
Sono gli italiani che hmmo utilizzato 

nel 2019 almeno un servizio di ultima 

generazione per pagamenti e polizze 

Il 20% va in banca con lo smartphone 

Fintech&Co. 

Ecco la carica 

dei 13 milioni 
L'Osservatorio della 
School of Management 
del PoliMi scatta una 
foto aggiornata del 
settore dove è partita 
la sfida delle terze parti 
di Patrizia Puliafito 

S 
ono quasi tredici milioni gli 
italiani (il 29% degli utenti 
della Rete di età compresa tra 

i 18 e i 7 4 anni) ad aver utilizzato, nel 
2019, almeno un servizio Fintech e 
Insurtech, con piena soddisfazione. 
Il 20% dei clienti bancari ormai si 
collega al proprio istituto da smar­
tphone o tablet, il 48% da pc. Per co­
municare con il proprio istituto, il 
10% utilizza i Chatbot. Oltre cinque 
milioni usano regolarmente il tele­
fonino per pagare bar, ristoranti, ne­
gozi e fare prelievi di contante. 
Tant'è che le postazioni self-service 

evolute si moltiplicano rapidamente 
(l'anno scorso erano già 1'11% del to­
tale). Al 31 dicembre 2018, oltre ven­
timila erano i sottoscrittori dei Ro­
boadvisor e duecentocinquantamila 
gli utenti di salvadanai digitali. E' 
quanto emerge dall'ultimo Osserva­
torio Fintech Insurtech della School 
of Management del Politecnico di 
Milano. 
L'evoluzione digitale, però, va oltre i 
pagamenti e i servizi bancari. L'Ope­

ning banldng - conseguenza del­
l'introduzione della normativa PSD2 
(Payment Services Directive 2 ), che 
obbliga le banche ad aprire le pro­
prie AP e condividere i dati dei pro-

pri clienti, previa autorizzazione, 
con terze parti-è un concetto limi­
tante. Oggi, si parla di Open Finance. 
La Open Innovati on, infatti, sta inve­
stendo tutto il mondo finanziario e 
assicurativo. 

L'elenco 

In Italia si contano già oltre trecento 
startup Fintech Insurtech capaci di 
raccogliere 654 milioni di euro di fi­
nanziamenti. In Europa sono già 
una cinquantina le piattaforme che 
permettono scambio di dati, attiva­
zione di servizi, ecosistemi di colla­
borazione e aggregazione di idee. 
Certo, c'è ancora molta strada da 
percorrere per arrivare a una diffu­
sione capillare dei servizi finanziari 
digitali, ma laddove è possibile, que­
sti sono i privilegiati. «Indubbia­
mente - sostiene Marco Giorgino, 
direttore scientifico dell'Osservato­
rio Fintech Insurtech -l'innovazio­
ne digitale del settore bancario, fi­
nanziario e assicurativo inizia ad 
avere un impatto visibile, con effetti 
che diventeranno via via più marcati 
e non vi è dubbio che assisteremo 
presto a una profonda trasformazio­
ne dell'industria, con la ridefinizio­
ne dei confini della competizione». 
L'interesse a interagire con le socie-
tà attraverso i canali digitali, si sta af­
fennando anche nel mondo del ri­
sparmio gestito, come confermato 
dagli stessi operatori. «L'utilizzo 
della nostra App Arca Fondi e del si­
to Arca Click sta crescendo a un rit­
mo superiore al 10% annuo - di-

chiara Riccardo Ceretti, responsabi­
le della Direzione Innovaction Lab di 
Arca Fondi-. Gli accessi sono effet­
tuati per tenere sotto controllo l'evo­
luzione dei patrimoni investiti, per 
ottenere informazioni e opinioni sui 
mercati finanziari, ma anche per 
sottoscrivere direttamente il fondo 
pensione aperto Arca Previdenza. 
Forti di questi risultati stiamo lavo­
rando allo sviluppo di una piattafor­
ma digitale ancora più completa per 
fornire informazioni e servizi perso­
nalizzati ai nostri partner e ai clienti 
finali». 
Per il mondo del risparmio, l'evolu­

zione tecnologica rappresenta una 
grande opportunità, ma non è priva 
di rischi. «Il digitale - aggiunge 
Giorgino-deve servire per rendere 
i servizi più qualificati e coerenti con 
le esigenze del risparmiatore. Mi 
aspetto, quindi, una forte integra­
zione tra componente umana e 
quella tecnologica». 
Il problema, oggi, è conquistare la 

fiducia del cliente. Secondo l'Osser­
vatorio del PoliMi, il 40% degli inter­
vistati dichiara, infatti, una certa re­
sistenza ad affidare la gestione del 
proprio risparmio, mentre il restan-





Il progetto di \r 

Ci riorganizziamo. Anche nel dialogo coi clienti 

L 
a rivoluzione digitale che sta por­
tando verso l'Open Finance, investe 

anche l'industria del risparmio gestito. 
Qui, il cambiamento si sta sviluppando 
su due livelli: da un lato i Big che punta­
no sugli alti volumi di prodotti indiffe­
renziati, a basso costo. Dall'altro le im­
prese innovative di dimensioni più 
contenute, come Arca Fondi che, per 
competere, puntano sull'elevata per­
sonalizzazione di servizi e soluzioni 
d'investimento. 
Come? «Se gli strumenti per realizza­

re il cambiamento possono essere 
composti con strumenti di base reperi­
bili sul mercato - dice Ugo Laser, am­
ministratore delegato di Arca Fondi 
Sgr - la sfida consiste nel trovare il 
modo migliore per assemblarli, così da 
poter rispondere adeguatamente alle 
nuove esigenze della clientela e vince­
re in un mondo sempre più competiti­
vo». 
Per affrontare la sfida, Arca Fondi Sgr 

ha messo in bilancio significativi inve­
stimenti, sia per i servizi agli interme­
diari, sia per quelli destinati alla clien­
tela finale. 

La strategia 

«Per realizzare questa transizione e 
riuscire a cogliere le opportunità di bu­
siness che ne possono derivare - ag­
giunge Laser-abbiamo ripensato in­
tegralmente il nostro modello organiz­
zativo. Stiamo passando dalla tradizio­
nale organizzazione verticale per 
macro temi, che comprende direzione 
operativa, marketing, investimenti, a 
un'organizzazione che ragiona in ter-

mini di dati, funzioni analitiche e in­
terfacce come tablet, smartphone, pc e 
canali. Al centro del nostro program­
ma di cambiamento ci sono anche i ca­
nali d' infonnazione per intermediari e 
clienti finali e le tecnologie per l'analisi 
dei dati. Per realizzare il percorso di 
trasformazione digitale abbiamo an­
che creato una nuova struttura Arca In­
novAction Lab che avrà la funzione di 
guidare il processo». 
Per i risparmiatori quali saranno i be­

nefici del nuovo assetto organizzativo? 
«Per i clienti finali e per gli intermedia­
ri - prosegue l'amministratore dele­
gato di Arca Fondi � - i benefici si 
tradurranno in un'offerta di servizi al­
tamente personalizzati, studiati sulle 
esigenze del singolo. Si parte dal­
l'ascolto dei bisogni e degli obiettivi 
dell'investitore, per arrivare, in tempi 
molto brevi, con l'aiuto dei supporti 
tecnologici, alla proposta di soluzioni. 
Grazie ai Roba far Advisory e agli altri 
strumenti digitali a supporto del con­
sulente finanziario, puntiamo a co­
struire portafogli efficienti che tenga­
no conto di tutte le opportunità di mer­
cato e di tutte le esigenze del cliente». 
E per l'assistenza post vendita che cosa 

state progettando? «È in fase di imple­
mentazione un sistema di CRM (Custo­
mer Relationship Management) inte­
grato con Chatbot, call center, sms ed 
email per rispondere, sette giorni su 
sette, 24 ore su 24, alle richieste della 
clientela. La User Experience che ne 
deriverà sarà notevolmente migliorata 
rispetto al modello tradizionale». 

Pa.Pu. 
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Risparmio gestito 
Ugo Laser, 

amministratore 
delegato di Allil EmdJ 
�: siamo passati da 
un modello classico 

«verticale» ad uno che 
utilizza dati e funzioni 

analitiche 
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