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Principali novita previste dalla MiFID [I/MiFIR

\_ di compliance

COTF =Disclosure )
eInternalizzatori =Consulenza
Sistematici =Profilatura ed
=Trading obligation adeguatezza
= Conflitti di
interesse ed
inducement
=Execution only
=Best execution _/
\_
4 )
«Obblighi di = Controlli esterni ed
registrazione obbligo di
<Product reporting
Governance eTrasparenza di
<Funzioni degli mercato
organi aziendali e

Fonte PwC
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Riguarda I'intero processo di investimento

Catena di valore del processo di Investimento
(ottica cliente)

Gestione Trading /
Sviluppo prodotti Consulenza degli 9 Settlement
. . ) Execution
Investimenti

[ Tutela degll ] Consulenza investimenti
investitori Valutazione appropriatezza Execution only
Profilatura clientela Best execution
Comunicazioni alla clientela Comunicazioni alla clientela
Inducements/commissioni/tariffe Gest. Ordini

Norme di condotta

Struttura e
trasparenza dei
Mercati

OTC/SI

Derivati OTC

Trasparenza pre e post Trading

Modello
Organizzativo

)

Reportistica

Gestione dei dati

Organismi e rappresentanti legali

Conflitti di interesse

Fonte:Zeb
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L’evoluzione della consulenza nel tempo

Catena di valore del processo di Investimento

(ottica cliente)

Consulenza/Gestione degli investimenti/ Execution

)

Analisi del
cliente

Relationship
management

Consulenza e Trading / o
T . Monitoring
pianificazione Execution

- . Product sellin
* Analisi storica P Goal e asset . 9 Benchmark e
T Pianificazione Esecuzione degli :
* Analisi cliente . Management - portfolio
, incontro N ordini .
» Aggregazione : Pianificazione : , rebalancing
A Contatto cliente ) : Monitoraggio .
dei “portafogli o Investimenti : - Portfolio and
o : Attivita da . dei mercati : .
e Analisi profilo Offerta prodotti . . risk analysis
. svolgere o Gestione degli .
cliente e servizi . : . Alerting
investimenti

Evoluzione della consulenza finanziaria in Italia :
» Servizio accessorio limitato agli strumenti finanziari senza considerare le caratteristiche

del singolo investitore;
 MIFID - Servizio di investimento , concetto di personalizzazione, obblighi organizzativi e di

informativa, agire nell’interesse,;
 MIFIDII - Evoluzione , rispetto di precisi standard di qualita (ampiezza offerta, valutazione
periodica dell’adeguatezza ecc.).

Educazione Finanziaria:
del Cliente
del Banker
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Contesto dei mercati finanziari:
volatilita,tassi zero ecc
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La gestione degli investimenti

Ogni cliente considera contemporaneamente varie dimensioni di rischio per il suo portafoglio

RISCHIO PERSONALE

RISCHIO DI MERCATO

RISCHIO “DESIDERATO”

PRESERVARE IL LIFESTYLE
SICUREZZA
CASH FLOW
PROTEZIONE DEL CAPITALE

ASSET ALLOCATION
STRATEGICA E TATTICA

OVERPERFORMANCE

INON METTERE A RISCHIO

INFERIORI PER RIDURRE
IL RISCHIO

MANTENERE MIGLIORARE IL
IL PROPRIO
STANDARD DI VITA IL LIFESTYLE LIFESTYLE
RIDURRE IL RISCHIO DI
BILANCIA IL

DOWNSIDE RISCHIO/RENDIMENTO V’UOLE INCREMENTARE
SICUREZZA PER OTTENERE RITORNI L'UPSIDE DEL
ACCETTA RITORNI PORTFOGLIO

IN LINEA CON IL
MERCATO

PRENDE RISCHI

BENCHMARKS

INFLAZIONE

RISK-ADJUSTED RETURN

ABSOLUTE RETURN

Low Risk/Return RISK/RETURN SPECTRUM
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Valore percepito e valore ricevuto

Valore di un bene/servizio

Valore Funzionale: rilevanza del Valore Psicologico: Realizzazione
bisogno e capacita di soddisfarlo personale — self image sociale

Valore autoreferenziale: possibilita
di scegliere | propri interlocutori,
essere ascoltato

Valore Commerciale: prezzo
pagato (pagabile)

SFIDA

Essere percepiti come valore

Cliente verso Banker Formazione

B

Credibilita Banker verso Banca Sistemi/Disponibilita i
Fiducia Prodotti/Servizi/ N
Banca verso Partner Performance D

Differenziazione - Valore

Trasparenza di prezzo / Consulenza a pagamento
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Il decalogo del private banker...

Spiegazione chiara e semplice della «promessa» del servizio
Raccolta set informativo del cliente attraverso intervista e ascolto
Certificazione identita cliente e valutazione coerenza informazioni
Spiegazione al cliente dell’utilizzo del set informativo raccolto da lui
Spiegazione al cliente del suo profilo d’investimento emerso

Analisi del
Cliente
OODDWN -

6. Presentazione della proposta strategica e tattica attraverso la spiegazione
della corrispondenza tra fabbisogni del cliente e la soluzione

: Narrazione dei prodotti, motivazione dell’'inserimento nel portafoglio

8. Education del cliente e affiancamento nelle scelte di personalizzazione

Consulenza e
Pianificazione
\l

9. Individuazione vincoli e rischi nel portafoglio
10. Affiancamento del cliente nelle scelte sulle iniziative da intraprendere

Monitoring
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Il decalogo del private banker...

e della Banca Banca

> Costruzione livello di servizio

( > Costruzione gamma

> Formulazione contrattualistica

> Formulazione strumenti di
assesment e questionario

> Costruzione e mantenimento

algoritmo
\ y
( > Costruzione proposta
investimento sulla base di view di
mercato

> Profilazione prodotti

> Costruzione buy-list prodotti

> Gestione partnership

> Algoritmi e test di adeguatezza

- 4

> Costruzione sistemi di alert

> Monitoraggio operativita cliente

> Aggiornamento informazioni
prodotto

> Costruzione e mantenimento
algoritmo

4
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Il valore aggiunto del private banker

Il valore aggiunto del private banker: dalla capacita di scegliere prodotti all’abilita di
spiegare al cliente la soluzione giusta per lui

Valore Capacita di . Valore Capacita di
attribuito dal ——> innescare (valori %) attribuito dal ——» innescare
CLIENTE cs* BANKER Cs*
DIAGNOSI e
PROFILAZIONE /
DEFINIZIONE
STRATEGIA

DISTRIBUZIONE

MONITORAGGIO

*: Coefficienti Beta di regressione ripercentualizzati su base 100

Assume la massima importanza la
costruzione di una fase di diagnosi e
di definizione della strategia
ancorata alla vita delle persone, alla
gestione dei soldi e degli obiettivi

che le famiglie e le persone hanno. _ U _
esperienza su mercati, titoli, prodotti.

BANCA POPOLARE
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La proposizione al cliente delle soluzioni
elaborate e la fase di monitoraggio
periodico sono quelle in cui i private
banker trovano elementi di familiarita
professionale = maggiore perché
consentono di fare uso della propria



Andare oltre la consulenza finanziaria...

Mappare il “Patrimonio” di Famiglia

Comprendere rischi

FIDUCIA

RISERVATEZZA

FAMIGLIA

AZIENDA

PATRIMONIO

Budget Del Rischi

Ciclo di vita
 Del cliente
« Della famiglia
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What if analisys
(definire cosa

di un evento)

succede al verificarsi

Gestione e
monitoraggio
(differenziazione,
copertura,
dimensione emotiva)
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Andare oltre la consulenza finanziaria...

Pianificazione Finanziaria Complessiva

Patrimonio
Pianificazione Organizzazione Gestione Di
Famiglia

PROTEZIONE DAI RISCHI IMMEDIATI — L’ASSICURAZIONE PER LA PROTEZIONE L'INVESTIMENTO FINAZIARIO PER
L’ACCRESCIMENTO

RISK MANAGEMENT
PATRIMONIALE

ASSICURARE NEL TEMPO CONTINUITA' ED INTEGRITA'’
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Le sfide ... le opportunita

Persone

«attrarre i talenti» — rigoroso, continuo e strutturato processo di
formazione, chiaro modello di valore per il cliente e per il
banker

Servizi

«Industrializzare | processi» — standard di servizio, accesso a
team di consulenti incidendo sui processi di on-boarding dei
clienti, dei processi di investimento, a di gestione dei rischi

Sistemi

«digitalizzazione dei processi» — ampliare la disponibilita
temporale e di spazi ove fruire della consulenza, semplificare i
processi amministrativi, liberare tempo commerciale per i
bankers, rendere I’esperienza di utilizzo dei clienti piu positiva

Modello

«Evolvere la value proposition ed il pricing model» —
trasparenza, modularita dell’offerta, ampliamento della
gamma
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