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MC Advisory 
 
 È la nuova realtà indipendente che propone piattaforme di servizi di 

consulenza finanziaria costruiti su misura per ogni tipologia di clientela 
professionale. 
I servizi offerti integrano tutte le fasi del processo di consulenza finanziaria 
fino all’offerta di soluzioni personalizzate di family office. 

 
 Le competenze commerciali, di gestione, di risk management e di 

compliance dei partner e degli associati di MC Advisory si fondono  
organicamente per garantire servizi evoluti ed efficienti di wealth 
management alla clientela delle migliori istituzioni finanziarie. 

 
 

La società 



                                            Servizi 
Consulenza 

in full 
outsourcing 

 

Soluzioni  di 
investimento 

Formazione Risk 
management 

Servizi di 
family office 



 

A norma di legge  
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La consulenza rappresenta 
l’occasione per 
riqualificare il business 
model della banca 
 
 
Il mero adeguamento 
normativo comporta costi 
e irrigidimenti operativi 

Consulenza e Mifid: non è solo una questione normativa 

5 



«A motivo dell’importanza sempre considerevole delle raccomandazioni 
personalizzate per i miei clienti e della crescente complessità di servizi e strumenti 
è necessario rafforzare le norme di comportamento da rispettare al fine di 
accrescere la tutela degli investitori» (Considerando 51 Mifid 2) 
 
 

Se non ho informazioni 
sul cliente non posso fare 
consulenza 

Profilando il cliente sono in grado di: 
• Tutelarlo 
• Migliorare la qualità del servizio 

offerto 
• Stimolare la fiducia del cliente 

Il valore della profilatura 

Il questionario MiFID è un utile 
supporto per approcciare il 
cliente in ottica di intervista 

consulenziale 



Ri-profilare 
per … 

Rispettare la normativa 

Assicurarsi contro il rischio di 
contenziosi con il cliente 

Adeguare i miei profili in 
scadenza 

Aumentare il livello di servizio 
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Cogliere nuove opportunità 
commerciali 

5 

Il valore della profilatura 



MIGLIORE GESTIONE DEL BUDGET DI RISCHIO 
Riqualificazione del portafoglio 

OPPORTUNITA’ DI CROSS SELLING 
Ampliare la gamma dei prodotti 

OPPORTUNITA’ DI UP SELLING 
Elevare il valore dell’offerta 

Il valore della profilatura 
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Esigenze 
Finanziarie 

L’area della 
valorizzazione e 
accrescimento nel 
tempo della 
ricchezza finanziaria 
guadagnata e non 
consumata dal 
Cliente (per se o per 
i miei suoi 
famigliari) 

Esigenze di 
Protezione 

L’area del presidio 
dei rischi contro il 
verificarsi di eventi 
inattesi e 
indesiderati ma 
comunque 
statisticamente 
probabili che 
possono recare 
danno al cliente o ai 
suoi famigliari 
(danni, previdenza o 
decesso) 

Gestione della 
liquidità 

Conservazione e 
crescita del 
patrimonio 

Case e 
investimento 
immobiliare 

Ricerca extra 
rendimento 

Protezione 
persona 

Protezione beni 

Previdenza 

Salute 

Vita e 
successione 

Il valore della profilatura 
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Rilevanza crescente del Wealth Management… 

Wealth 
Management Interbancario Commercial 

Banking 

Impiego 
capitale 

ROE 

EVA 
Medio 

Investment 
Banking 
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…e della consulenza 

Condizioni abilitanti 

La gestione del 
risparmio è un 
valore distintivo 
delle Banche: 
• Ne dipende il 

futuro di ogni 
famiglia 

• I rischi sono 
elevati 

• La complessità 
è elevata 

(“La Banca mi 
serve per far 
fruttare al  meglio i 
miei miei 
risparmi”) 

Trasparenza verso il cliente 

Continuo dialogo cliente-Banca 

Obiettivi condivisi per 
ciascuna area di bisogno 

Orientato solo alla 
vendita: devo fare 
budget, vendo prodotti 
ad elevato margine 

A 

B 

Codice d’investimento della  
Banca 

Possibili approcci al risparmio 

Competenze di pianificazione 
finanziaria e prodotti selezionati 

Proposizione  
distintiva 

Aiuto il cliente a 
proteggere ed 
accrescere il suo 
risparmio nel tempo, 
con un approccio 
integrato e 
continuativo, 
attraverso prodotti e 
consulenza di qualità 
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Il valore della consulenza per la Banca 

Ptf Gestito 

Eventuali 
commissioni di 

Servizio 

X 

+ 

Redditività Media  
Ptf Gestito 

Elementi influenzati dalla 
Consulenza 

• Retention (Soddisfazione) clienti 
 

• “Share of Wallet”(quota della 
ricchezza di ciascun cliente affidata 

   in gestione alla Banca)   

• Asset Mix del Portafoglio 
 

• Profilo di 
rischio/diversificazione del 
portafoglio   

• Valorizzazione del servizio sotto 
forma di pricing per il cliente 

Determinanti della 
Profittabilità 

Profittabilità 
del risparmio 
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Livello di servizio per il cliente 

+ 
- 

Collocamento 
RTO 

Pr
of

on
di

tà
 d

i a
na

lis
i 

CONSULENZA 
BASE  

(MiFID) 

CONSULENZA 
EVOLUTA 

- + 

Possibili strutture di pricing 
della consulenza evoluta 

 Compenso fisso 
 Compenso su base oraria 
 Compenso percentuale su AUM 
 Commissioni di over-

performance  
 Mix di compenso fisso e 

compenso percentuale su AUM 
 Mix di compenso fisso e 

numero di transazioni 
 … 
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CONSULENZA su 
base indipendente 
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Prodotti 
personalizzabili 
«su misura» dei 
clienti 

Prodotti 
Riconoscibili 

Gamma 
completa ma 
anche semplice 

Framework completo e modulare adatto a 
dare risposta a tutte le possibili esigenze dei 
clienti 

Soluzioni di investimento costruite insieme al 
cliente, sulla base delle sue specificità 

Focus su elementi di distintività (es. prodotti 
con storia di successo e proposte ad alto 
tasso di innovazione) 

Gamma 
Prodotti 

Prodotti : Forse la chiave sarà "tornare ai 
basics" 
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Polarizzazione del mercato  
su 2 stili gestionali 

ETF/ Fondi Passivi 

Prodotti a gestione passiva 

Ricerca del solo market risk 
premium 

Fondi  alternativi 

Prodotti a gestione attiva 
decorrelati dai mercati 

Ricerca sia del valore 
aggiunto della gestione che 
dell’hedging del portafoglio 

Prodotti: polarizzazione 
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Dal portafoglio efficiente 
alla piramide dei bisogni 
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Azionari
o ; 30 

Liquidità; 
20 

Bond 
breve 

termine; 
30 

Bond 
Lungo 

termine; 
20 

Portafoglio 

 
 
 
 

Rendimento 
 

Progetti 

Sicurezza 



 Focus sulla procedura e non sul processo 
 Cultura di prodotto e non di servizio 
 Mancata elaborazione di processi distintivi  

 Mancata costituzione di un centro di competenza multidisciplinari (advisory board: 
gestione, risk,management, commerciale, marketing, compliance, legale, information 
technology) 

 Limitato coinvolgimento e commitment da parte del vertice della banca 
 Mancata formalizzazione e pianificazione del business project sulla consulenza 

finanziaria 

 Scarso coordinamento tra centro di competenze e periferia operativa 
 Investimenti sulla formazione del front end di tipo formale e non operativo 
 Mancanza di punti di verifica del progetto  

 Scarsa conoscenza della clientela esistente e prospect 
 Mancanza dell’analisi dei bisogni della clientela 
 Portafoglio prodotti e servizi scarno e non coerente  

Errori 
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Predisposizione del servizio 
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• Analisi e segmentazione della 
clientela 

• Analisi e segmentazione del  
portafoglio (raccolta indiretta) 

• Analisi della rete distributiva 
• Analisi dei prodotti offerti 
• Analisi della redditività del portafoglio 

• Valutazione policy di adeguatezza 
• Revisione/verifica del questionario di 

adeguatezza 
• Utilizzo di sistemi di profilazione della 

clientela (CRM) 
• Revisione  delle procedure della 

consulenza 
• Policy di prodotto 
• Policy di gestione dei conflitti d’interesse 

Definizione delle politiche e strategie dei 
portafogli modello 
Erogazione dei portafogli modello generalisti 
Analisi portafogli clienti (portfolio 
aggregation) 
Predisposizione raccomandazioni clienti 
evoluti Definizione del perimetro delle 
attività dei consulenti 
Definizione dei servizi di protezione  e 
passaggio generazionale 
Definizione dei servizi di family office 

Analisi della rete commerciale 
Verifica dei processi di comunicazione e 
formazione 
Verifica del grado di preparazione della 
rete 
Preparazione del processo di 
formazione 
Gestione delle obiezioni 
Definizione del processo di 
info/formazione continuo 



DA… …A 

Investitore 
«Consumatore» 

 

Investitore 
«Utente» 

 

Intermediario 
«Venditore» 

 

Intermediario 
«fornitore di 

servizi» 
 

Attraverso la MiFID, l’intermediario assume il ruolo di filtro tra 
il cliente e le diverse soluzioni di investimento 

 

Con la Mifid, il modello di servizio è (deve essere) 
profondamente cambiato 



Competenze commerciali 

Evoluzione Competenze dei  consulenti 
finanziari 

Competenze operative Competenze finanziarie 

 Tecniche di finanza 
 

 Market view 
 

 Tool di Asset Allocation 
 

 Due diligence portafoglio 

 Pianificazione commerciale 
 

 Analisi Esigenze del cliente 
 

 Valutazione Propensione al 
rischio 

 Campaign Management 
 

 Tecniche di Relazione 
 

 Gestione Obiezioni del 
cliente 
 

 Network building 

Competenze commerciali 

L’importanza della formazione 
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L’attuale fase di mercato è contraddistinta dai cambiamenti della normativa e dalla 
ricerca di un vero e proprio riposizionamento degli intermediari che devono rendere 
più efficace il processo produttivo dei servizi. 
La tendenza principale in fase di consolidamento è la riduzione degli addetti nelle aree 
amministrative e di back office e un ampliamento del front end rivolto alla clientela. 
Le banche di maggiori dimensioni puntano sull’offerta a distanza, sulle reti di 
promotori e sull’online. 
È rilevante lo sforzo da parte di alcuni player (Banca Fideuram, Banca Generali, 
Azimut) nel reclutare private banker attualmente inseriti nel mondo bancario vero e 
proprio. 
Il change management è oggi il  perno dei cambianti in corso sia nella ricerca di 
profittabilità che di adeguamento della struttura. 
 

 
 
 

               Change management 



Le resistenze del personale devono essere affrontate con un mix di processi che 
prevedono: 
 
• La definizione di un piano di azione e di sviluppo chiaro e condiviso 
• Un processo di formazione in linea con le azioni previste dalla banca 
• Un sistema incentivante esplicito e in linea con le nuove linee guida della vigilanza 
• La costituzione di un servizio completo e distintivo per il cliente e per la banca 
• La costituzione di un team multidisciplinare a servizio della rete e dei clienti 
• Il cambiamento del sistema di riporto dei consulenti alla direzione finanza (o al 

team dedicato) 
• La definizione di momenti di confronto e di verifica del progetto 
 
Il change management deve essere un momento di cambiamento corale di tutto il 
personale della banca. 
 
 

 
 
 

          Change management 



La spinta al cambiamento 
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Dimenticavo 
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I costi sono l’unico elemento certo della valutazione  
dei fondi e degli investimenti 



Uno sguardo al futuro 
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Financial Guard 

UPSIDEADVISOR 

MOTIF 

Betterment 

Wealthfront
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Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così!  
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così! 
Non servirò più i miei clienti  così!  
Non servirò più i miei clienti  così!  
Non servirò più i miei clienti  così!  
Non servirò più i miei clienti  così!  
 



 

Via Morosini 12,  Milano 
E-mail: r.marcialis@mcadvisory.it  
 
www.MCAdvisory.it 
 

Grazie dell’attenzione 

«Non è la specie più intelligente 
a sopravvivere e nemmeno 
quella più forte. E’ quella più 
predisposta ai cambiamenti» 

C.Darwin 
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