parte di
numerosi banker esterni, Ma i
vantaggi di appartenere a un
Gruppo come Mediobanca oggi
sono tanti: la possibilita di poter
accedere all’'expertise di Medio-
banca Sgr nell'attivita di adviso-
Ty sui nostri portafogli modello
cosi come poter garantire presti-
giose partnership sul comparto
assicurativo e sulle gestioni pa-
trimoniali. Ma anche poter offri-
re ai clienti imprenditori un sup-
porto per tutte le operazioni
straordinarie».

IL PROGETTO FORMAZIONE
11 modello CheBanca si & di-
‘mostrato vincente anche grazie
alla preparazione e alla forma-
zione dei wealth advisor. «Tutti
i nostri advisor sono gestori se-
nior e a ciascuno di essi vengo-
no dedicati percorsi formativi
d’eccellenza - conferma Bassani
- vogliamo dare ai nostri clienti
il miglior servizio possibile. Per
questo continueremo a investi-
re sugli advisor che gia fanno
parte del progetto Wealth cosi
come su quelli che presto si uni-
ranno: all'erizzonte ci sono nuo-

veaperture e assunzioni».
Luisa Russo

4+

Riproduzione autorizzata Licenza Promopress ad uso esclusivo del destinatario Vietato qualsiasi altro uso

AlFB

ASSOCIAZIONE
ITALIANA
PRIVATE
BANKING




