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L'eta media dei consulenti finanziari & in costante aumento, come quella dei loro clienti: ma il problema del ricambio
generazionale ¢ ineludibile. E I'ora dei Millennials nella proposta elaborata da Fideuram. La spinta della digitalizzazione

Nell'accademia dei giovani banker

1 56% della clientela private

in Italia & over 64 anni. Se si

aggiungono i clienti di etd

compresa trai55ei64 siar-

riva a superare i tre quarti

del totale. I clienti millen-
nials non superano il 3%. Eppu-
re se non si scommette sul ri-
cambio generazionale - della re-
te e dei consulenti, dei banker —
sirischia di essere presi in con-
tropiede. All'eta media del clien-
te private - circa 57 anni, secon-
do quanto sostengono le ricer-
che di Aipb (Associazione italia-
na private banking), come tutti
gli altri numeri snocciolati in
principio - corrisponde quasi al-
la perfezione quella del banker
(ormai oltre i 50 anni), quindiin
perfetta sintonia con l'anagrafi-
cadeiclienti.

SCOMMETTERE SUI NEOLAUEATI
«Non solo, si tratta di un’eta
media in progressivo aumento—
commenta Fabio Cubelli, condi-
rettore generale di Fideuram —
Intesa Sanpaolo Private Ban-
king - ma questo non puo esi-
merci di andare un po’ contro-
tendenza, cioe di investire in
giovani consulenti finanziari.
Di pitt: mercato del risparmio
gestito e in particolare lo svilup-
po del private banking sono cer-
to che possano offrire reali op-
portunita di lavoro per chi siav-
vicina al mondo del lavoro. Ci
sono professionalita che devo-
no essere sviluppate e moltipli-
cate». Dal 2011 Fideuram ha lan-
ciato il progetto “Essere Fideu-
ram Essere Consulenti”, una
“scuola” di formazione che ogni
anno lancia una selezione per

una quarantina di neolaureati,
da inserire in questo mercato
professionale. L'intesa con le
Universita - a Milano la Cattoli-
ca,a Roma Tor Vergata - assicu-
ra un continuo flusso di nuove
risorse, per lo pill provenienti
dai corsi di Economia.

INTEAME IN STAGE

«Il modello che proponiamo
arriva a un vero e proprio inseri-
mento nella attivita professiona-
le - spiega Cubelli - analogo a
quello che accade per altre pro-
fessioni liberali. I consulenti del-
la nostra rete acquisiscono in
team I'inserimento di questi gio-
vani neo-banker, per meglio or-
ganizzare il loro lavoro e per mi-
gliorare l'offerta attraverso le
competenze digitali».

Per valorizzare al meglio le in-
formazioni necessarie per aiuta-
re il cliente nelle scelte di inve-
stimento, per il banker é indi-
spensabile una tecnologia intel-
ligente, in grado di supportarlo
nella formulazione di soluzioni
personalizzate come i sistemi di
pianificazione finanziaria e le
piattaforme di wealth manage-
ment. D'altra parte il cliente si
aspetta i supporti pilt avanzati
sulle attivita consultive come re-
porting e monitoraggio, dove se-
condo le logiche di servizio
“24/7”, pud controllare la sua
posizione e 'avanzamento degli
obiettivi prefissati.

Se i1 96% della clientela priva-
te usa lo smartphone per le sue
attivita normali di vita, per le at-
tivita finanziarie I'uso diminui-
sce al 41% per chi superai55an-
ni, ma per i due terzi di chi ha
un'eta inferiore a questa lo

Le abitudini digitali dei clienti Private e del Private Banker

| clienti Private
sono abili utilizzatori
di dispositivi
tecnologici,

anche per quanto
riguarda i temi
finanziari e
soprattutto

nelle fasce d'eta
sotto i 55 anni.
Nonostante l'eta
media utilizzano
tecnologia piti dei
loro private banker.
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smartphone diventa un compa-
gno essenziale per gestire anche
la propria attivita finanziaria. E’
evidente che le nuove generazio-
ni servono anche per accompa-
gnare la clientela in questa ine-
vitabile trasformazione digita-
le, mantenendo la solida compe-
tenza sui fondamentali della
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consulenza finanziaria. Il digita-
le non & un canale a se stante, &
un fattore abilitante dell’attivita
di ogni buon consulente finan-
ziario. «Tra i giovani che in que-
sti otto anni sono cresciuti all'in-
terno del progetto per i new ta-
lent - racconta Cubelli - ¢i sono
gia quelli che vantano portafo-

gli oltre i 40 milioni di euro; a
fronte di una soglia di break
even che nella nostra rete per i
giovani si assesta intorno ai 10
milioni». E non si tratta solo di
cessione di portafogli dal senior
al junior, ma di sviluppo vero e
proprio di asset: anche nell’oriz-
zonte dei figli dei clienti tradi-
zionali, che devono diventare a
lorovolta clienti private.

SPIRITO DI IMPRESA
«I nostri consulenti — conclu-
de il top manager di Fideuram —
hanno contratto di agenzia,
quindi sono mossi da un forte
spirito imprenditoriale. Appare
percio pil chiaro perché vedo-
no di buon occhio la possibilita
di associare, prima in stage, poi
come funzioni junior, nuove ri-
sorse finalizzate al migliora-
mento dello standard di servi-
zio. L’obiettivo per tutti ¢ uno
solo: crescere seminando il me-
gliotralaclientela».
Marco Barbieri
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