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Il cliente Private: un cliente piuttosto evoluto... 1

PROFILO SOCIO-DEMO ATTITUDINE AGLI INVESTIMENTI
General
Eta: 59 anni General y population
population
Alta tolleranza al RISCHIO 2%
. % di famiglie che accettano rischi anche elevati in ?
Elevato grado dl ISTRUZIONE 529% cambio di rendimenti
% di famiglie diplomate e laureate N
/ Obiettivo LUNGO PERIODO
GRANDI RISPARMIATORI % di famiglie hanno come priorita I'ottenimento di
% di famiglie che dichiarano di risparmiare 50% rendimenti nel lungo periodo
/ Discutono lo SCENARIO con il banker
INTERESSATE Al TEMI FINANZIARI ( % famiglie che parlano abitualmente della situazione attuale ‘
% di famiglie diplomate e laureate in termini di rischi e opportunita offerte dal mercato
13%
Consapevolezza IMPATTI
Elevata EDUCAZIONE FINANZIARIA ’\ % di famiglie sanno che le proprie scelte di
% di famiglie che si sentono molto confidenti 6% consumo e investimento generano impatti
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Fonte: Rapporto AIPB—Centro Einaudi sulla clientela del Private Banking in Italia 2021 «Risparmiatori di avanguardia nelle scelte d’investimento»



...che sta spostando gradualmente le sue aspettative di servizio ...

SODDISFAZIONE CLIENTI PRIVATE

% famiglie che hanno dato voti 7 e 8 (su scala 3-8)
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| «CAPITALI PAZIENTI DELLE FAMIGLIE PRIVATE»

Disponibilita a non smobilizzare investimenti
per 10 anni in cambio di piu rendimento o

incentivi fiscali

% famiglie che hanno risposto Sl
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Fonte: Rapporto AIPB—Centro Einaudi sulla clientela del Private Banking in Italia 2021 «Risparmiatori di avanguardia nelle scelte d’investimento»
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...Ma non ha ancora aggiustato la sua domanda...

SERVIZI AD ALTO UTILIZZO E
BASSO POTENZIALE

SERVIZI E PRODOTTI A BASSO UTILIZZO E ALTO POTENZIALE...

...BRAND EXTENTION

% famiglie utilizzano i servizi/sviluppo potenziale

Negoziazione
strumenti con
I'assistenza di un
consulente

Un consulente
dedicato

Costruzione di
soluzioni finanziarie
personalizzate

Identificazione dei
bisogni
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% famiglie utilizzano i servizi/sviluppo potenziale

Team esperti

Tutela del patrimonio

Trasmissione
generazionale
ricchezza

Incontri
formativi/informativi
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% famiglie che hanno gia investito
% interessati
B % interessati under 44

Green Bond

Ethical funds

Social impact

Tech startups
Financial

Crypto-curr.

Private equity
Venture capital
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Fonte: Rapporto AIPB—Centro Einaudi sulla clientela del Private Banking in Italia 2021 «Risparmiatori di avanguardia nelle scelte d’investimento»
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Aggiustamento che il banker puo facilitare tra nuove

aspettative e nuova gamma di offerta

AL BANKER SARA’ RICHIESTO:

capacita di valorizzare il suo ruolo nell’lambito delle nuove modalita di interazione (mix virtuale/fisico);

sviluppo delle competenze assicurative e fiscali per supportare il cliente nella tutela e trasmissione del
patrimonio;

capacita di collaborare con team di professionisti senza mai perdere il ruolo di pivot;

nuovi linguaggi, nuove narrazioni basate sugli impatti generati dagli investimenti per proporre
efficacemente i prodotti alternativi;

la capacita di saper interpretare sempre meglio il ruolo di “formatore” del cliente.
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