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Mensile Data

I banker sposano
la consulenza “aumentata™

L’applicazione delle nuove tecnologiche al wealth management riduce
le incombenze burocratiche, consente di potenziare le competenze e offrire
servizi innovativi, liberando tempo da dedicare alla relazione con il cliente

1 dilemma fra fintech e wealth management tradizionale?

Superato, trasformato. Ecco perché nelle parole di Riccardo

Renna (Banca Generali) e Luigi Provenza (Widiba).
B8 Un hub di servizi che diventa ecosistema. Tecnologia come
acceleratore delle competenze. E questo il futuro del wealth tech,
che rappresenta la nuova frontiera del digital wealth management.
Ne sono convinti, dal loro osservatorio privilegiato, Luigi Provenza,
chief commercial officer investment & wealth management di Widiba
eRiccardoRenna, chiefoperating officier di Banca Generali. Secondo
Provenzail tech e 'innovazione “intervengono per migliorare la cu-
stomer experience e la modalita di proporreil prodotto o il servizio™.
Il che “vale anche per la consulenza finanziaria: la tecnologia deve

aiutare il consulente in attivita complesse
come, ad esempio, monitorare tuttii porta-
fogli, selezionare le migliori opportunita del

di Teresa Scarale

IN PILLOLE

/ Focus

Wise”, dice Provenza. Si tratta di “una piattaforma evoluta con
le informazioni anagrafiche, di cross selling e di behavior. Le
componenti della piattaforma sono integrate al Crm (software
per la gestione della relazione con il cliente ndr) proprio per
soddisfare qualunque tipo di richiesta fatta dai clienti”. Si tratta
divero e proprio robo-for-advisor, motore di selezione avanzato
degli strumenti, il quale costruisce in maniera automatizzata le
proposte di consulenza. Parliamo di “un motore di esecuzio-
ne automatico corredato di sistemi di collaborazione via web
(tra cliente e consulente) che permette di gestire I'operativita a
distanza”. Questo motore, spiega il manager, elimina comple-
tamente tutta la manualita nella gestione degli ordini di una

consulenza, quindi anche le possibilita di
errore, e semplifica la gestione documen-
tale dei contratti, liberando tempo prezio-
so al consulente, che pud occuparsi della

mercato, individuare le correlazionitraas- 7/ : .
. ' s . 7/ La tecnologia al servizio delle
set class e gestire I'operativita nella maniera I el i comsulerza B dElls
s . T L1 g s o
piuiautomatizzata possibile per recuperare ,’W/ banche private puo rendere piu
N s o iciente |'operativitia
tempo che potra essere “investito” nella ge- 7 emc.'e. 56 Loperatiuia
/', e migliarare le performance
7/ dei banker.
Linnovazione tecnologica € anche uno u- ////
no dei pilastri sottesi al piano industriale /% Un dato
di Banca Generali. “Il nostro approccio”, 7 / Le piattaforme innovative
spiega Renna, & guidato da una idea pre- /// consentono di garantire |a piena
/
.

relazione con il cliente. Va da sé che “un
notevole impulso di innovazione tecnologi-
ca arrivera anche dalla progettualita legata
stione della relazione con i propri clienti”. all'open banking”, osserva Provenza. Sul

fronte Banca Generali invece Renna chia-

ma in causa la piattaforma di consulenza
evolutaBG Personal Advisory. “Oggiinostri

7 s ! professionisti sono in grado di affiancare le
) N i /iy, operativita ad un nuova cliente o § .
cisa: la tecnologia funge da potenziatore 7 inmena.di 200 mituti; famiglie nelle sfide che rignardano la prote-
delle “competenze dei private banker, per

yi. zione dell’intero patrimonio familiare, non
avyicinarliancora dipit1al cliente nella loro J/

concentrandosi solo sull’aspetto finanziario

@ L'idea
relazione quotidiana”. Che cosaaccade alla
“frontiera”, quali sonio le ultime soluzioni
che si stanno sperimentando sul mercato?
“Per quanto riguarda i servizi d’ investi-
mento il nostro fiore all'occhiello & sicura-
‘mente la nostra piattaforma di consulenza

Gli strumenti digitali non
rischiano di spersonalizzare
la relazione can il cliente.

7 7 Al contrario, mettono i banker
» nelle candizioni di dedicarsi

ad attivita a maggiore valore

7/ ‘aggiunto neliambito della

‘consulenza.

ma guardando anche a immobili, fiscalita,
corporate finance e passaggio generazio-
nale, grazie alla facilita di integrazione con
sisterni differenti”. Banca Generali si avvale
poi di un motore di robo advisory, creato
tramite la collaborazione con Ubs Partner.
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Questo motore “ogni giorno valuta i partafogli dei clienti ana- -
lizzando il livello di rischio, le opportunita di trading e il peso
dell’asset allocation inviando al banker un set di dati elaborati
per monitorare la posizione del cliente”. Limpegno non si limita.
pero alle persone fisiche: “Ci siamo concentrati anche sul mondo
dell’impresa, conjuge‘mdo nel nostro ecosistemai servizi di finan- -
ziamento digitale di un partner come Credimi o quelli di finanza,
agevolata difWarant Hub”. BG Saxo invece & la sim creata in si-
nergiacon la danese Saxo Bank, leader europeo nel trading online.
Per i clienti italiani vuol dire avere a disposizione “oltre 35mila
strumenti da selezionare insieme al consulente per cogliere le mi-
gliori opportunita nell’amministrato cosi come per proteggere gli
investimenti dal rischio cambio o da sovraesposizione in determi-
nati settori”. Grazie a queste evoluzioni, oggi “i nostri consulenti.
sono in grado di garantire la piena operativita ad un nuovo cliente
in meno di 20 minuti”, chiosa Riccardo Renna. Il wealth tech ita-
liano & in fermento. Renna ricorda che a Milano Banca Generali*
ha inaugurato BG Training & Innovation Hub, uno spazio fisico . =
in cui i duemila private banker del gruppo possono confrontarsit
con i partner nell'advisory “per sviluppare soluzioni innovative
e tecnologiche profilate per rispondere alle esigenze dei clienti”. ‘
Per quanto riguarda invece I'offerta ai clienti, Banca Generali ql
propone di integrare nel suo modello di open banking nuove op
portunita di business. In questo senso, nasceranno due importanti hll'ill‘
novita nel proptech (le nuove frontiere della tecnologia applicate

al real estate). La prima, grazie alla partnership con Homepal, la
seconda con CleanBnB. Homepal mettera a disposizione dei banker -
diBanca Generali uno strumento basato sull’intelligenza artificiale
per valutare in tempo reale gli immobili dei clienti. CleanBnB
invece consentira ai clienti della rete di massimizzare il ritorno
dal proprio patrimonio immobiliare sfruttando il metodo degli
affitti brevi. Dal canto suo, Luigi Provenza ricorda che Widiba
si sta dedicando alla consulenza Globale Pro, “un modello di
consulenza a parcella basata sugli obiettivi di vita del cliente”.
Maodello che siarricchira presto di nuove funzionalita. Una delle
remore principali all’avvento delle tecnologie pii1 evolute nel -
mondo della consulenza patrimoniale é stata sempre guella
della spersonalizzazione dei rapporti. Lesperienza di Widiba -
‘e Banca Generali invece racconta una storia diversa. Quelladi -
maufemﬂziam'wﬁaua'lm il e ulm)ﬁ!e dagli ingombri
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