Risparmio Gestito

SCENARI E PROBLEMATICHE

La nuova frontiera
della consulenza

Sono in aumento i professionisti e le societa che si fanno
pagare dai propri clienti solo ed esclusivamente a parcella.
Ma in che cosa consiste |'attivita di fee only financial planner?
Come deve essere regolata? E quali modelli segue?
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ATTIVITA E PROFESSIONE

I nostro modello consulenziale, che si basa sulla finanza
comportamentale, mira a scomporre | portafogli dei clienti secondo i
loro obiettivi reali-, dice Paolo Martini, a fianco, direttore marketing &
formazione del gruppo Azimut. Per Raimondo Marcialis, a destra, direttore
generale di Mc Gestionl, -non & il caso di focalizzarsi sui differentl modelli
di consulenza. Il problema, semmai, & capire come svolgere bene il proprio
mestiere, che non puod prescindere dalla professionalita-.
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di fondi di investimento. «E chiaro
che non si pud pensare di rag-
giungere questi numeri nel nostro
Pacse, dove il sistema €& diverso e
attivita € appena cominciata. Ia
ben sperare, pero, il fatto di avere
previsto la possibilita di sviluppa-
re un altro tipo di impostazione
nel rapporto con gli investitori»,
dice Massimo Scolari, rappre-
sentante del Tavolo di lavore
sim di consulenza.
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Ma chi sono i professionisti
che scelgono la consulenza indi-
pendente? «Per lo pil si tratta di
veterani della promozione linan-
ziaria e della banca. S tti che
hanno capitalizzato le
esperienze, rimetlendosi in
con questa nuova attivitas, precisa
Maino.

MODELLI Sebbene quella del-
la consulenza linanziaria a parcel-
la sia una strada nuova, comincia
no a delinearsi diversi modelli. <A
mio mudizio ne esistono sostan-
zialmente dues, «Un
maodello, che mo definire
“sartoriale”, in cui il consulente
svolge un lavoro di adallamento
del portafoglio del cliente, lo aiuta
‘¢ strade insicure, oppure a
da situazioni poco redditi-
zie. Il secondo modello nasce dal
il consu-
lente in questo caso propone dei
portafogli modello che il cliente
é libero di implementare. Oltre a
queslo, si sta puntando anche sul
la specializzazione. Ci sono, infal-
ti, alcune sim che mirano al set-
tore delle hiotecne |"|}flt'. pure
che sviluppano analisi del mer-
cati azionari dei Paesi emergen-
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Banca Sara, per esempio, sta
lavorando su un progetto
mira a mettere a disposizione
della rete tre livelli di approccio
differenti. A spiegarli é il diret
tore commerciale Marco Riva
«]1 primo approccio permettera
peratore di lavorare in
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INDAGINE

Da una recente indagine
realizzata da Gfk Eurisko

per conto di Assoreti
nell'ambito del progetto
lanciato allo scopo di testare
I bisogni dei risparmiatori,

€ emerso che il 31% del
clienti dei promotori finanziari
€ disposto a pagare una fee
sul patrimonio investito.

OPPORTUNITA
«Quello della
consulenza € il
primo punto di svolta
della promozione
finanziaria da diecl
anni a questa parte.
E una opportunita
da cogliere in pieno,
considerando la crisl
di motivazione che
sta attraversando il
cliente, in disamore
verso |'attivita
finanzlaria, afferma
Marco Riva, direttore
commerciale di
Banca Sara.
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INCONTRI E DIBATTITI

Di consulenza finanziaria
si € ampiamente discusso

all'ultimo Investment &
trading Forum 2009 di
Rimini, dove sono state
organizzate due tavole

rotonde con i protagonisti

del settore.
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che scelgono

la consulenza
indipendente sono
per lo piu veterani
della promozione
finanziaria e della
banca. Soggetti

che hanno
capitalizzato le
rispettive esperienze,
rimettendosi In gloco
con questa nuova
attivita., dice Luca
Maino, associato
Nafop.

delle commissioni). 1l secondo ap-
procceio riguarda la pianificazione
finanziaria, che abbiamo deciso di
Hlare per i clienti nuovi o per
quelli con cui vogliamo iniziare un
discorso e quindi monitorarlo nel
corso degli anni attraverso un per-
corso che comprende tutto il ciclo
di vita. I terzo livello di approccio
clla consulenza evolula,
per patrimoni considerevoli, che
si esplica attraverso uno strumen-
to molto complesso e articolatos,

E il gruppo Azimut? Come vede
la consulenza? «Ci sono voluti due
anni per costruire un modello che
st basa sulla finanza comporta-
mentales, spiega Paolo Martini,
direttore marketing & formazione
del gruppo. «In pratica scompo-
niamo i portafogli dei clienti se-
condo quelli che sono Lﬂ. obiettivi
reali del cliente stesso, che posse
no essere 'acquisto di un’auto fra
tre anni, o Viscrizione del liglio al-
I'universita [ra dieci anni, Non c’é
quindi nessun ottimizz:

questo approccio, nuovo sul mer-
cull'- non si pensa solo al medio e
lungo termine. Questo tipo -ll con-
sulenza, per .l m
¢ aperta a tutti i no omolori
che sceglieranno il nostro model

lox», :

di focalizzarsi sui
i modelli di consulenza
che tutli assolu-
tamente de gni», dice Raimon-
do Marcialis, direttore genera-
le di Mc Gestioni. «1l problema,
semmai, ¢ capire come svolgere
ne il mio mestiere. La rispo-
sta a questa domanda non é né
la consulenza, né la promozione
finanziaria, ma una sola parola;
professionalita. Poi ci sono altri
interrogativi che dobbiamo porci:
quali sono gl strumenti necessari
per fare consulenza? Gia noi, che
facciamo questo mestiere in al-
cuni casi in modo assolutamente
indipendente, fatichiamo a capire
come muoverci sui mercati finan-
ziari. E ancora: chi fa consulenza
ai consulenti? » formazione ed
elica devo avere per servire 1 biso-
gni del cliente? l\ cordiamoci
nell'ultimo periodo, l'industria
finanziaria & stata ben distante
dalle esigenze dei risparmiatori,
che le uniche attenzio-
ni sono state quelle di valutare
gli strumenti finanziari sulla base
molto semplice di quanto hanno
reso nell'ultimo periodo, La nostr
industria ¢ in crisi per un m
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Quale impulso puo dare questo
nuovo approccio con il risparmi
tore, che mira a una maggiore
personalizzazione fra consulente
«Quello della consulen
za ¢ 1l primo punto di svolta della
yromozione finanziaria da dicci
i westa partes, riconosce
una opportunita da co-
e in pieno
crisi ali motivazione che sta allra-
] cliente, in disamore
verso lattivita finanziaria. I
lisi del portafoglio comy
lo svincolo da un unico
aprono scenari nuovi per gli in-
vestitoris,

1 Verso

e cliente?

considerando la

versand

PROMOTORI E i promot
ri? Cosa pensano di questa nuo
va figura professionale e della
co 1<131'c-r7a a parcella? «Non vi e
dubbio che i risparmiatori han-
no bisogno di un consulente, di
fessionista che si
golamentato. Dobbiamo insiste-
re affinché le regole siano chia
re ¢ vadano effettivamente verso
I'interesse del risparmiatores
dice Elio Conti Nibali, presi
dente dell’Associazione naziona-
le promotori [inanziari (Anasf).
«La Mifid mette sullo stesso pia-
no di importanza la consulenza
e la gestione, E questo I'aspetto
fondamentale che bisogna sot-

pen re
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tolineare. Secondo me il proble-
ma non riguarda tanto le moda-
lita o le forme con cui avviene il
pagamento, sara sicuramente il
risparmiatore a scegliere, anche
sulla base di una ampiezza di pro-
poste. E importante pero riuscire
a valorizzare la qualita del consi-
glio. E questo I'aspelto su cui tut-
ti dobbiamo concentrarci. Credo
che la categoria dei promotori fi-
nanziari immagino possa vivere
solo in positivo questa evoluzio
ne professionale, per un ricono-
scimento di una attivita su cui ci
siamo sempre impegnati».

Fra promotori ¢ consulenti ¢'¢
perd una differenza di fondo. A
spiegarla & Scolari, per il quale
la consulenza finanziaria indipen-
dente «difficilmente si sviluppe-
ra nel mondo retail. Questo tipo
di attivita ¢ vicina piu alle ban
che private che non alle reti di
promotori. che hanno milioni di

.~
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clienti e che puntano piu sul retail.
Il mondo dei promotori, che ha
saputo occupare una posizione

non ¢ il mondo dei consulenti. Per
questo credo che riusciranno tran-
quillamente a convivere. E anche
a collaborares.

REGOLE CHIARE 1.2 Consob,
gia nel giugno dello scorso anno,
ha messo in consultazione un do-
cumento di 40 pagine con un re-
golamento dei consulenti finanzia-
ri. Ma molto deve essere ancora
fatto. «Noi come associazione di
categoria abbiamo disposto tutta
una serie di strumenti informati-
ci che possono consentire ai con-
sulenti indipendenti di poter esse
re completamente adempienti a
quanto chiede la Consob», spieg
Maino. «A nostro giudizio é fon-
damentale avere regole chiare.
A breve dovrebbe partire l'orga-
nismo di tenuta dei consulenti fi-
nanziari ¢ poi ¢i vorra circa un se-
mestre per raggiungere la piena
operativita. Seguira l'organizza-
zione delle sessioni di esame e nei
primi mesi del 2010 dovremmo es-
SeTe a regimes,

Si appellano a regole chiare
e trasparenti, e soprattutte alle
conseguenti osservanze, anche
le as rioni del consumatori.
«Esiste una distanza siderale fra
i principi emanati dalle norme e
l'operalivila pratica», sottolinea

_Alessandro Pedone, responsabi-
le dell’Associazione per i diritti de-
gl utent: ¢ consumatori (Aduc).

1C1E

~<L0 sl capisce anche dal tenore
delle chiamate e delle segnalazio-
ni giunte presso il nostro osserva-
torio: negli ultimi anni abbiamo
risposto direttamente a circa 13
mila risparmiatori. La figura del
consulente introdotta dalla Mifid
(la direttiva europea che ha san-

INDIPENDENZA

<Sono personalmente convinto che
I'indipendenza del promotore finanziario
sia essenziale, anche se credo che la
Mifid sia una direttiva incompiuta-,
sostiene Alessandro Pedone, responsabile
dell'Associazione per i diritti degli utenti e
consumatori.

cito la separazione fra l'offerta di
prodotti finanziari e l'attivita di
consulenza, ndr) in teoria ¢ sicu-
ramente ottima, ma a mio parere
si & partiti con il piede sbagliato.
Mi riferisco all’abitudine tipica-
mente italiana di creare un albo,
che si presuppone tuteli il clien-
te. Ma quando mai in Italia gli
albi hanno effettivamente difeso
i clienti? Hanno tutelato semmai
gli appartenenti all'albo slesso.
La normativa avrebbe dovuto for-
zare I'elemento della competenza
e quindi creare i presupposti per
una competizione fra quelle isti-
tuzioni che hanno il ruolo di ero-
gare formazione per i consulenti.
Personalmente sono convinto che
I'indipendenza sia essenziale, ma
credo che la Mifid sia una bella
incompiutas.

Nibali non ¢ dello stesso avvi-
s0. «Ritengo sia importante sape-
re che ¢l sono 13.000 persone che
protestano, ma mi sembra altret-
tanto doveroso dire che ci sono
quattro milioni di clienti che conti-
nuano a mantenere i loro risparmi
presso i promotori linanziari. Per
fortuna c’¢ un albo che prevede
anche delle sanzioni: in un anno
difficile come il 2008 sono stati
appena 45 i promotori sanzionati
dalla Consob. Sull'operato dell’au-
torita di controllo, I'Aduc ha le
idee chiare. «In questi ultimi dieci
anni non ha dato una smagliante
prova di sé. Non & mai intervenuta
con quel piglio e con quella forza
a tutela degli investitori. Franca-
mente ho poca fiducia nell’autori-
ta di controllo». =
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QUALITA DEL
CONSIGLIO

«La Mifid mette
sullo stesso piano
di importanza la
consulenzae la
gestione. Al di la
delle modalita

o le forme con

cui avvengono |
pagamenti da parte
del cliente, sara
importante riuscire
a valorizzare la
qualita del consiglio-,
dice Elio Conti
Nibali, presidente
dell’Associazione
nazionale promotori
finanziari.
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