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N
on c’è solo il compenso. I profes-

sionisti della consulenza finan-

ziaria guardano ad altro prima di 

cambiare casacca. Di cosa van-

no in cerca? Un brand forte alle 

spalle con cui presentarsi ai clien-

ti, una gamma di prodotti di qua-

lità e servizi di elevato standing. È 

quanto emerge da un recente sondaggio che Start Up Italia, so-

cietà di head hunting specializzata nella ricerca e selezione di con-

sulenti finanziari e private banker, ha condotto per ADVISOR 

su un campione di oltre 250 consulenti finanziari con un’eleva-

ta seniority - l’82% lavora come consulente finanziario o private 

banker da più di 10 anni - e decisamente “fedele” alla mandante: 

il 61% lavora da più di 10 per la stessa società e il 28% ha dichia-

rato di lavorare per la stessa mandante per oltre 20 anni. Il focus 

sulla seniority non è casuale. “Anche se negli ultimi anni molte 

realtà hanno dato il via a programmi di formazione per inserire 

figure junior, l’attività di recruiting continua ad essere focalizzata 

sui portafoglisti più importanti, il che significa, nella maggioranza 

dei casi, andare a strappare alla concorrenza o al canale bancario 

i professionisti senior più capaci” spiega Valerio Giunta, ammi-

nistratore di Start Up Italia. Ma quali sono le realtà più ambite 

di chi cerca una nuova società che possa migliorare la propria 

prospettiva professionale? Start Up Italia nel sondaggio ha consi-

derato i professionisti provenienti dal canale bancario e quelli dal 

mondo delle reti. Nel primo caso, le realtà più ambite dai con-

sulenti finanziari risultano essere Banca Generali, CheBanca! e 

Crédit Agricole a pari merito con Bnl BNP Paribas Life Banker. 

Sotto il podio, Fineco, Allianz Bank FA, Fideuram, Intesa San-

paolo Private Banking, Banca Sella e Azimut. Dalla top ten dei 

consulenti delle reti in cerca di nuove mandanti, emergono quindi 

sia realtà dell’offerta fuori sede sia realtà bancarie, segno di una 

non marginale domanda di maggiore certezza dal punto di vista 

contrattuale da parte di alcuni professionisti. Diverse sono invece 

i desiderata dei bancari, siano essi gestori affluent o private ban-

ker, dove ancora si preferisce rimanere all’interno del perimetro 

bancario (cioè con contratto da dipendente e non a partita IVA). 

In questo caso la top ten vede al primo posto Intesa Sanpaolo (le 

filiali e la divisione Intesa Sanpaolo Private Banking), UniCredit 

(filiali e wealth management) e FinecoBank. Sotto il podio, tutte 

più o meno allo stesso livello, troviamo Credem, CheBanca!, Ban-

ca Generali, Bnl BNP Paribas e Azimut. Più distanziate Crédit 

Agricole, Banco BPM, Fideuram, Banca Sella e Allianz Bank FA, 

ma al di là delle realtà ambite, i cui nomi spesso celano campagne 

più o meno “spinte” di reclutamento, che giustificano quindi la 

loro presenza nella top ten, tra i risultati del sondaggio è forse 

più interessante considerare le motivazioni al cambiamento, che 
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ci danno un’idea di cosa cercano i professionisti della consulenza. 

Considerando i professionisti delle reti, abituati ad operare con 

la partita IVA, tra i fattori che potrebbero spingere a scegliere 

una realtà rispetto alla società presso cui si opera, al primo po-

sto compare l’importanza del brand, prima ancora del compenso 

economico, accanto alla qualità dei prodotti offerti, alla piattafor-

ma operativa (fintech) e ai servizi personalizzati per i clienti. “Ciò 

che emerge è, in primis, un’insicurezza di base dei professionisti: 

chi ha bisogno di un brand forte alle spalle è in genere un profes-

sionista che non è sicuro delle proprie capacità. L’altro aspetto da 

considerare, oltre all’importante elemento dell’innovazione tec-

nologica e della piattaforma, è la richiesta di qualità sia sul fronte 

dei prodotti sia dei servizi: nelle risposte leggiamo una grande 

attenzione all’offerta e, quindi, una sempre maggiore sensibilità 

alla qualità del servizio che i consulenti vogliono erogare al clien-

te” prosegue Giunta. Le richieste dei consulenti non sono poi così 

portafoglisti senior
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distanti da quelle dei bancari. La differenza, tuttavia, è nel grado 

di soddisfazione della situazione attuale in cui si opera: i banca-

ri sono in genere più insoddisfatti dell’intermediario presso cui 

operano e, quindi, cambierebbero più volentieri casacca. Lo di-

mostrano alcune percentuali: la richiesta di servizi personalizzati 

è molto sentita dal 29% dei consulenti rispetto al 38% dei bancari. 

la prima scelta dei cf

Fonte: Start Up Italia
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Lo stesso trend è osservabile per quanto riguarda la qualità dei 

prodotti: fondamentale come fattore per scegliere una nuova realtà 

per il 38% dei CF rispetto al 45% dei bancari, quasi dieci punti 

percentuali in più. Persino considerando il compenso economico, 

emerge come il grado attuale di soddisfazione dei CF sia maggio-

re (un aumento della retribuzione è considerato un fattore molto 

...e quella dei bancari

Fonte: Start Up Italia

3,7% 
0,9% 

12,8% 

35,8% 

46,8% 

IMPORTANZA DEL BRAND

Molto
Abbastanza
Così così
Poco
Per niente

1,1% 
1,3% 

10,7% 

42,1% 

44,7% 

QUALITÀ
DEI PRODOTTI OFFERTI

Molto
Abbastanza
Così così
Poco
Per niente

1,4% 
1,4% 

16,8% 

42,0% 

38,5% 

SERVIZI PERSONALIZZATI
PER I CLIENTI

Molto
Abbastanza
Così così
Poco
Per niente

1,2% 
2,4% 

21,4% 

38,1% 

36,9% 

FORMAZIONE

Molto
Abbastanza
Così così
Poco
Per niente

QUAL È LA PRIMA REALTÀ CONCORRENTE CHE VORRESTI CONOSCERE 
O DI CUI TI INTERESSEREBBE APPROFONDIRE I PROGETTI E I PIANI DI SVILUPPO?

0% 

5% 

10% 

15% 

20% 

B
an

ca
 G

en
er

al
i 

N
es

su
na

 
pr

ef
er

en
za

 

C
he

B
an

ca
! 

U
ni

C
re

di
t

C
re

de
m

Fi
ne

co
B

an
k

C
ré

di
t A

gr
ic

ol
e 

B
N

L 
G

ru
pp

o 
B

N
P

 P
ar

ib
as

 

B
an

ca
 S

el
la

A
lli

an
z 

B
an

k 

A
ltr

i I
st

itu
ti 

ba
nc

ar
i 

A
ltr

e 
re

ti 
di

 
co

ns
ul

en
za

 

G
ru

pp
o 

Fi
de

ur
am

 

In
te

sa
 

Sa
np

ao
lo

 

B
an

co
 B

P
M

A
zi

m
ut

 

13,4% 11,8% 
8,1% 7,2% 7,2% 7,2% 7,2% 6,3% 5,4% 4,5% 4,5% 4,5% 3,6% 3,6% 2,8% 2,6% 

3,6% 
1,8% 

15,5% 

37,3% 

41,8% 

COMPENSO ECONOMICO

Molto
Abbastanza
Così così
Poco
Per niente



24 |

CS

importante dal 39% dei rispondenti) rispetto ai bancari (il fattore 

“compenso” è molto importante per il 42% nella valutazione di 

una nuova offerta di lavoro). Un’altra differenza tra i CF senior e 

i corrispettivi bancari è il livello di preparazione: se il fattore “più 

formazione” è considerato assai rilevante dal 24% dei CF che pren-

derebbe in considerazione nuove offerte di lavoro dalla concorren-

la seconda opzione

Fonte: Start Up Italia
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za, la percentuale per i bancari sale addirittura al 36%, dodici punti 

percentuali in più. “Il sondaggio conferma in parte le tendenze che, 

come operatori del settore, osserviamo da diversi anni: rispetto ai 

bancari, i consulenti finanziari delle reti risultano più preparati, sia 

sul fronte delle normative sia nell’ambito della conoscenza dei pro-

dotti, e maggiormente orientati al cliente” conclude Giunta.

la terza scelta

Fonte: Start Up Italia
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