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Dichiaro in conformita con le linee guida di Ateneo “Linee guida per I'impiego degli strumenti di IA
generativa nella didattica e nella redazione delle tesi di laurea e di dottorato”
(https://www.unipd.it/sites/unipd.it/files/2025/LineeGuidalmpiegoAl_Unipd_ITA_rev20251128.pdf) di:

o di NON aver usufruito di tecnologie di intelligenza artificiale generativa (ad esempio ChatGPT,
Claude, Perplexity) per supportare vari aspetti della ricerca e della scrittura della mia prova finale;

}( di aver usufruito di tecnologie di intelligenza artificiale generativa (ad esempio ChatGPT, Claude,
Perplexity, Copilot) per:

o Revisione della letteratura: utilizzo per identificare articoli scientifici pertinenti, generare

stringhe di ricerca e organizzare la bibliografia. Tutti i riferimenti sono stati
successivamente verificati attraverso database accademici tradizionali (WoS, Scopus,
PubMed, Google Scholar).

o Analisi linguistica e revisione testuale: correzione grammaticale, ortografica e stilistica del
testo. Il contenuto concettuale, i ragionamenti e le argomentazioni rimangono interamente
frutto del mio lavoro.

)( Strutturazione del lavoro: supporto nella definizione della struttura iniziale del lavoro e
nell'organizzazione dello stesso.

o Traduzione: assistenza nella traduzione di testi per consultazione di fonti in lingua straniera.

o Analisi dei dati: supporto nella generazione o verifica di codice per l'elaborazione
statistica/analisi dati. Tuttii risultati sono stati verificati e validati autonomamente.

o Formattazione: assistenza nella formattazione della bibliografia, tabelle, o altri elementi
grafici secondo le norme editoriali richieste.

o Altro:

1l/La sottoscritto/a dichiara inoltre che:

L'utilizzo degli strumenti di intelligenza artificiale & stato coadiuvante e non sostitutivo delle proprie
competenze;

Tutto il ragionamento critico, l'interpretazione dei risultati, le conclusioni e le argomentazioni presenti nella
tesi sono frutto del proprio lavoro intellettuale indipendente;

Tutti i contenuti generati dall' intelligenza artificiale sono stati attentamente verificati, rivisti e rielaborati;

Si assume |a piena responsabilita per la qualita, I'accuratezza e I'integrita scientifica del lavoro presentato.
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Capitolo 1 - Descrizione dell’organizzazione

1.1 Storia dell’organizzazione

Fideuram — Intesa Sanpaolo Private Banking S.p.A. ¢ oggi la prima private bank in Italia.
Secondo quanto ricostruito nell'Annual Report Integrato (2025), le sue origini risalgono al
1968, quando nasce a Roma come Fid.Eur.Am. (Fiduciaria Europea e Americana), filiale
italiana della societa americana International Overseas Services (IOS), specializzata nella
vendita porta a porta di prodotti finanziari, in particolare fondi comuni lussemburghesi. Tra il
1969 e il 1970 la International Overseas Services fallisce, ma la rilevanza del fondo spinge
Banca d’Italia e Ministero del Tesoro a intervenire tramite 1’IMI (Istituto Mobiliare Italiano),
che acquisisce il 100% di Fideuram e il 51% di Fonditalia. Gli anni *70 e ’80 rappresentano
una fase di crescita per 1’azienda, che, investendo nell’innovazione, tra il 1973 e il 1974
colloca per la prima volta in Italia un’obbligazione senza cedole e lancia nel 1984 i primi
fondi comuni italiani. Negli anni *90 Fideuram consolida il proprio modello di consulenza
finanziaria e si integra progressivamente nel gruppo IMI-Sanpaolo. Nel 1992 si fonde con
Banca Manusardi diventando cosi propriamente Banca Fideuram, quotata in Borsa.
L’espansione accelera negli anni 2000 con acquisizioni come Wargny Associés (2000),
Sanpaolo Invest SIM (2002), Cassa di Risparmio di Firenze (2008) e Banca Sara (2010). Il
passaggio decisivo avviene nel 2007 quando entra nel Gruppo Intesa Sanpaolo e sempre nello
stesso anno, viene delistata. In seguito nel 2015 nasce la divisione Fideuram — Intesa
Sanpaolo Private Banking, assumendo la denominazione attuale, che unisce la storica rete
Fideuram con Intesa Sanpaolo Private Banking. Infine, le acquisizioni di Banca Morval
Vonwiller (2018), IW Bank (2021), Reyl & Cie (2021) e CBP Quilvest (2022) hanno

progressivamente ampliato competenze, presenza internazionale e capacita di servizio.

1.2 Principali dati riferiti all’organizzazione

Fideuram — ISPB fa parte del Gruppo Intesa Sanpaolo e opera come leader nel private
banking italiano, con una rete capillare di 7000 consulenti finanziari e 4300 dipendenti, che
coprono tutto il territorio nazionale. I dati piu recenti disponibili (31/12/2025) mostrano la
dimensione e la solidita del gruppo, con capitale sociale di 300 milioni di euro, 425,4 miliardi
di euro di Asset Under Management (AUM) e 1,6 miliardi di euro di utile netto. La sede
legale si trova a Torino, quella amministrativa a Roma e infine quella secondaria a Milano

(Fideuram — ISPB, 2025).
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Figura 1 - Numero di private banker e dipendenti dal 1999 al 2025 (fonte: Fideuram — Intesa
Sanpaolo Private Banking, Annual Report Integrato 2025, Milano, 2025).
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Figura 2 - Andamento dell utile netto consolidato dal 2021 al 2025 (fonte: Fideuram — Intesa

Sanpaolo Private Banking, Annual Report Integrato 2025, Milano, 2025).
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Figura 3 - Andamento degli Asset Under Management (AUM) dal 2021 al 2025 (fonte:
Fideuram — Intesa Sanpaolo Private Banking, Annual Report Integrato 2025, Milano, 2025).



1.3 Struttura organizzativa

1.3.1 Governance e organi societari

Fideuram — ISPB ¢ una societa per azioni che adotta una struttura organizzativa integrata e
gerarchica, tipica dei grandi gruppi bancari. La governance ¢ affidata al Consiglio di
Amministrazione, supportato dal top management, composto da Presidente, Amministratore
Delegato e Direttori delle principali funzioni. Le figure chiave piu recenti includono Paolo
Grandi (Presidente, dal 2026) e Lino Mainolfi (Amministratore Delegato, 2025-2026).
L’assetto societario si articola nei principali organi previsti dalla normativa bancaria e dallo
statuto:

* 1’Assemblea degli Azionisti che esprime la volonta sociale;

» il Consiglio di Amministrazione, titolare di tutti 1 poteri per la gestione della Banca;

» il Presidente del Consiglio di Amministrazione, nominato dal Consiglio di
Amministrazione fra i suoi membri, ha la rappresentanza legale della Banca di fronte
ai terzi e in giudizio;

* I’Amministratore Delegato, nominato dal Consiglio di Amministrazione, che ne
determina le attribuzioni;

» la Direzione Generale ¢ composta da un Direttore Generale, se nominato, e da un
massimo di tre persone che possono assumere la qualifica di Condirettore Generale e/o
Vicedirettore Generale. Essi provvedono, secondo le rispettive funzioni e competenze
attribuite dal Consiglio di Amministrazione, a dare esecuzione alle deliberazioni del
Consiglio di Amministrazione e alle decisioni degli Organi delegati, a gestire gli affari
correnti della Banca, a organizzare le attivita e a determinare gli incarichi e la
destinazione del personale;

» il Collegio Sindacale, nominato dall’Assemblea, ¢ composto da tre sindaci effettivi e
due sindaci supplenti. Svolge funzioni di vigilanza sull’osservanza delle norme di
legge, regolamentari e statutarie, sulla corretta amministrazione e, in particolare,
sull’adeguatezza dell’assetto organizzativo, amministrativo e contabile e sul suo

concreto funzionamento (Fideuram — ISPB, 2025).



1.3.2 Funzioni centrali e societa prodotto

La struttura organizzativa comprende diverse societa specializzate nell’asset management,
wealth management internazionale, servizi fiduciari e servizi assicurativi. A supporto delle
societa prodotto operano le funzioni centrali del gruppo: risk management, compliance,
pianificazione e controllo, innovazione digitale, marketing, sviluppo prodotti, oltre alle aree

Operations e IT, che garantiscono 1’efficienza dei processi e delle infrastrutture tecnologiche.

1.3.3 Rete commerciale e ruolo dei private banker

Il cuore del modello Fideuram ¢ rappresentato dalla rete dei private banker, consulenti
finanziari abilitati all’offerta fuori sede e punto di riferimento per la clientela. La rete ¢
articolata in Direzioni Territoriali, Aree Commerciali, Filiali Private Banking e team dedicati
alla consulenza evoluta. Il private banker coordina 1’accesso ai servizi specialistici del gruppo,
tra cui gestioni patrimoniali, pianificazione successoria, protezione assicurativa, credito e

advisory evoluta.



Capitolo 2 - Analisi del contesto competitivo

2.1 Analisi PESTEL

Fattori Politici. 11 contesto politico e geopolitico nazionale e internazionale incide sulla
volatilita dei mercati e sulla fiducia dei risparmiatori, e quindi sulla propensione
all’investimento. Le politiche fiscali, come la tassazione dei capital gain e gli incentivi ai PIR,
influenzano la domanda e I’offerta di prodotti finanziari.

Fattori Economici. 1 tassi d’interesse, stabiliti dalla BCE, influenzano la scelta dei prodotti
offerti, per questo i periodi caratterizzati da tassi alti favoriscono strumenti a rischio
contenuto, mentre quelli con tassi bassi spingono verso soluzioni piu complesse, con una
maggiore esposizione al rischio. L’inflazione aumenta la necessita di protezione del potere
d’acquisto e, di conseguenza, di perseguire obiettivi di rendimento piu elevati; allo stesso
tempo, la volatilita condiziona AUM e comportamento emotivo dei clienti.

Fattori Sociali. L invecchiamento della popolazione, che detiene gran parte delle masse
investite, aumenta la domanda di pianificazione previdenziale e successoria, mentre le nuove
generazioni richiedono servizi digitali, immediati, trasparenti e personalizzati.

Fattori Tecnologici. Digital advisory, robo-advisory, IA e cybersecurity stanno trasformando
il settore. Le piattaforme digitali migliorano efficienza e trasparenza, ma facilitano I’accesso
al mercato a nuovi concorrenti fintech. Fideuram investe nell’innovazione e deve sostenere un
ritmo costante per mantenere il primato italiano.

Fattori Ambientali. La sostenibilita negli ultimi anni € diventata una componente cruciale; la
domanda di prodotti ESG e gli obblighi SFDR spingono gli operatori a integrare criteri
ambientali nei portafogli e a garantire che anche le controparti istituzionali rispettino gli
standard richiesti.

Fattori Legali. 11 quadro normativo ¢ complesso e in costante evoluzione; le normative piu
rilevanti sono la MiFID II, che disciplina la profilatura del cliente, la valutazione di
adeguatezza, la product governance e la trasparenza su costi e rischi, la normativa
antiriciclaggio (AML), che impone obblighi stringenti di verifica e monitoraggio, e infine il
GDPR, che richiede elevati standard di sicurezza dei dati. CONSOB, Banca d’Italia ed ESMA

definiscono le linee guida che orientano I’operativita quotidiana di ogni consulente.



2.2 Analisi delle 5 Forze di Porter

1. Rivalita tra concorrenti — Alta. 1l settore presenta elevata competizione, con concorrenti
solidi come Banca Generali, Mediolanum, UBS, Fineco, Azimut ¢ Allianz Bank. La
leadership di Fideuram ha le proprie fondamenta su una rete di 7.000 private banker e oltre
425 miliardi di AUM.

2. Minaccia di nuovi entranti — Medio/Bassa. Le barriere all’ingresso sono elevate, requisiti
patrimoniali, licenze, reputazione, rete commerciale, investimenti tecnologici ed economia di
scala, rendono complicato I’accesso nel settore. Le fintech rappresentano una minaccia
potenziale, ma non dispongono della stessa forza relazionale e patrimoniale di cui ¢ dotata
Fideuram.

3. Potere contrattuale dei clienti — Alto. 1 clienti HNWI (High Net Worth Individual) sono
informati, sensibili a performance e costi, € possono spostare facilmente i patrimoni, per
questo hanno un elevato potere contrattuale, grazie al quale richiedono personalizzazione e
servizi premium. La relazione personale con il private banker ¢ essenziale per mitigare questo
potere.

4. Potere contrattuale dei fornitori — Medio. 1 fornitori includono asset manager,
assicurazioni, piattaforme IT e provider tecnologici. Fideuram riduce la dipendenza grazie a
societa prodotto interne, ma per servizi specialistici deve ricorrere a partner esterni di
primario livello. La qualita dei prodotti di investimento ¢ fondamentale per la competizione,
per questo i fornitori hanno un peso non indifferente.

5. Minaccia di prodotti sostitutivi — Medio/Alta. ETF passivi, robo-advisor e piattaforme
self-service offrono costi inferiori e gestione automatizzata, per questo Fideuram risponde con
un modello ibrido che integra tecnologia e relazione umana. Inoltre, investe in percorsi di
formazione professionale in continua evoluzione, supportati da programmi interni e

collaborazioni accademiche di alto livello.



2.3 Analisi SWOT

Strengths (Punti di forza). Fideuram ¢ il leader del settore italiano per AUM e la solidita del
gruppo Intesa Sanpaolo offre risorse e rafforza reputazione e fiducia. La rete capillare di
private banker e filiali, insieme al modello di consulenza evoluta, che integra pianificazione e
analisi dei bisogni attraverso piattaforme digitali e un’ampia offerta di strumenti avanzati,
rappresentano un vantaggio competitivo.

Weaknesses (Debolezze). Le dimensioni del gruppo comportano costi operativi elevati e
processi decisionali lenti. Il modello basato sulla relazione personale espone al rischio che la
qualita del servizio dipenda dal singolo consulente € non dal brand, inoltre, il mercato
emergente con soluzioni low-cost e self-service puo risultare maggiormente attraente per i
clienti piu giovani.

Opportunities (Opportunita). Negli ultimi anni si € consolidata la previsione di un imminente
e storico passaggio generazionale di ricchezza (Capgemini, 2025), questo rappresentera
un’occasione strategica per rafforzare il ruolo nella governance familiare e nella consulenza
fiscale.

Threats (Minacce). La concorrenza con banche tradizionali, fintech ¢ robo-advisor ¢ intensa,
questi competitor investono in tecnologia e servizi premium, comprimendo 1 margini. Infine,
le minacce informatiche rappresentano un rischio rilevante per un operatore che gestisce

patrimoni elevati.



Capitolo 3 - Descrizione dello stage

3.1 Ruolo nello stage
I1 mio ruolo durante lo stage ¢ stato di tirocinante in supporto al private banker. Ho svolto
I’esperienza assistendo un consulente finanziario di Fideuram - ISPB, operante come libero

professionista, che ¢ stato il mio tutor e responsabile diretto.

3.2 Relazioni interfunzionali interne ed esterne

L’esperienza di stage mi ha portato a interagire con numerose figure professionali. In ambito
interno sono stato a contatto con altri consulenti della rete, con gli uffici di supporto e con gli
uffici centrali della banca. Esternamente, invece, mi sono interfacciato con la clientela del
consulente (sia in portafoglio che potenziale) e con operatori come societa prodotto, fondi,

compagnie assicurative, oltre a notai e commercialisti, sempre sotto la supervisione del tutor.

3.3 Scopo dello stage

Lo stage aveva ’obiettivo di acquisire una conoscenza diretta delle attivita di consulenza
finanziaria nel private banking, integrando le competenze teoriche acquisite nel percorso
universitario con un’esperienza pratica sul campo. Il tirocinio mirava a comprendere le

dinamiche operative, relazionali e commerciali del settore.

3.4 Descrizione delle attivita svolte

Ho seguito da vicino ’intero processo di consulenza finanziaria: mi sono occupato della
preparazione della documentazione per gli incontri con i clienti, dell’aggiornamento delle
anagrafiche e della predisposizione della reportistica finanziaria. Ho supportato il consulente
nella costruzione, analisi € monitoraggio dei portafogli, nella raccolta di informazioni sui
clienti potenziali e nell’elaborazione di proposte di investimento personalizzate. Ho inoltre
approfondito temi quali la profilatura MiFID II, 1 punteggi ESG, le soluzioni per la protezione
del patrimonio e il passaggio generazionale, oltre agli adempimenti legati alla normativa

antiriciclaggio, con I’identificazione della clientela e la verifica dell’origine dei fondi.



3.5 Responsabilita

Tra le responsabilita assegnatemi rientravano la redazione di report sulle notizie di attualita e
il loro impatto sui mercati finanziari, il monitoraggio quotidiano di questi ultimi e dei
principali indicatori macroeconomici, nonché I’analisi comparativa di rischio, rendimento e

durata di diversi strumenti finanziari tramite 1’elaborazione di tabelle Excel.

3.6 Competenze acquisite

L’esperienza di stage mi ha permesso di sviluppare competenze sia tecniche che trasversali.
Ho consolidato la conoscenza dei principali strumenti finanziari e approfondito le logiche di
portafoglio efficiente, oltre ad acquisire familiarita con la reportistica finanziaria, la
documentazione informativa e le piattaforme interne per 1’analisi e profilazione del cliente.
Sul piano relazionale, attraverso la quotidiana interazione con clienti e prospect, ho affinato la

mia comunicazione professionale, capacita di ascolto e raccolta di informazioni utili.
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Capitolo 4 - Educazione Finanziaria e Finanza Comportamentale nel

Private Banking: come la distorsione mediatica influenza
i clienti

4.1 Introduzione

Negli ultimi anni 1 mercati finanziari stanno attraversando un periodo di elevata complessita,

determinato dall’evoluzione continua dei prodotti, dalla velocita dei servizi e dal sistema di

relazioni globali. In questo contesto, 1’investitore ¢ esposto a un flusso continuo di

informazioni: notizie, grafici, analisi, contenuti social e aggiornamenti in tempo reale,

generano un sovraccarico informativo. La rapidita con cui le notizie si diffondono e la

tendenza dei media a enfatizzare eventi estremi possono influenzare il comportamento degli

investitori. Se la funzione ideale del giornalismo economico dovrebbe essere quella di

informare in modo neutrale, la realta odierna ¢ ben diversa, per questo 1’esposizione continua

influenza il modo in cui i clienti interpretano gli eventi di mercato.

L’obiettivo centrale del mio elaborato ¢ analizzare il legame presente tra educazione

finanziaria, finanza comportamentale e mass media, mostrandoli non come elementi isolati,

ma come componenti di un unico sistema.

4.2 L’educazione finanziaria

L’educazione finanziaria viene definita dall’OCSE come: “il processo attraverso il quale 1
consumatori/investitori migliorano la propria comprensione dei prodotti, dei concetti e dei
rischi finanziari e, tramite informazioni, formazione e/o consigli imparziali, sviluppano le
competenze e la confidenza necessarie per diventare piu consapevoli dei rischi e delle
opportunita finanziarie, per prendere decisioni informate, per sapere a chi rivolgersi in caso di
bisogno e per intraprendere altre azioni efficaci volte a migliorare il proprio benessere

finanziario” (OECD, 2005, p. 5; mia traduzione).
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4.2.1 L’alfabetizzazione finanziaria in Italia

La Banca d’Italia conduce, con cadenza triennale, un’indagine campionaria
sull’alfabetizzazione finanziaria e le competenze finanziarie in Italia (IACOFI). Viene
misurata da un indicatore complessivo che aggrega tre dimensioni: conoscenze (inflazione,
tassi, diversificazione), comportamenti (pianificazione e risparmio) e atteggiamenti
(orientamento al lungo periodo).
Nel 2023 I’indicatore complessivo di alfabetizzazione finanziaria € risultato pari a 10,7 su una
scala da 0 a 20, registrando un lieve progresso rispetto al 2020 (10,2). Il livello varia poi a
seconda di alcune caratteristiche:
e Aumenta al crescere del titolo di studio, gli individui con licenza media o inferiore
hanno in media 9,6 punti mentre i diplomati e i laureati ottengono rispettivamente 11,1
e 12,0 punti;
¢ Il punteggio ¢ minore tra i giovani tra 18 e 34 anni (10,0) e nella popolazione con oltre
64 anni (10,4);
e Vi¢ un divario di genere che penalizza le donne il cui punteggio, pari a 10,5, ¢

inferiore di 0,4 punti rispetto a quello degli uomini (Banca d’Italia, 2023).

L’alfabetizzazione finanziaria degli adulti in Italia: punteggi aggregati e per componente
(min=0; max=20)
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Figura 4 - Indicatori di alfabetizzazione finanziaria degli adulti in Italia (fonte: Banca
d’Italia, Indagini sull’alfabetizzazione finanziaria e le competenze di finanza digitale in Italia:

adulti — 2023, Statistiche).
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4.3 La finanza comportamentale

La finanza comportamentale nasce in contrapposizione alla teoria classica economica. Questo

approccio alternativo studia i comportamenti irrazionali degli individui, causati da precisi

fattori psicologici ed emotivi (Barberis e Thaler, 2003).

4.3.1 La distorsione informativa

I mass media agiscono come un potente veicolo di distorsione informativa, con un modello di

business tendente a privilegiare contenuti ad elevata visibilita. Cid puo portare a eccessive

enfatizzazioni che rischiano di influenzare la razionalita del risparmiatore.

L’esposizione continua a questo flusso di informazioni porterebbe a far emergere nel cliente

diversi bias cognitivi, rendendo pit complesso il lavoro del consulente finanziario. In ambito

finanziario, tra le distorsioni di maggior rilievo rientrano:

11 bias di disponibilita emerge quando inconsciamente attribuiamo una maggiore
importanza a informazioni o eventi che sono facilmente accessibili nella nostra mente,
ad esempio, i titoli sensazionalistici rendono gli eventi estremi mentalmente piu
immediati;

L’effetto gregge si manifesta quando il cliente imita il comportamento percepito come
popolare, influenzato da narrazioni che amplificano fasi di ottimismo o
preoccupazione e da storie virali di guadagni straordinari;

Il bias di conferma porta a interpretare le informazioni come conferme delle proprie
convinzioni, in aggiunta, gli algoritmi dei social mostrano contenuti allineati alle
preferenze dell’utente, finendo per seguire solo influencer o canali che rafforzano le
sue idee, senza mai ascoltare le controparti o mettersi in dubbio;

11 bias di ancoraggio si innesca quando si resta legati a un’informazione iniziale (come
un target price o previsioni altisonanti), basando ragionamenti e decisioni successive
su di essa, che finisce per diventare un riferimento improprio nella valutazione del
portafoglio e del consulente;

L’overconfidence, ossia 1’eccesso di fiducia, nasce dall’esposizione a contenuti
semplificati che creano ’illusione di poter prevedere 1 mercati o fare stock picking,

sovrastimando le proprie competenze;
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e L’avversione alla perdita implica che I’impatto negativo associato a un evento
sfavorevole ¢ piu intenso di quello positivo derivante da un guadagno di pari valore.
Studi recenti mostrano che il coefficiente, il quale esprime come le perdite vengano
percepite maggiormente, varia tra 1,25 e 1,45 (Bleichrodt e L’Haridon, 2023). 11
fenomeno viene amplificato da notizie allarmistiche, inducendo a vendite impulsive
anche in presenza di portafogli solidi e orientati al lungo periodo;

e L’effetto framing mostra come la stessa informazione, presentata in maniera
differente, possa portare a interpretazioni e decisioni opposte. Un esempio efficace ¢
rappresentato dalla scala con cui sono presentate le variazioni di mercato, una perdita
espressa in valore assoluto puo generare piu allarmismo rispetto alla stessa comunicata
in percentuale;

e Il recency bias induce a dare un peso eccessivo agli eventi recenti, a causa dei media,
che attraverso continui aggiornamenti, spingono il cliente a ignorare una
contestualizzazione rispetto ai cicli di mercato e ai dati storici;

e [aFOMO ¢ la paura di lasciarsi sfuggire un’opportunita, alimentata da narrazioni di
“ultime occasioni” e risultati eccezionali, spinge il cliente verso asset di moda senza
un’approfondita analisi razionale;

e L’authority bias si identifica con I’attribuzione di credibilita a figure con molta
visibilita, ma non necessariamente competenti. E la tendenza a seguire figure percepite
come autorita (esperti TV, influencer, “guru’), che molto spesso mostrano solo i loro

risultati positivi.

In sintesi, I’insieme dei bias evidenzia come 1 media amplifichino gli errori cognitivi
teorizzati dalla finanza comportamentale. Il risultato ¢ una discrepanza tra I'andamento reale
dei mercati e la percezione che l'investitore ne ha. La distorsione informativa trasforma il
mercato finanziario in un ambiente ostile e complicato per l'investitore privato, mentre per il

consulente finanziario, la sfida moderna si sposta dal piano allocativo a quello relazionale.
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4.4 L’influenza mediatica

I media non si limitano a trasmettere notizie: selezionano, inquadrano e semplificano 1 fatti,

attivando meccanismi psicologici che distorcono la percezione del rischio e del rendimento. In

un contesto di iperinformazione, la distorsione non ¢ un effetto collaterale, ma spesso una

scelta strategica orientata al fine di audience e profitto.

4.4.1 I meccanismi di distorsione

I principali quattro meccanismi in cui un risparmiatore si imbatte sono:

La semplificazione eccessiva, dove informazioni complesse vengono ridotte a slogan e
narrazioni polarizzate, eliminando contesti e probabilita e favorendo interpretazioni
superficiali;

Il sensazionalismo enfatizza eventi estremi per catturare 1’attenzione del pubblico,
presentando correzioni fisiologiche come “crisi” e lievi incrementi come
“rivoluzioni”;

La ricerca di visibilita porta ad anteporre titoli accattivanti a contenuti accurati,
concepiti per massimizzare 1’engagement piu che 1’informazione;

L’“infotainment” definito come “nel linguaggio delle telecomunicazioni, tipo di
produzione, specialmente televisiva, in cui la componente giornalistica viene alternata
o fusa con lo spettacolo e il varieta” (Treccani, s.d.), rende la finanza uno show,

riducendo ulteriormente la profondita analitica.

4.4.2 Le tipologie di media

Ogni mezzo ha una propria distorsione caratteristica:

Le grandi emittenti televisive sfruttano la drammatizzazione visiva e i toni allarmistici
per riassumere 1 trend di mercato in pochi secondi, generando panico nei risparmiatori
meno alfabetizzati;

I quotidiani economici, pur essendo piu tecnici, contengono un numero eccessivo di
previsioni a breve termine e analisi quotidiane che spingono a una reazione
compulsiva contraria alla pianificazione strategica di lungo termine, alimentando
I’illusione che 1 mercati siano prevedibili;

I social network amplificano viralita ed echo chambers, gli algoritmi mostrano
contenuti allineati alle convinzioni dell’utente, rinforzando bias ¢ isolando visioni

critiche opposte;
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¢ Gli influencer finanziari, spesso privi di qualifiche verificabili, costruiscono una falsa
percezione di competenza, mostrando solo risultati positivi, nascondendo le perdite e

vendendo corsi o segnali, alimentando overconfidence e FOMO.

4.4.3 Gli effetti sui bias

Questi meccanismi agiscono come un detonatore emotivo, I’obiettivo di audience e la ricerca
di engagement aumentano la vulnerabilita psicologica dei risparmiatori. Il risultato ¢ un
cliente meno razionale che ha bisogno di un consulente preparato sulla gestione di queste

interferenze esterne.

4.5 Come la distorsione mediatica colpisce i clienti in base al livello di educazione
finanziaria

L’impatto della distorsione mediatica non ¢ uniforme: varia in base all’educazione finanziaria
del cliente, che condiziona la capacita di filtrare le notizie, contestualizzare i dati ¢ mantenere
la razionalita. Nel contesto del private banking emergono principalmente tre profili differenti

di cliente.

4.5.1 Il cliente con ridotta educazione

Il cliente scarsamente istruito subisce i media in modo passivo, privo delle basi concettuali per
una valutazione. Tende a interpretare le notizie senza pensiero critico, reagendo

impulsivamente. Le fasi di crisi innescano panico e vendite precipitose, spesso nei momenti di
ribasso, spinto dall'avversione alla perdita. Nei momenti di euforia, invece, I’acquisto avviene
al massimi, indotto da narrazioni di “opportunita uniche”, trascinato dall'effetto gregge e dalla

FOMO.

4.5.2 Il cliente con educazione intermedia

11 cliente con media alfabetizzazione ¢ il profilo piu complesso per il Private Banker, possiede
le conoscenze di base, non sufficienti perd per interpretare correttamente la complessita dei
mercati. Proprio per questo spesso sviluppa overconfidence, credendosi capace di interpretare
le notizie e il mercato in autonomia. Cade anche facilmente nel bias di conferma, cercando
informazioni che rafforzano le sue idee, spesso provenienti da divulgatori non qualificati.
Questo profilo ¢ particolarmente pericoloso perché combina una conoscenza parziale con la

certezza di avere ragione.
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4.5.3 Il cliente con avanzata educazione

Il cliente con elevata educazione finanziaria filtra meglio le fonti e comprende il sistema dei
mercati, contestualizzando le notizie. Tuttavia, non € immune allo stress emotivo. L’assidua
lettura di notizie allarmistiche, anche conoscendo la probabile esagerazione, pud generare

dubbi, ansia e pressione sul consulente. Per questo anche chi € tecnicamente competente pud
perdere la prospettiva di lungo periodo e richiedere azioni difensive eccessive, la distorsione

non altera le sue conoscenze, ma puo influenzare il suo equilibrio emotivo.

4.6 Conclusione

Nel contesto odierno, caratterizzato da un elevato flusso informativo, il private banker non ¢
piu solo un esperto della gestione patrimoniale, ma assume anche il ruolo di filtro e mediatore
tra il cliente, 1 mercati e la narrativa mediatica, mutando notizie distorte in conoscenze utili e
spingendo verso decisioni consapevoli.

La relazione tra educazione finanziaria, finanza comportamentale e mass media mostra come
la vulnerabilita dipenda dal modo in cui le notizie vengono interiorizzate. Questo elaborato
evidenzia come I’informazione possa accentuare distorsioni cognitive e condurre a scelte
impulsive e controproducenti. In un sistema finanziario sempre piu connesso, il successo della
consulenza non si gioca piu solo sulla frontiera di portafogli efficienti, ma anche sulla
capacita di preservare la lucidita del cliente.

Il consulente deve trasformare I’investitore da ricettore passivo di notizie a soggetto
consapevole, istruendolo sugli strumenti concettuali di base. L.’educazione finanziaria ¢ un
percorso progressivo e personalizzato, volto ad attenuare 1’esposizione ai bias cognitivi.

Il private banker deve saper riconoscere i comportamenti irrazionali e intervenire
prontamente, riportando il risparmiatore a un orientamento coerente con le personali esigenze
e gli obiettivi stabiliti. Solo in questo modo si costruisce una reale performance, seguendo la
strategia concordata e agendo come “ancora di riferimento” per arginare le reazioni impulsive.
Il valore aggiunto apportato si trova nel comprendere cio che sta dietro al patrimonio, spesso
frutto di sacrifici imprenditoriali, storie familiari, passaggi generazionali e considerato una
forma di tutela per 1 figli e le generazioni future. Le reazioni emotive dei clienti derivano dalla
paura di perdere la stabilita costruita nel tempo, per questo il consulente deve possedere

un'elevata empatia per tradurre gli investimenti in obiettivi di vita.
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