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Objectway: «Lobiettivo Digital Alfa resta generare performance con strategie di investimento solide»

VERSO UNA NUOVA NORMALITA

Chat video, screen sharing, cosi ’hi-tech e al servizio delle relazioni

DI LAURA MAGNA

rivate Banking e Wealth

Management devono agire
per preparare il proprio busi-
ness alla crescita nella «nuo-
va normalita» nel post-Covid.
Un’era in cui, come scrive un
recente report di Oliver Wy-
man e Morgan Stanley After
the storm, &€ aumentato di 7-10
volte I’engagement digitale dei
clienti, per cui diventa impre-
scindibile I’implementazione
di nuovi modelli di consulen-
za, accelerando 1'utilizzo del
digitale. E a beneficiarne sono
le imprese che da sempre abi-
litano modelli di consulenza
digitale. «<Abbiamo sempre cre-
duto nella necessita di abilitare
i gestori della relazione e i loro
clienti a interagire e collaborare
tramite piattaforme che offrono
una gestione digitale completa
dell’intero Client Lifecycle Ma-
nagement», dice a MF-Milano
Finanza Luigi Marciano, ceo e
Fondatore di Objectway.
«1 Private Banking in partico-
lare necessita di una relazione
approfondita e continuativa con

o ‘

A

Luigi Marciano

ipropri clienti. Questa esigenza
si ¢ accentuata durante la pan-
demia e a essa i nostri clienti
hanno fatto fronte con la Objec-
tway WealthTech che permette
di digitalizzare I’intero Client
Lifecycle Management appun-
to», dice Marciano.

L’ onboarding del cliente avviene
con I’apertura e I’aggiornamento
dei rapporti in modalita comple-
tamente digitale e paperless. Il
cliente ¢ autonomo per 1’inse-
rimento di dati o per richiedere
una proposta di investimento.
La piattaforma digitale fornisce
una visione integrata, puntuale
e dettagliata delle interazioni
e delle informazioni acquisite,
con cui valutare la best next ac-
tion e sfruttare I’efficacia della
comunicazione optichannel.
L’erogazione della consulenza
avviene da remoto e con accesso
multicanale, grazie alla digitaliz-
zazione e condivisione della do-
cumentazione pre-contrattuale,
delle proposte di investimento e
a processi di firma digitale «one-
Token» per I’esecuzione digitale
delle transazioni.

«La collaborazione tra relation-

ship manager e cliente sfrutta
chat, video, screen sharing in
modalita sicura e rispettosa
della privacy e I’accesso agli
investimenti e alle ricerche di
mercato ¢ offerto in modalita
multi-device e in tempo reale

tramite portali e mobile apps
per gli investitori.

Tutto & paperless, dai proces-
si post-vendita fino alla ren-
dicontazione normativa delle
gestioni.

E senza perdere di vista |’ obiet-

tivo Digital Alfa, ovvero aiuta-
re i nostri clienti a generare
un’extra performance grazie a
un modello di consulenza basa-
to su strategie di investimento
solide, che consente perfor-
mance ed efficienza della rete

e centralita della relazione col
cliente. Una consulenza «high
touch» che si focalizza dove la
tecnologia non potra sostituire
I’uomo: la gestione della rela-
zione», conclude Marciano.
(riproduzione riservata)




