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Chi si aggiudica
i grandi patrimoni

Aumenta il peso degli intermediari che utilizzano i consulenti finanziari,
spesso con divisioni dedicate, per seguire i clienti pili ricchi

Reti alla conquista dei clienti wealth

Lucilla Incorvati

resce la presenza dei

consulenti finanziari

nel mondo del wealth

management, vale a

dire nella gestione dei

portafoglidiclientiche
affidanoagliintermediari(banchee
reti) patrimoni non inferiori ai
soomilaeuro. Intermini di quote di
mercato, secondo gli ultimi datirile-
vati da Aibp (Associazione italiana
private banking), consideratalatota-
lita dei patrimoni gestiti in Italia (in
valore stiamo parlando di 806 mi-
liardi dieuro), gliintermediari conil
cosiddetto modello misto (chi utiliz-
za siaaddetti dipendenti, sia agenti
consulenti finanziari) sono passati
daunaquotadel 41,5% del 2015auna
prossimaal 48% nel 2017. Alivello di
popolazione, pero, i consulenti fi-
nanziari, che sono liberi professioni-
sti, costituiscono il gruppo pitt nu-
meroso degli addetti al segmento
private. Rappresentano infattiil 63%
rispetto al 31% costituito dai banker
(che sono lavoratori dipendenti).
Quello che continua a fare la diffe-
renza ¢ il portafoglio medio: 25 mi-
lioni di euro per i consulenti finan-
ziari controi100 milioni peribanker
dipendenti. Ecco perché in termini
assolutilebanche private continua-
no a guidare la classifica. Ma al dila
dei numeri quello che cresce per i
consulenti finanziari & soprattutto il
gradimento pressolaclientela. Il che
faprevedere una potenziale crescita
ulteriore per questi intermediari. Se-
condo un’indagine condotta dalla
societa di ricerche Finer Financial
Explorer, che ha coinvolto un cam-
pionedioltre 600 clienti, il livello di
soddisfazione dei clienti seguiti dai
consulenti é pitialto rispettoa quello
dei clienti che si affidano ai banker
dipendenti.

Va detto che i livelli di soddisfa-
zione dei clienti “private” in Italia so-
nomediamente altia confermadel-
l'attenzione riservata a questo seg-
mento dal sistema bancario italiano.
«Dalla nostra indagine - sottolinea
Nicola Ronchetti, ceo di Finer - emer-
gono delle differenze sostanziali nel-
lasoddisfazione dei clienti “private”

N

seguitidaun professionista che ope-
rainunarete diconsulenti finanziari
conservizio di private banking o we-
alth management dedicato eiclienti
“private” seguiti da un banker che
operainunabanca private tradizio-
nale, sia essa specializzata o una divi-
sione privateall'interno diunabanca
commerciale». Le differenze piti rile-
vantiriguarderebbero la figura stes-
sadel professionista che in termini di
disponibilita, reperibilita e proattivi-
tasembradistinguersiin modo deci-
samente pili positivo nel caso di un
consulente finanziario rispetto al
banker. «Ma, dasole, queste doti, le-
gate certamente al singolo professio-
nista, al suo coinvolgimento e alla
passione per il proprio lavoro non
spieganoil gap che sembra emergere
chiaramente dalla nostra analisi - ag-
giunge Ronchetti -. Emblematico &il
confronto sulla soddisfazione dei
clienti sul fronte della tempestivita

Offerta prodotti
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nel fornire le risposte: il 51% dei
clienti seguiti da un consulente fi-
nanziario e soddisfatto controsoloil
22% dei clienti seguiti daun banker di
una banca tradizionale private».

A parziale giustificazione della
minorsoddisfazione riscontratanel-
I'indagine dai clienti delle banche ri-
spettoai clienti delle reti, c’¢la diffe-
renza legata alla “macchina” o me-
glio al “motore” delle diverse orga-
nizzazioni. Le reti dei consulenti
finanziari sembrano infatti offrire un
servizio di internet banking e piti in
generale una digitalizzazione delle
procedure decisamente pitiall’avan-
guardiarispettoalle banche tradizio-
nali che, giocoforza, siscontrano con
strutture storicamente piti comples-
see frutto di processidiaggregazio-
ne e fusione che ne hanno in parte
minato I'efficienza. A differenze delle
reti che sono sempre state pitiaperte
ai cambiamenti.
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L'indagine sul gradimento Finer ha
coinvolto 600 clienti con asset
finanziari dal mezzo milione di
euro: 357 hanno come referente
principale un banker (dipendente)
in una grande banca commerciale
e 243 clienti un consulente
finanziario (agente) che operain
una delle principali reti con servizio
private o wealth management. Con
il 75% del gradimento sono risultati
pit soddisfattii clienti che hanno
come referente principale un
consulente finanziario rispetto
aun gradimento del 53%

dei clienti che hanno come
referente un banker.
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Anche 'ampiezza dell’offerta di
prodotti e soluzioni di investimento
sembra meglio caratterizzare le reti
dei consulenti, certamente perlalo-
rostoricaapertura e vocazione al ri-
sparmio gestito rispetto al rispar-
mio amministrato. Non € pero tutto
oro quello che luccica. Le banche
private tradizionali sembrano offri-
re servizi pitlapprezzati dai clienti “
imprenditori” rispetto alle reti. «An-
che questo non ci deve stupire con-
siderata la funzione storica delle
banche tradizionali nelle attivita di
impiego e finanziamento alle azien-
de - conclude Ronchetti-. Varilevato
comunque che suquesto aspettole
principaliretidei consulenti finan-
ziari stanno investendo molto e c’e
dagiurarciche, considerandolaloro
velocita direazione, recupereranno
presto terreno».
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La consistenza
in termine di
patrimoni del
mercato del
private banking
in Italia nel 2017
secondo Aipb
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