PROFESSIONISTI DEL RISPARMIO

CONSULENZA E GRANDI PATRIMONI

Millennial, ecco cosa chiedono al banker

Secondo un’indagine
Pwc e PF,

€ molto condivisa
l’esigenza di ricevere
consulenza qualificata

Lucilla Incorvati

B Tecnologici, informati, in cerca
dell’indipendenza ma con poche
certezze. Sono i Millennial, ovvero i
nati tra il 1980 e il 20041, i figli della
Berlino che ha abbattuto il muro,
hanno visto la fine della Guerra
Fredda, hanno assaggiato il terrore
dell’11 settembre ehanno dovutofa-
re i conti con la grande crisi econo-
micatrail2007eil2010.Conoscono
il precariato, vivono coperti dal-
I’ombradel benessere economico di
chi li ha preceduti ma il loro essere
collocatia cavallo tradue mondiop-
postiliportaad essereflessibilie ca-
paci di gestire il cambiamento.

MILLENNIAL IN ITALIA

SecondoidatiIstat 2016, in Italia gli
individui nati nel nostro Paese trail
1980 e il 2001, sono oltre 14 milioni,
circail 23% dellapopolazione totale.
Ed & a questo target che il mondo
dellereti guarda con interesse e con
il quale deve necessariamente rap-
portarsi se vuole proiettarsi nel fu-
turo. Molti sono figli o nipoti di quei
«super clienti» che sono o sono stati
seguiti per anni. Ma quale & il fulcro
di interesse di questa generazione
pensando al mondo degli investi-
menti ? Qual e il loro atteggiamento

neiconfrontidel consulente? Perri-
spondereaquestaeadaltredoman-
deunarecentericerca, realizzatada
Pwc conl’'apporto di ProfessioneFi-
nanza, ha investigato per definireil
profilo comportamentale della
nuova generazione di risparmiato-
ri/investitori. All'indagine hanno
risposto 491 professionisti (mana-
ger di rete, consulenti finanziari
abilitati all’offerta fuori sede, priva-
te banker), 46 consulenti fee only
peruntotale di537 risposteraccolte
complessivamente.Iconsulentiche
formano il campione hanno un’eta
che va dai 50 ai 60 anni; il 77,46%
amministra masse finanziarie fino
ai 30 milioni mentre il 12,50% degli
intervistati dichiara di avere un li-
vello dimassein gestionetra3oe50
milioni di euro.

IL PESO DEL TARGET

Il target non € ancora molto pre-
sente nei portafogli dei professio-
nisti e nella maggioranza dei casi
sono figli o nipoti di clienti. Nella
maggioranza dei casi, infatti, gli
intervistati possiedono unnumero
di clientitralo o e il 20% del totale.
Tuttavia, per il 22,49% degli inter-
vistatiilnumero di clientidiquesto
tipo arriva a coprire tra il 21% e
I’80% del numero complessivo di
contatti. E soprattutto per i profes-
sionisti pit1 giovani che i Millennial
rappresentano una parte rilevante
delparcoclienti(oltreil 20%).1gio-
vani Millennial per ora non sono
grandi possidenti. Per la maggior
parte dei professionisti hanno una
disponibilita che va dai 10omila ai
gomila euro. Solo il 2,17% degli in-
tervistati dichiara di avere una

Le caratteristiche sotto la lente
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FONTE: Pwc - PF (Professione finanza)

quotadiMillennial “private”, ovve-
ro clienti con asset investiti o inve-
stibili superiori ai soomila euro.

LA COMUNICAZIONE

Questo target & fortemente caratte-
rizzato dall’elemento tecnologico.
Tuttavia, il fattore umano non pas-
sain secondo piano tanto e vero che
per I'87,14% degli intervistati il pri-
mo contatto con un Millennial e ar-
rivato di persona.Manel progredire
della comunicazione il rapporto si
instaura grazie a new media. Ben il
66,98% dei consulenti adopera
principalmente strumenti legati al
web (mail, Whatsapp, Facebook,
Twitter, SKype) per relazionarsi
abitualmente con questa tipologia
di clientela.

Se sono tecnologici e attenti al
mondo del credito e dei finanzia-
menti, al contrarioiMillennial sono
poco informati sui temi della finan-
za. Nella maggioranza dei casi han-
no un impiego temporaneo e I’area
dove avrebbero maggior necessita
diconsulenzaequellaprevidenziale
con un suggerimenti qualificati.
Tanto é vero chela caratteristicache
apprezzano di piti del consulente ¢
la sua serieta. Ma a giudizio della
maggioranza degli intervistati ’af-
fermarsi della presenza della clien-
tela Millennial sul mercato aumen-
tera la richiesta di consulenza fi-
nanziariaqualificata,conpotenziali
soggetticon cuiinteragire come Go-
ogle, Microsoft e Apple che potreb-
berorivelarsicomeiprincipalicom-
petitor dei consulenti finanziari.
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