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Fineco accelera su consulenza e trasparenza

I manager Albanese: «Siamo partner ideali nella gestione professionale del patrimonio»

Andrea Farinacci

W Negli ultimi anni il mondo della
consulenza finanziaria e riuscito a ri-
tagliarsi un ruolo fondamentale nella
gestione del risparmio delle famiglie,
conquistandone la fiducia grazie a
un approccio sempre pili professio-
nale. Questo aspetto & ancora pit1 cru-
ciale per la clientela private che ha la
necessita di un supporto qualificato
nella pianificazione degli investimen-
ti. A queste esigenze Fineco risponde
con un modello di consulenza basato

su tre pilastri fondamentali: efficien-
za operativa, qualita dei servizi e tra-
sparenza nei costi. Un tema, quello
della trasparenza, messo ancora pilt
in evidenza dalle nuove normative
Mifid 2 e su cui Fineco punta da anni
con la consulenza a parcella, grazie
al quale ogni conflitto di interesse vie-
ne annullato, favorendo un rapporto
fiduciario tra cliente e consulente ba-
sato. «La nuova normativa si inseri-
sce in un contesto che vede gia da
parte dei clienti una consapevolezza
maggiore dei costi», spiega il diretto-
re commerciale Rete e Private ban-
king di Fineco, Marco Albanese. «Fi-
neco ha puntato sulla trasparenza,
rendendola un pilastro del proprio
maodello di business, e questo ha con-
tribuito a costruire un rapporto di fi-
ducia tra banca, consulente finanzia-
rio e cliente. Di conseguenza, partia-
mo da una posizione ideale per esse-
re l'interlocutore nella gestione pro-
fessionale del patrimonio».

Alla clientela private Fineco dedica
una struttura ad hoc che conta 350
professionisti ed ¢ in continua espan-

sione. A oggi la banca conta 29 miliar-
di di euro di masse nel segmento pri-
vate banking, posizionandosi tra i
piltt importanti player del settore in
Italia. Le opportunita di crescita sono
ancora numerose, in quanto in un
contesto italiano in cui la ricchezza
totale ammonta a circa 4.400 miliardi
di euro, un'elevata percentuale & de-
tenuta sotto forma di liquidita.

Si aprono cosl spazi importanti per
gli operatori, che devono pero con-
frontarsi con un settore in continuo
mutamento e con le esigenze di un

QUALITAAL TOP

Tra i pilastri dell'offerta del
gruppo anche efficienza
operativa e qualita dei servizi

cliente private sempre piit evoluto.
L'offerta di servizi di alta gamma Fi-
neco & completa e non si limita alla
sola pianificazione patrimoniale, ma
abbraccia tutte le esigenze della clien-
tela di fascia alta. «Siamo davanti a

un segmento in rapidissima evoluzio-
ne, Oggi il punto di partenza per un
Private Banker ¢ essere in grado di
avere una visione globale sull'intero
patrimonio del cliente, ¢ non solo
dell'aspetto finanziario», prosegue Al-
banese sottolineando come «sia indi-
spensabile 'aggiornamento profes-
sionale per avere dimestichezza con
argomenti come asset protection, ad-
visory immobiliare, investimenti d’ar-
te e consulenza per il cliente impren-
ditore». Nel modello Fineco il private
banker assume il ruolo di pivot per
un network di servizi interni ed ester-
ni alla banca. «Riteniamo che il no-
stro professionista debba avere libe-
ro accesso a vari specialisti per segui-
re al meglio le esigenze di una cliente-
la dalle necessita particolari. Per que-
sto abbiamo individuato un team in-
terno che lavora come un hub: da
una parte offre un supporto dedicato
alle scelte di investimento della clien-
tela private, mentre dall’altro dialoga
con diversi partner specializzati for-
nendo supporto ai nostri professioni-
sti sul territorio».
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