. CD FINANCE

* Kaidan

La formazione del consulente finanziario

fin tech’
academy



|
fincon

Lltech® * Kaidan
academy

La formazione del consulente finanziario

CD FINANCE

Consulting srl

Il quadro FinTech oaaqi in Italia

Payment Money Management

P -
MNext Generation POS Servizi a valore aggiunto : ) ~ Aggregatore accesso : Credit Scorin Circuiti e infrastrutture
solutions per i merchant : Assisted Savings i : - L abilitanti

P2P payment ! ! - . Marketplace -

Gift Card 1 i 1 Business Lendin

_ & Digital Wallet | Digital Wallet | =2 Comparatori
| |
| |

Cross-border Transfer
t | - 1
RS |
e 1
e N -‘
Checkout online aggregatori... Esir e rrean e

Consumer Lending Invoice Financing

Wealth & Asset Management

Cybersecun‘ty Treasury Management
RO . )\ VT T - Marketplace
Antifrode obile Security
SIM-Consulenti Tool / Enabler
Web Security Endpoint Security

Capital Market & Trading

Marketplace / Data provider per trader
Negoziazioni real time [/ Pre&Post Trading

Altro: Infrastructure, Crittografia,
Reading Machines...

Tech Enabler Trading & Tools

~60 segmenti —
Financial / Regulatory Trasury Oper. s

Reporting

_ _ Altro Crowdfunding
InsurTech \/ '. Donation Based Reward Based
I structure
o _—

Data Intelligence Auto-Mobility
_ _ RegTech
Negotiation / Commerce Personal Data-1D
Platform Management
Micro stant - Product Gestione doc ntale Sviluppo sw-_ Regulatory
Insurance Compliance
M. Ascistenza Fiscale Portabilita IBAN
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Un fenomeno ancora molto concentrato

Evoluzione delle Financial Pure

Crescono Capital Market & Trading,
rescono MDI‘IEY Management
La distribuzione delle FinTech sul territorio nazionale
Tengono Lending e Payment
1%
1%
=i Diminuiscono Crowdunding
504 - N e Wealth-Asset Management
6%
2%
<1%
2%
<1%
<1% Distribuzione del fatturato delle FinTech per classi dimensional
1%
2% Fatturato
1% >€10Min
1%
Fatturato da 35
€1 Min a€10 Min 18%
1%
Fatturato da
€400k a €1 Min
Fatturato
1% < € 400k
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Il contecto FinTech in Italia ner il wealth manacement

¢ Equity Crowdfunding: si tratta dell’offerta online
di equity di societa private a gruppi di persone

Equity Crowdfunding
(crowd). L'Equity Crowdfunding & un meccanismo
VW7 walliance mvest™ ' starsUp* sackTowork [f]  SIAM#SOC] 9.‘,!"3@ che consente a vasti gruppi di investitori di
® C . vk . o ) finanziare le Start Up in cambio di equity. Questo
MAMACROWD nextequity  croworuwoms . Welredtarting o & il segmento numericamente pit importante della
MjShare 7 CONCRETE symbid FUNDERA opstart Ostarteed E crowd categoria, con ben 20 piattaforme attive.
RoboAdvisor Comparatori - Marketplace SIM - Consulenti Tool / Enabler . RoboAdvisor: i RoboAdvisor sono un tipo di
VB  selfiewealth 1% FondiOnline.it SoldiExpert @fnscence  Finantio consu_ler_1t| finan2|.ar| in gn.-ado d.l forn!re c.onsulenze
& el GuElides N 7 ﬁr"!a_r12|ar_1e O gestione di |nvest|r:nent|.onl!ne, cqn
: [ on"ne@ )"'* minimo intervento umano, grazie all'impiego di
Deus Technalogy e W algoritmi e Intelligenza Artificiale. Il modo in cui
queste funzioni sono svolte & vario. Alcune FinTech
costruiscono direttamente i portafogli basandosi sul
profilo del cliente; & questo il caso di Moneyfarm
(direttamente sulla propria piattaforma)
o SIM-Consulenti: Si tratta della trasposizione e Tool/Enabler: si tratta di strumenti di varia natura
online di modelli di business piu classici, come utili alla gestione degli investimenti. Impiegano
per le SIM o le societa di consulenza finanziaria. la tecnologia (tipicamente I'Intelligenza Artificiale)
| rappresentanti di questo segmento sono per la creaziope di §9f'twar.e a sqpp.orto dellg
SoldiExpert e OnlineSIM. banche o societa di investimenti. Rientrano in
questo cluster Finscience, Finantix, iFinTech,
Mc Advisory e Wavenure.
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Il niiovia ~rontoactn Aal Aiaital wweaalth mananamaent

v |l Digital Wealth Management
rappresenta I'evoluzione e
I'integrazione dell'innovazione
tecnologica nei processi, ~
S ) i  BISOGNI |
servizi e prodotti che ‘
I'intermediario finanziario
specializzato utilizza per T
soddisfare, con un elevato
grado di personalizzazione, le
esigenze finanziarie e non
finanziarie dei propri clienti. DIGITAL
v In quest’ottica, per gli Istituti, / y
rimane centrale la relazione i SEGMENTAZIONE | r— WEALTH > | RELAZIONE |
con i clienti e con i banker, ‘ ’ MANAGEMENT
sulla quale devono essere
rip.ensa.te strutture . .‘ I I I
organizzative e processi
operativi atti a trasformare le l

informazioni in dati e i dati in
valore aggiunto tangibile per
tutti i soggetti. i TECNOLOGIA!
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NAa ecaeaamentazione tradizionale 2 aectione di ecinen7e comnlacepa

v La  congiuntura  economico-
tecnologica-normativa in  atto
stimola il cliente a richiedere, in
ogni aspetto della propria vita, un
alto grado di attenzione alle
esigenze e un tempo di risposta
breve, quasi in real time.

v’ Laumento di tale complessita, a
cui gli Istituti devono far fronte,
spinge ad evolvere il modello di
analisi e segmentazione del
cliente su cui € strutturata
I'offerta, da cluster patrimoniali ad
un focus sulle esigenze attuali
fino a prevedere, ove possibile, le
necessita future.

v Questo tipo di  approccio
personalizzato deve  essere
rafforzato da una Customer
Journey basata su nuovi punti di
contatto, fisici e digitali, disegnati
attorno all’esperienza del cliente
(CX — Customer eXperience) con
il banker e con I'lstituto.

e /
AFFLUENT |
Sgﬁ?l‘)’lx CRESCITA
HIGH II?
NET WORTH N
FROIEEZIONE FINANZIAMENTO
SICUREZZA
ULTRA HIGH
NET WORTH =

PASSAGGIO

PREVIDENZA GENERAZIONALE
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Il niriovvo ecncicterma anerto vvaren 1l diaital wealth mananemaent

v Un’altra  importante leva che abilita |l
raggiungimento di un Digital Wealth Management e
data dall’integrazione di nuovi soggetti all'interno
del mondo dei servizi del Wealth Management, ma
cio dipende dalle modalita con cui le collaborazioni

vengono pensate strategicamente e implementate. 1§ e e e i P b |5 L ——

v Una possibile strategia da valutare, in tal senso, e G e e ) Bk e S| e
I’Open Banklng, abllltata da”a PSDZ, |n CUI dlventa FINANCIALSER.V'ICESSOFTWARE |F|NTECH& &EAm,;TECH ,i e o
fondamentale la collaborazione con le BigTech e | I T
Company (e.s. Google, Amazon, etc.) e altre realta e —— e | T e
che stanno operando nello stesso campo d’azione e

come le WealthTech.
v Di conseguenza allinterno del Mercato risulta

- ® N

opportuno valutare I'implementazione di architetture i AT DRIVES 2 -
aperte per aumentare la quantita e la qualita di INSURANGE COMPANIES | , S
L . . . . INSTITUTIONAL PARTNER | DIGITAL WEALTH MANAGEMENT |
servizi offerti ai clienti della Banca. ’. SR =a
v  Oltre ai nuovi player, questo tipo di approccio ™l — s -
. . . . . ASSET MANAGER el = E ™
permette di consolidare i rapporti con i partner

BROKER

come gli Asset Manager, Compagnie di
Assicurazione e Broker per creare un modello
collaborativo che si awvicina sempre di piu al
concetto di metaindustria per la creazione di un
maggior valore aggiunto.
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I B niinti <11 111 lavorare in 11N contactn diaital friendlv

L'integrazione con le piattaforme e i sistemi aziendali gia
esistenti.

La gestione del CRM e la collaborazione digitale attraverso
canali e device diversi (messaggi, voce, video, co-browsing)
per ottimizzare e facilitare 'esperienza per e con il cliente.
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La corretta segmentazione
della clientela target &
fondamentale

N

7~ N\

Necessita di differenziare
I'approccio

N S

/'

per chi vuole u
Millennials

Giovani Famiglie

Value
constellation

Famiglie ‘mature’ Segmento Private

Target ancora piu proattivo

on line

N

N

Il fatto che la filiale sia
appettibile, non significa che
non bisogna digitalizzare i
processi

N

na consulenza
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Step 1 Step 2 Step 3

Esempio: Modello data driven

Dati alimentati da pit funzioni| Problema del data quality [ Scelta mix dei prodotti/servizi

{ iti, credito, finanza...)

e —

Collaborazioni tra funzioni In funzione di:
- Eta

- Patrimonio

- Life cycle

Modello di
Famiglie ‘'mature’ Appreccio 'phigital' Big data analytics Individuazione della customer journey
(ricerca dell'engagement) Gl o b al
Utilizze CRM Al, Machine learning Scelta modello consulenziale

Degree of human interaction

Low [geldirected Invesior  Assistsd/Tully served investar) High ;

Integrazione consulenza
VS
robot-advisor
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GRAZIE
PER
LATTENZIONE!M!




