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Come i cf con produttivita sotto la media possono sopravvivere

Mass market appetibile

di Gaetano Megale*

11 2018 richiederd a buona parte
dei consulenti finanziari un riposi-
zionamento per attutire 'urto della
Mifid 2. In particolare a coloro con
parametri di produttivita sotto me-
dia: meno di 169 clienti, un porta-
foglio minore di 15 milioni di euro
e un patrimonio medio per cliente
minore di 92 mila euro.

Lo scenario probabile per questi
operatori, nel caso la Mifid 2 abbia
gli stessi effetti della Retail Distri-
bution Review in UK, sara quello
di costringere fino al 30% di essi a
cambiare lavoro entro il 2019.

Cid in quanto il mercato della con-
sulenza potra essere ridimensionato
significativamente a causa dell'in-
cremento e della salienza dei costi,
della resistenza dei clienti a pagarli
ed anche alla non convenienza da
parte degli stessi cf a erogare servizi
a utenti con risorse limitate. Cosi la

consulenza potrebbe diventare un
servizio esclusivo per utenti private
e in parte affluent. I consulenti che
non riusciranno a sostenere una
competizione sempre pia feroce su
tale clientela saranno estromessi dal
mercato. Tuttavia c’é la possibilitd
di sottrarsi a questo scenario nega-
tivo ripensando il modello di busi-
ness e prepararsi per tempo. Come?
Considerando come target di riferi-
mento il mass market, che sara del
tutto evitato dai consulenti con un
posizionamento tradizionale.
Questa strategia contro-intuitiva
richiede una nuova offerta di servi-
zi, una analisi delle esigenze e del-
le barriere mentali e finanziarie di
questa clientela, una modalita di
comunicazione efficace, una opera-
tivita efficiente e un pricing ragio-
nevole. Nei mercati internazionali
questa strategia ha gia dato prova di
essere fattibile e sostenibile.
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