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Entro il 2022 i software gestiranno tra 1.500 e 4.000 mld di dollari. Ma il fattore umano contera ancora

PERCHE INVESTIRE SULLA FIDUCIA

La leva strategica delle relazioni nell’epoca del fintech
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ale 8.500 miliardi di dolla-

ri e sta cambiando il modo
in cui si investe, si risparmia e
si ottiene credito. Parliamo del
Fintech, un fenomeno che nel
giro di pochi anni & cresciuto
esponenzialmente mettendo
in discussione il mondo della
finanza tradizionale, travolto
da start up che disintermedia-
no qualsiasi attivitd che prima
era pertinenza esclusiva delle
banche. Secondo Accenture le
startup del settore nel 2017 han-
no attirato una cifra pari a 27.4
miliardi di dollari, il 18% in
pit rispetto al 2016, Un mondo
nuovo che costringe necessaria-
mente a un cambiamento tutti
gli operatori. La consulenza in
questo senso non fa eccezione,
sollecitata com’e dalla presenza
di robot che ormai sarebbero in
grado di sostituirsi ai professio-
nisti umani con cost minor e
risultati pidl scientifici. Ma &
davvero cosi?

VERSO UN MODELLO
IBRIDO UOMO-ROBOT
«Qualche settimana fa ho
avuto la possibilita di parlare
con Edward Altman, pit volte
candidato al premio Nobel per
1" Economia, nonché consulente
indipendente di numerosi asset
manager mondiali», racconta
Salvatore Gaziano, dircttore
Investimenti di SoldiExpert Scf.
«Alla domanda su come investa
i suoi soldi, il professor Altman
ha detto che non se la sente di
fare da solo perché non & capa-
ce di gestire lo stress di dover
decidere quando & il momento
di entrare in un investimento e
soprattutto di useire, oltre al fat-
to di non avere tempo. Per que-
sta ha deciso di affidare i suoi
risparmi a tre consulenti scelti
non per " importanza dell istitu-
zione finanziaria per cui lavora-
no ¢ nemmeno per il numero di
fondi e servizi offerti o il track
record, bensi per qualcosa di
maolto pitt semplice e umano: la

USA, IL REGNO DEI ROBO-ADVISOR

| principali servizi di Roboadvisoring per masse gestite (in milioni di doliari)
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fiducias.

La fiducia & un tema importante
¢ centrale anche quando si parla
di fintech e, pill in particolare,
di roboadvisoring, ovvero delle
piattaforme informatiche che
utilizzano algoritmi per con-
fezionare soluzioni di investi-
mento pill 0 meno personaliz-
zate sulla base delle indicazioni
ricevute dai clienti. «In questi
anni di fronte a chi, in modo un
po’ troppo semplicistico, preco-
nizzava che il roboadvisoring
avrebbe conquistato il mercato
anche in Europa o in [talia, ab-
biamo mostrato diverse perples-
sitibr, continua Gaziano. «Una
cosa € certa: i nostri clienti non
vogliono fare i conti con le mac-
chine. Non vogliono nemmeno
un consulente robot: come il
professor Altman, si fidano pit
di noi che dei nostri algoritmis.
Insomma, il fattore umano non
cederi il passo, e quello che si
imporr sarit un modello ibrido
che mescoli tecnologia e inve-
stimenti con |"apporto di risor-
se umane. «Il modello ibrido ¢
quello che sembra pin adatto
perché i clienti hanno bisogno
di qualeuno che i rassicuri,
soprattutto quando i mercati
vanno male. E i clienti, soprat-
tutto quelli eurapei, sono in gran
parte persone che rientrano nella
fascia d’eti compresatrai4Sei
55 anni e non sono millennials,
come forse qualcuno si aspetta-
va, dato che purtroppo la mag-
gior parte di loro non ha ancora
dei capitali da investires, rileva
il direttore di SoldiExpert Scf.

UNA RIVOLUZIONE
ALLE PORTE.
I casi di scuola piti famosi
sono sempre gli stessi, ¢
riguardano le pitt impor-
tanti societd statunitensi
del settore come Weal-
thfront e Betterment,
@ cul s sono agguntt
aleuni colossi come
Vanguard o Schwab.
Alcuni big del settore
(Fidelity, Schroders,

BlackRock) sono entrate nel
mercato acquisendo alcune start
up ma i numeri pitt importanti
in questo segmento Sono appan-
naggio soprattutto delle socie-
ti che hanno una rete “fisica”
di distributori. «In Italia per il
roboadvisoring ci sono grandi
prospettive ma ¢ ancora troppo
presto per dire che sia qui la fe-
staw, precisa ancora Gaziano, «1
tassi di erescita sono noecioline
rispetto alle masse del risparmio
gestito in modo tradizionale. E
soprattutto, se si guarda all’ul-
tima riga del conto economico,
quasi nessuna di queste inizia-
tive oggi produce utili, anzi,
ne inghiotte in quantiti spesso
impressionanter.

Le cose cambieranno? Qual &
lo seenario per il risparmiatore
italiano e per le societa che guar-
dane a questo settore? L' ultimo
rapporto elaborato dalla societit
Juniper Research riguardo la
gestione dei risparmi, dal titolo
Fintech futures, stima che entro
il 2022 il roboadvisory a livello
mondiale toccheri i 4,100 mi-
liardi di dollari di masse in ge-
stione contro i 330 miliardi di
dollari attuali mentre la societa
Aite Group offre stime netta-
mente pill conservative, intorno
aquota 1.500 miliardi di do

livello delle fee, che sono viste
in calo allo 0,6% medio annuo,
«Rispetto a qualche anno fa le
previsioni hanno subito quasi
un dimezzamento, dimostran-
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do che conguistare i risparmia-
tori solo digitalmente non & una
passeggiata come qualcuno

roboadvisoring pud essere un
mezzo, ma non il fine a cui chi
investe & interessato. Per capire
e comprendere le esigenze diun
OSparmiatare, Sopratiutio se non
si tratta di esigenze basiche o li-
mitate a una piccola percentua-
le del portafoglio, difficilmente
possono bastare un sito web, per
J-E_:: user friendly, o una app.
Il modello low cost che diver-
si roboadvisor hanno adottato,
ne spiega mnche le difficolti fi-
nanziarie: il prezzo basso non ¢
sinonimo di valore, ma obbliga
a fare pili vendite per cercare di
raggiungere il profitto». Questo
si traduce in una minore possi-
hilita di accumulare profitti da
investire, per esempio, in ricer-
ca e sviluppo; la concorrenza,
inoltre., spinge facilmente a una
rincorsa verso |"abbassamento
dei prezzi, in modo da attrarre
sempre nuovi potenziali clienti
con la conseguenza che meno
¢ sostenibile finanziariamente
il proprio business ¢ meno sari
possibile restare indipendenti.
«E I"indipendenza non & un op-
tional quando ci si propone sul
mercato del risparmio come una
societd di consulenza finanzia-
ria priva di conflitti di interes-
sexn, chiosa Gaziano. «Peraltro,
dal punto di vista del business,
non & cosi pacifico che riducen-

do il prezzo si ampli in misura
pitt che proporzionale la base
clientin.

ITALIA, NUOVA TERRA
DI CONQUISTA

Quello che zavorra i conti di
moltissimi roboadvisor sono
soprattutto i costi di acquisi-
zione della clientela, Qualcosa
che rischia di essere un vero e
proprio bagno di sangue, come
ha documentato uno studio ela-
borato dalla societa di gestione
londinese Scm Direct dal titolo
Fintech Folly. Secondo Sem, in
media ogni cliente di un robo-
advisor dovrebbe mantenere i
suoi investimenti per 11 anni
per permettere alla piattaforma
di mggiungere il break-even,
mentre I'esperienza suggeri-
see che il risparmiatore tipo &
molto difficile da fidelizzare e
dopo tre anni vi & un’elevata
probabilita che cambi gestore.
«ll roboadvisoring & qualco-
sa che lentamente cambieri il
mondo del risparmio gestito e
della consulenza attraverso un
processo di selezione duro che
avvantaggeri inesorabilmente
chi gia detiene una solida ba-
se di clientela o le societii che
operano massivamente sul web
come Google, Amazon, Facebo-
ok ed Apple. visto che possono
contare su milioni di nominati-
vi presenti nei loro databases,
commenta Gaziano. «La sfida
sard dura. Soprattutto in Italia,
conterii la capacita di differen-
ziarsi con un’offerta ad eleva-
to valore aggiunto, che sappia
rivolgersi a un pubblico anche
sofisticato e sappia costruire
una relazione empatica, basata
su una fiducia veras, [l mercato
italiano si caratterizza per una
scarsissima alfabetizzazione
informatica dei risparmiatori
nell™utilizzo dell internet ban-
king, una culira finanziaria tra
le peggiori in Europa, un merca-
to dominato dall’offerta, in cui
banche e assicurazioni possono
fare il bello e cattivo tempo e
influire pesantemente sulla re-
golamentazione e sulla legisla-
zione. Fortunatamente cresce
perd la quota di risparmiatori
che cerca un’alternativa, come
ben descritto nella ricerca Robo-
advisory moves forward in Ttaly
realizzata da PwC in collabora-
zione con |"Universita Cattolica
del Sacro Cuore di Milano, cosi
come anche di professionisti del
settore che vogliono offrire alla
propria clientela un servizio di-
verso dal solito, «Qualcosa sta
cambiando», conclude Gaziano.
«Per questo il futuro del robo-
advisoring, soprattutte in Italia,
sard ibrido. E il risparmiatore
del prossimo futuro, magari a
suia insaputa, avri sempre pilt
come interlocutore un centauro,
metdl tomo e meth macchinas,
(riproduzione riservata)
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