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NEGLI USA GLI STRUMENTI PIU’ APPREZZATI DAI FINANCIAL 
ADVISOR SONO LE PIATTAFORME DI CRM
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I DATI SONO LO STRUMENTO PRINCIPE PER COMPRENDERE LE 
CARATTERISTICHE COMPORTAMENTALI DEI CLIENTI

Ø I clienti richiedono sempre più tempo e più attenzione da parte dei consulenti
Ø Le banche devono evolvere il loro modello di customer engagement, supportando 

maggiormente i consulenti
Ø I dati e gli algoritmi possono essere un valido alleato per aumentare il supporto

§ Riduzione del tempo disponibile del 
cliente per soddisfare i bisogni 

§ Modelli Big Tech ad alta efficienza
§ Incremento complessità delle scelte 

di acquisto
§ Incremento vincoli finanziari 

nell’ultimo periodo

Aumento delle pressioni esterne

§ Incremento utilizzazione strumenti 
digitali

§ Focus sugli obiettivi e sulla 
soddisfazione dei desideri

§ Aumento capacità di assimilare 
informazioni da  canali digitali

§ Ricerca dell’efficienza e della 
flessibilità

Evoluzione dei 
desideri/comportamenti


