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I caso Banca Consulia
La digitalizzazione ha aiutato
la gestione a distanza dei clienti

Gaia Giorgio Fedi

nfasidifficilicome quella attuale, in

cuile Borse sono predadellavolati-

lita, il compito principale diun con-

sulente & quello di stare vicino al
cliente e aiutarlo a gestire Femotivita.
Pervedere pit1da vicino uncaso di co~
melarelazione traconsulente e clien-
tesiéstrutturatanell’emergenzaco-
ronavirus, abbiamo chiesto un parere
suquantoavviene a Cesare Castelbar-
co Albani, presidente di Banca/Consu-
lia. «I1 nostro modello di business
produceil 40% deiricavidaservizidi
consulenza evoluta.Inostrii6z con-
sulentieiprivate banker dellabanca
sono stati molto vicini ai clienti, cer-
cando di consigliarli nella maniera
migliore suogni aspettorelativoailo-
ro investimenti e di non farli cedere
all’emotivita che spesso conduce a
scelte affrettate», spiega Castelbarco.
E, sottolinea, per questo € necessario
aver costruito unrapportodifiducia
conil cliente, sotto molti punti divi-
sta: affidabilita, professionalita, com-
petenza, visione diinsieme su tuttigli
aspetti che possonoriguardareil pa-
trimonio e gli investimenti della
clientela. «Ci stiamo ulteriormente
rafforzando sulla consulenza evoluta,
ampliando 'attivita di advisory anche
agliaspetti cheriguardano gli investi-
menti immobiliari e in arte», spiega
Castelbarco. Non solo: dato che una
fetta della clientela e costituitadaim-

prenditori e da aziende, la banca sta
pensando a venire loro incontro in
questo momento difficile. «Vogliamo
porcicome punto diingresso perun
ventaglio di soluzionianche sul fron-
te corporate, consigliando gliimpren-
ditori e indirizzandoli verso partner
esterni che possano offrire loro solu-
zioni di finanza straordinaria al di
fuoridel canale bancario», aggiunge.

Ilmodello di consulenza di Banca
Consulia cerca diadattarsiallameta-
morfosi della clientela, che oggi e me-
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diamente pit1 informata e ha necessi-
ta piu sofisticate rispetto al passato,
cheimpongono unavisione diinsie-
me sul suo patrimonio e una cono-
scenzaapprofondita degli strumenti
disponibili sul mercato. «Il nostro
modello é disegnato anche per evitare
conflitti di interesse: retrocediamo
ogni commissione ricevuta dalle so-
cietadi gestione ai clienti, che quindi
pagano solo una percentuale fissa sul
contratto di consulenzaevoluta», af-
ferma Castelbarco.

Un aspetto non secondario nel-

I'evoluzione dei modellidi consulen-
zaeladigitalizzazione, che nellafase
deldistanziamento sociale hagiocato
unruolo essenziale. «Abbiamo potu-
tomanifestare lanostravicinanzaai
clientiancheinpresenza delle misure
dilockdown per contenere il virus, e
cihaaiutatoil fatto che noiabbiamo
una piattaforma digitale proprietaria
molto innovativa, con strumenti co-
mela firma elettronica avanzata, che
siscaricainpochiclick susmartpho-
ne o tablet e consente di fare opera-
zioni, sotoscrivere prodotti e contrat-
ti», continua il presidente di Banca
Consulia.La piattaforma é statalan-
ciatanel 1996 e daallora é stata conti-
nuamernte aggiornata per stare dietro
all’evoluzione delle esigenze dei
clienti, del mercato e agli aspetti re-
golamentari e normativi (I'ultimo ag-
giornamento, Twill, & stato lanciato
nei giorni scorsi).

Per il futuro, Castelbarco vede
un’accelerazione dei processicheera-
nogiain corso, come appuntola digi-
talizzazione. «Gli attori del mercato
dovrannoadeguarsial cambiamento.
Per quanto ci riguarda, prevediamo
un utilizzo sempre maggiore delle
tecnologie digitali nei nostri servizi,
dove tuttavia il rapporto umano tra
consulente e cliente restera una com-
ponente essenziale e insostituibile.
Troveremo il giusto mix tra fattore
umano e tecnologico», conclude.
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