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Private Strategies

Sempre piu vicini
al cliente

Warking Paper presentato al Salane

finar

a, sinonimo d

giunta e o rmac

tutela per il chiente nspetto all'investi

do-te”

[l 74% degli cperatori

!i consulenza a pagamento

e

ipologia di consulenz:

nente una

voluta che prevede il pogamento d
una fee da parte del cliente. [l settore Fri
viate, chiomato al confronto con | nuow
recjuisiti MIFID 11, sl & dirmostrato quirid

farte di una buona posizione di partenza

guamento sia sui modelli di servizio che

2ssi che regolano I'operativita

Tale adeguarnents va affron

cErasone che o diregions

intrapresa dai Regolatarn & quella di un
ulteriore rafforzamento della tutela de

=0 |'imtroduzione d

il investitor athic

Risparmio 2018

gl elementl che identificano un servizio
di qualita. Quest ultimo obiette sl cor

hiqura, soprattutt ivate Bank

a

come u i
del nuo
laziong delle scelle di implementazions

Ampiezza della gomma prodotti &

monitoraggio delio si
el cliente sono gil elementl Bl

e la normativa ha indwiduato

nere un meccanismao di remunerazions

i lorga pa 1 delle

o7 PlULtos

Osservando le carattenstiche der mo
delli di consulenza Private si vede come
Juesti elementi qual

N uso nel set

opel i hanno adottate un modelio

di consulenza che

edde un'ampia
gamma o 'offerta e nel 66% del cas: é
prevista || monitomggio continuo nel
termpo. A questa sl aggiunge che '80 %
del modell di servizio attiv considera
come perimetro della consulenza Ninte

o portafoglio del diente, pluttoste che il
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Frequenza
del monitoraggio

66 %
34 %

Continuo
® Spot

Fente: ATFE

Parande in particolare di

aperta, con cul faccme riferimento ad
una scalta di prodott! e servizi non solo

ettl Le

della casa” ma anche di sag

qll operaton Private s att no stipu

lando mediomente 20 accordi distribu-

tivi di

| manufacturer. A que

date pesitive si agglunge anche che nel
55 %, del cosi tall accordi diretth vengona

afhancatl dalla disponibilita di plattafor

me aperte, che ampliono ulteri

la garmma di prodatti a cun il cdlente puo

(6L

Per arrivare a string un QCcon

distribuzione, le case prodotto devono

passare attravesso un rabusto processo

di valutazione e selezione che le ban

che Priv

hanno strutturato per poter
costruire lo propria gomma d'offerta in

medn coerente con la stategia distribu

tiva individuata dai vertici e, soprattutto,
per poter garantire al cliente Private la
gualita della selezione attroverso ade

yuati presidi di controlle

Ampiezza
della gamma offerta

B Architettura aperta
Architettura quidata
Architettura chiusa

ualta della value pre

te, infattl, ron si rmisure
verso le carattenstiche del modelo di

senvizio ma deriva anche (e soprattutto,

forse) da €io che sta “dietro le quinte”,

dalla macchina organizzativa e dalla co

pacitadi p e palicy, procedure e

presidi per “governare” in modo efficoce

edefficiente | o praocessod| distribu
200N,

Cuando si parl o di distribi

fa rilenmentn 4 tutle g attv

i
pil

ta che occompagnano || viagglo di un

prodotto dalla brica”

drwestiments i oun tromy
te | senvizio offerto dall'intermediario.

MIFLD 11 ha amplicta (| process

conhgu

rando un coinvol it diret

sacicta produttnic e uno maggiore intera-

zione tra produttore e distributore por

tenere in considerazione le esig

tello clientela fin dolle fasi di progettazio

ne del prodottl @ migliorore cosl 'allinea

menta tra le carattes ded prodotto e

destinuto

guelle del chentea
Lo principale novita che il settore Private

dovra ¢ o 1'in

Private strategies AP

Perimetro

delle raccomandazione

17%

3%

80%

Patrimaonio
B Portafoglio
Prodotto

torl, da cui gl €
vere informazioni sul target di dientela

individuato e sulla strategia distributiva

pit idonea per ciascun pradotto, D'altro
canto, | distributon saranng impegnatl
a restituire periodicamente. un report di

gio dlelle vendite, finalizzo

nonilong

oa inserire in
gle impreparati | distiibutori Private.
[l Private Banking, infatt, si & gia dotate,

nella moggior parte dei casi, delle regole

che consentono dl svo gere VaUtazIo

nl approfondite e formalizzate: i| 70%

1 due

degli opemtorl awig, infott],

dilgence qualitativa affiancata daun'a

nalisi quantitativa del manufacturer. G
operator Private basano la due diligen

o su informazioni che

ce del man

riguardane principalmente: la storia & la

struttura dello sooeti/emittents; | sup-

porti commierciali e |l servizio offerto; la
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B Pre-MiFID 11 Dimensione patrimonio e N N |

Fase di implementazione C d ) ]

: _onoscenza ad esperienza
MIFID I1 ' :
Cormplessita patrimonio
Esigenze di diversificazione
Grado sofisticazione; avanzato/base
Obiettivi d'investimento (orizzonte temporale) B

Tolleranza al rischio {capacita di sostenere perdite) o=y
Grado di delega TS
-

nvestimenti e operaziani prediletti
Redditivita generata N
Frequenza incontri con banker ==

Life style e

Elasticita pricing (potere negoziale) Hl

1, familiare

1150 10 informazioni. quantitati

della sociata; il mting rme

a dello gamma prodottl,

13

1 prassi di settore & quella

sdusttor] vell

sare la valu

carattere personale, lamiliare, pro-

fessionale @

precise modalité con cui pud avere origi-

ne la valutazione e su guall informozon t monitorato nel tempo

Pl fl(.'L]Li‘..'lﬂf.‘l'-lL'l'lL' Lole esigenze d

monitomte in fose di valutozione sono pre personalizzazione del servizio attra

leg tto, al rendj- ze diffe vErso strumenti fino

mento attesp, alla complessita e alla che van finanzarn o §

struttura del costi. 1l settore, mediomen- no certamente tenute in considemarzione non standordizzati, ma ideati e con
te, basa (| processo di valutazione dei € rossono ndniduare in fezionati su misurg
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Reportistica
Monitoraggio N
Accesso a Desk / analisi specialistica I
Frequenza di interazione del Private Banker con il cliente I
Gomma prodotti / servizi it == R

Altro I

INF@JUICE

pluralita di rapporti bancari e finan
ziari, presso intermedian terzl di no

tura e tpologia differenziato

stivo nel Priv

Per guesto : Banking

ossume particolore rilevanza la defini

done dl una strategio distributiva ad

hoc per o dientela Private, che consenta
meggiare flessibilitt nela personalizea
dong delle soluzioni di investimento, a

partl wata

da una pit ompia e diffe

selezione di prodotti. Mell'8:

4 del casi,
gli operaton hanno scelto di intrapren-

e, farmulando una

dere questn direz

strategia distributiva dedicata eselusi

varmente al senvizia Private. Nell'ambito

fello product governgnce, 'introduzione

del concetto d

target market” ha favo

riter il riconoscimento. dell esistenza di

particalart dlassi di clientela (come quek

la Private) e allo stesso tempo ha pro

mosso o svilu

po delle metodologie di
segmentazione della clientela gia in uso.

Accanto alle informazion necessane

anche per la profilazione del cliente

mensione del patrimonio, conoscenza

ed esperienza, obiettivi di investimento),

gli operator Private honno introdatto

altre caratteristiche su cui bosare la co

struzions target di chentela come la

nmonio, le

complessita del pe qen

di diversificazione e il grade di delega

on di investimento

indo al future e tenendo N con

siderazione che ¢l troviamo ad ogai nel
pieno della fase di implermentazione di

MIFID 11, s andra verso uno ultenor

s

fisticazione del sistemna di individuazione

dei targat che vedra crescere | importans

0 del hvello di conosce

za del diente, lo tolleranza al nschio e

la capacita di sostenere perdite {citer
espressamente richiesti dalio normati

va). Dal pur

to di vista pit strettament

leqato ol servizio, crescerd la rilevanza
delle informaziont che descrivono le abi

tudini del diente in termini di del

cisionale al private banker di riferimento,

di frequenza di incontri desiderata & di

life style in generale

Tra gli elementi di servizio capaa di far

lew lla qualita e sul valore percepito

5L

dal cliente, o quelll indiaduats dalla

narmative, assur Jlare flievo la

& partl
reportistica, La documentazione infor

rmativa & infattl un potente strumento

concul gl intermedian pessono da una
parte mettere in luce || valore del servizio
offerto, dall
affinché sia
sapevole dello proprio situaaone fing

ziana. Ol operaton Private nconoscono

I'importanza di questo aspetto e, non

0 COse, e
toraggio periodico sono i due elermenti
principali che differenziana lo consulen

za evol

ita, o pagamenta, dallo const

lenza bose,

tis

CCompagna-

e il cliente dalla fase inziale di opertura

del contratto, attraverso Il monitoraggio

riodico dell’ ondamento degh inve-

stimentl, fino allo rendicontazione an-

nuale, Durante

fuse di apertura del
contratto di consulenza, gli intermediarl

sona tenuti a tormire, s

condo i requisiti
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Descrizione del servizico
Perimetro della consulenza I
Modalita di remunerazione (advisary fee o retrocession| ) N
lipelogia di consulenza (indipendente o non-dipendente) I
Continuita del monitoraggio | EEEGGGEGEG_G_————
Cont} [ RS ARCRiaaT |
Ampiezza gamma I
Ruoli professionali coinvolti I
Target di clientela g cui é rivolto NG
Selezione di prodotti dispenibili — INKNEGN_G

Fante AP

delle conpscenze e delle compe

MIFID 11, informamont sulla tipologia di CUl viene emessa und cera naccoman e

consulenza offerta, sulle coratte dazione di investimento. Per fur questo tenze necessarie al personde che offie

Il servizio d

sulenzo in matera di

nvestirment

Private ha gid previsto, nella maggior degl operatern ha introdotto nel proprio | private banker dovianno avere quindi
parte dei casi, un'ampia disclosure nei o di Product Governance, Malt

onfronti del cliente i * COMUr hanno ) anche

nicazione sulle principali caratteristiche Infarmaozion su cul anlisi e gere la professione, La vera novitd che
del servizio offerto, compresa lo modali tra gueste e pid frequentermente utiliz Investira questi professionisti riguarda
1é i remunerazione e | relativi costi Zelte o1 o della diversificazio erd I'ir e dal concetto d

Se si presta parti e atterzione al e, |'allineamento al profile di rischie de T ¢ i e dell’ aggior

terna del costl emerge Infatti che 1l sel cliante e o riduzione del costi prle

tore si e gia attivato per comunicarll al assicurare al diente I'alta pro
chiente, wove direttive. 1 fessionalita del propric referente per g
/3% degli operatorl, infatti, inserisce [utte queste novita regolamentarn e le investimenti

Que

novita Non 5ara soe un onate

tale informazio: te o imple

y 0 poco affrontando per || private banker ma potra tr

zione pre-controth,

prodotti offert: CVEannes un impotio maes in una opportunita da coi trane

| contenuti sono co vate banker? Viene do dire vamtaggic. [l private banker, infotti, con

nunicat! principal

mente ottiaverso || contratto, mo y tutta l'incertez la OOV NECcessa

ta dal 75% degli

S0 atori, accom- 2 sul "come” do avwera ri {8 BSSEe Sempre U preparato

pagnato dalla decumentazione  infor- Quel che & certo viene ancorg una vol per poter formire al diente le motivazioni

rmativa obbligataria
wisiti introdatti da MIFID T in

e guidano le pro

dazioni nell ambito ded servizio d

s

Tra | 1eg

terma di disclosure al cliente, spicco an- {I'autaritd di vigilanza el lenza che gl sta offrendo, In particolare:

» quello di fomire le motivazioni per strumenti fir 1 e del me dovra spiegare al cliente la motiva
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Mappa delle competenze del private banker

Competenze tecniche .

.E

Foate: ALFE

Zione per cul un determinato o
dotto & adeguato rispetto o suo
profilo e alle sue esigenze;

« dovra spiegare lo mativazione per
cul lo mpcomandazione  prevede
un‘operazione di disinvestimento a
favore di un invesLimento in wn nuo-
vo prodotto o strumento finanziario;
dovrd trasmettere al cliente I valo-
re del servizio, a fronte del costi del
servizio e del prodotto che il diente
patrd vedere con un livello di traspa-
reniza e di dettaglio maggion rispet
Lo O Quanto nooodute i,

In guesto senso, anche o relarione tra

banker e clente potrebbe subire un

cambiamento: da una parte il banker

continuerd ad avere un ruolo centrale

e od essere || punto di rferimento per
il cliente, dall'altra cambiera la natura
delle informazion oggetto di scambio e
delle argomentazion| utilizzate dal ban-
ker cosi come s alzerd |1 Ivello i atten-
zione del diente e delle sue aspaltative
nei confronti del servizio.

Nello nuova impastazione defla relazio
ne banker-cliente, le strutture centrali di

ciascun inermediario (desk di advisory,

specialisti di prodotto, back office, ecc)
giocheranna un duplice ruolo: ¢on la
product govemange inevitabilmente do
vronng impone ai private banker iegole
pil stringenti sull'utilizzo dei prodott @
sulla gestione del portafoglio dei chent,
ma allo stesso tempo doveanno fomire |

giusti strumenti al banker affinché pos-

Soft Skill

Comunicazione,
medigzione e

problern
solving
Lavoro di gruppo
e planificazione
Orlentamento
apprendimento
continuo
Flessibiliti
eapertura al OliEHt:JTenm al
ambigmento risuitati
Capacitd di
ascolto
Capacita
decisionale

sono valorizzore il lovoro svolto a monte
£ possano formire tutte le necessane m
Fomazioni al cliente

In uitimo, 1 principl normativi ntrodotti
da MIFID 11 sottolinedno anc
volta 'importanza dell’oggiomarmenta

una

delle nformazion relative al diente in
modo che gll vengano proposte solu
zionidl investimento coerenti con la sua

ale situazions hinanziaria, personale

famigliare,

Sard quindl compito del banker assicu
rare o condivisione con la struttura cen-
trale di tutte le inforrmazioni a sua dispo
sizione sul cliente, Tale condivisione sard
agevolata sicuramente dall'evoluzicne
dei sisterni [T che sta investendo tutte le

attivita pperative @
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