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“La consulenza delle banche, un caso 
di studio”



Il caso reale

• Banca del territorio di piccole dimensione

• con dimestichezza nei servizi finanziari e con lunga 
esperienza nelle gestioni patrimoniali multimanager

• attenta alle esigenze del cliente e all’innovazione

Chi

• Dal 2008 progetta un servizio di consulenza evoluta e definisce il 
perimetro del servizio

• Dal 2009 propone alla clientela il servizio in modo qualificato
Quando

• Corretta perimetrazione contrattuale del servizio

• Ampio universo investibile

• Piattaforma informatica evoluta e personalizzata

• Processo tracciabile di definizione delle raccomandazioni

• Controllo ongoing del rischio di portafoglio (valutazione 
dell’adeguatezza del portafoglio nel continuo)

• Modalità di remunerazione del servizio: on top flat fee

• Ampio target di clientela

Come



Ridefinizione del business project

Segmentazione del modello di business

Adeguamento del modello di servizio

Diffusione del servizio

Aumento redditività

La revisione del 
modello



Business Intelligence

Business intelligence al servizio della consulenza: 

dalla pianificazione strategica al monitoraggio del 

business



AUM in consulenza
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Aum remunerate

La componente remunerata del portafoglio del cliente in consulenza è 

significativamente maggiore a quella del cliente che gode del servizio.

Anche i ricavi unitari sono sensibilmente maggiori.



Proiezioni e scenari

Banca



Business e compliance possono essere in 

equilibrio?

Cosa è successo al cliente?



Conflitto Interessi

L’analisi dei dati evidenzia che gli strumenti finanziari in conflitto di interesse, 

presenti nei portafogli della clientela in consulenza, sono strutturalmente

minori, non solo nei valori medi, ma anche nelle analisi per classe di 

ricchezza, agenzia e consulente.



Diversificazione

L’analisi della diversificazione per numero di strumenti finanziari nei 

portafogli dei clienti in consulenza è sempre maggiore rispetto quelli che non 

lo sono. La numerosità degli strumenti è correlata alle classi di ricchezza.



Concentrazione

I clienti in consulenza evidenziano punte medie di concentrazione degli 

investimenti in un singolo asset minori, qualificando ulteriormente la 

diversificazione.
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