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Evoluzione del pricing nel wealth management 

Fonte: Excellence Consulting
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SUPERARE IL MODELLO A PERCENTUALE 
Adottare un sistema legato al valore del servizio 

PERSONALIZZARE IL PRICING 
Differenziare in base a bisogni e complessità del servizio erogato 

GARANTIRE TRASPARENZA
Comunicare in modo chiaro il valore erogato e il prezzo richiesto 
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OFFRIRE SOLUZIONI CON PRICING MODULARE
Costruire pacchetti su misura per ogni cliente con relativo pricing 
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INTEGRARE TECNOLOGIA E ANALISI DATI 
Utilizzare l’AI per profilare il cliente e adeguare il pricing 
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Il nuovo ruolo del consulente finanziario

Fonte: Excellence Consulting 
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ADATTARE IL PRICING ALLA 
CONSULENZA EROGATA 

Valutare tempo, competenze e 
modalità di relazione col cliente 

UTILIZZARE L’AI IN MODO STRATEGICO 
Affiancare piattaforme e AI al lavoro umano per 
definire il miglior prezzo 

GESTIRE ESIGENZE COMPLESSE
Offrire supporto su eredità, protezione e 
fiscalità, variando il prezzo in base alla 
complessità del caso da trattare 

RAFFORZARE LA RELAZIONE CON IL CLIENTE 
Ascoltare, interpretare e costruire fiducia 
anche facendo leva sul rapporto tra valore 
percepito e prezzo richiesto 

PROMUOVERE LA CULTURA 
DEL VALORE

 Personalizzare costantemente la 
qualità del servizio erogato e 

adeguare di conseguenza il prezzo 
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