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Trend. Lavvento del fintech nella gestione dei grandi
patrimoni conferma il ruolo prioritario del'uomo
che puo avvalersi di piattaforme sempre pili smart

Porte aperte
al digital wealth
per supportare
banker e clienti

Lucilla Incorvati e Daniela Russo

igitale si, ma non per la
consulenza. Su questo
fronte, infatti, sono di-
verse le fonti che testi-
moniano un passo in-
dietrodaparte degliat-
toridel mercato. Mentre larivoluzio-
ne 4.0 trasforma processi e prodotti
nei pitt diversiambiti, la digitalizza-
zionerafforzalacentralitadell'uomo-
consulente nel rapporto con una
clientela prontaadaffidarsiaiprofes-
sionisti. Loevidenziavagiaalcuni me-
sifal'Osservatorio Fintech & Insurte-
chdel Politecnico di Milano che rile-
vavalatendenzanel censire, alivello
mondiale, 147 piattaforme di robo
advisor, siadistartup siadegliopera-
tori di asset e wealth management.
Nell'ultimo anno emerge la forza
delle competenze umane e del rap-
portofiduciario trainvestitore e con-
sulente. L’automazione, da protago-
nista, finisce con il recitare un ruolo
secondario, quello che semplifica e
migliorale operazionidiback office.
Le ragioni sono da ricercare, se-
condo gli esperti dell’Osservatorio,
neilimitidimostrati dairoboadvisor
nei periodi dimaggior turbolenza dei
mercati, con le difficolta riscontrate
nelriconoscere determinate situazio-
ni. Diventa cosiindispensabilel’abili-
taumanadiidentificareimovimenti
inattonelmondo degliinvestimenti,
raccogliereinformazioni diverseeda-
reunavisione di mercato.

Roboadvisor e robo foradvisor

Aconfermadiquestatendenzaarriva-
nopitidirecenteancheirisultatidello
studio CeTIF - Centro di Ricerca su
Tecnologie, Innovazione e Servizi Fi-
nanziaridell'Universita Cattolicache
evidenziano il fallimento del robo
advisor puroafavore diun piti flessi-
bile modello di “robo for advisor”. In
questocaso, infatti, glistrumentidigi-
talisonoasupportodellospecialistae
nonpossonoessereconsideratisosti-
tutivi. Il private banker restail consu-
lente di riferimento di cui si avvale il
cliente per coordinare un network di
competenze necessarieallagestione,
comeevidenziaanchel'ultimaindagi-
ne dell’Associazione Italiana Private
Banking (Aipb). La clientela pit1sofi-
sticata per fronteggiare le necessita
derivantidallagestione digrandipa-
trimoni si rivolge a differenti profes-
sionisti con specifiche competenze,
ma il private banker resta il primo
puntodiriferimento (nel 74%deicasi
pernuoviinvestimenti, nel7os perla
mappatura e I'analisi del proprio pa-
trimonio, nel 64% per avere supporto
interminidigestione fiduciariadella
propriaricchezza). Larelazione uma-
na resta prioritaria per le operazioni
complesse (I'86% degliinvestitorisiri-
volgeal private banker per sottoscri-
vereinvestimenti,'85% perunacon-
sulenza inmerito) mal'homebanking
eleappsonorilevanti perle operazioni
ordinarie e il monitoraggio. Nel 2018
anche I’Aipb registrava un calo nella
propensionedei clienti private ad affi-

Molti robo
adivisor
hanno lavo-
rato solo
sul fattore
costo con
l'utilizzo di
Etf o fondi
passivi, non
sempre
rispondenti
alle neces-
sita dell'in-
vestitore

darsialla gestione automatizzata del
patrimonioafrontedi eccessivi costidi
consulenza(negliunder 55 passa dal
34,5delzo17al22,3% enellafasciass-
64annidal 22,7al20,7per cento).Ipit
giovani, perd, mostrano una buona
propensioneal ricorsoa piattaforme
digitali e un maggiore ottimismo sul
lorofuturo(56,8%)esullaloroatfida-
bilita (37,1%). Resta perd bassala per-
centualedicolorocherinunciaallare-
lazione conil private banker a favore
dellasola piattaforma digitale.

Il digital wealth management

Le piattaforme, in ogni modo, sono
destinate a evolversi negli anni, fa-
cendotesorodelle esperienze matu-
ratefinoaoggi. Per Silvia Agnelli, exe-

cutive partner Ibm, il prossimo passo
saral'integrazione, nell’arcoditrean-
nicirca, distrumenti cognitivi, frutto
dei progressi dell’intelligenza artifi-
ciale.«InItalia — commenta Agnelli—
lepiattaforme nonsonoancoracom-
plete. C’¢ unaresistenza sociologica
neiconfrontidelroboadvisorchenon
deve essere inteso come sostitutivo
del consulente macome un elemento
a suo supporto (robogadvisor) che
puo, attraverso I'analisi di dati com-
plessi, contribuireaottimizzarneilla-
voro eafavorirnele scelte. Unostru-
mentocheloagevolanell'elaborazio-
nedellapropostaal cliente finale». Se
il mercato accoglie con favore solu-
zionididigital office,infatti, nonsem-
brafarelostessoconunacensulenza

del tutto automatizzata. «Le espe-
rienze fatte finoaoggi, pero, -aggiun-
geAgnelli—eranolegateadriver pre-
cisi, come il contenimento del costo
delservizio, attraversol'utilizzo di Etf
o fondi passivi, non sempre rispon-
dentiallenecessitadell'investitore, La
consulenzaeinvece unserviziodialta
sartoria, modellato su misura per il
singoloclientes. A oggi, pero, il digita-
lehacontribuitoin modoimportante
asemplificare e migliorarelarelazio-
ne trabanche, consulenti e clienti fi-
nali, graziealla capacitadirealizzare
una migliore esperienza perl'utente
e, allo stesso tempo, di ottimizzare
tempi e lavoro dei private banker, i
primi utenti delle piattaforme.
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