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1l distanziamento ha indotto anche i soggetti pili refrattari a operare in digitale e ha aperto la strada

Risparmio e investimenti . a
a far diventare questa modalita ordinaria anche dopo la fine dell'emergenza in un quadro pili trasparente

Scenari. Un sistema di regole europee completamente
rinnovato fara da cornice ai mercati finanziari dopo la crisi

Il coronavirus
cambiera il volto

della consulenza

Antonio Criscione

nquadroeuropeodire-
goleinfasedirevisione
eunaprofondaristrut-
turazione dei rapporti
con la clientela in base
all'emergenzacorona-
virus. Sono questele due coordinate
che cambierannonel prossimo futuro
ilvoltodella consulenza finanziaria.

Secondo Federico Rajola, Profes-
sore di Organizzazione Aziendale, Di-
rettore CeTIF - Universita Cattolica:
«L’emergenza sanitaria che stiamo
sperimentando a livello globale e le
misure di distanziamento sociale che
sono state prese a livello nazionale
hanno portatoaunuso esteso e quo-
tidianodistrumentidigitalisiaperla
fruizione diservizi, sia perlagestione
dellerelazioni. Categorie diutentiche
finoaunmese faeranorefrattariaco-
municare daremoto in modalitasin-
cronaechenoncontemplavanodiav-
valersidi piattaforme die-commerce
hannorepentinamente riadattatole
loro abitudini».

Esetutto e partito per esigenze di
tipo primario (dal mantenere i rap-
porticonlafamiglialontanaalla spe-
sa on line)anche i servizi finanziari
hanno dovuto guardare con rinnova-
tointeresseaquesto settore.«Anche
le attivita distributive ¢ di interme-
diazione - continua Rajola - hanno
scoperto nella relazione da remoto
un indispensabile alleato per non
perdere la fiducia del cliente in un
momento cosidelicato e per svilup-
pare il business».

Echeiconsulenti finanziariabbia-
nosaputorapidamente “riconvertir-
si”aunrapportotelematico conipro-
priclienti,lo dimostraunsondaggio
condottod rail3e
il 10 aprile su un campione di 600

consulentiAnast(Eh€raccoglieicon-

sulenti che fanno capo alle reti), dal
quale e emerso che circa il 70% dei
Consulenti Finanziari ha avviato
azionisuiclientiritenuti pitirilevanti.
Moltihanno scopertocheil canale del
contatto telematico potra funzionare
anche quandol’emergenza coronavi-
rus sara finita.
Anchesettoriuntempo piti refrat-
tari al dialoco telematico, come per
esempioquellodeiprodottiassicura-
tivi, sta mostrando ora un interesse
per questa nuova modalita di orga-
nizzazione. «Epresto per dire se que-
stitrend saranno confermati nel futu-
ro, quando I'attuale emergenza sara
passata. Ma ¢ abbastanza evidente
cheleabitudini acquisite sarannoun

1 70%

dei pRGHGSH
finanziari ha
fatto operazioni

durante la crisi

importante volano per innovare il
modellodiservizioverso formeibri-
de,dovelaremotizzazionedialcune
fasi del rapporto non rappresentera
pittun tabl per la distribuzione e la
consulenza finanziaria, rafforzando
itrend evidenziati dalla ricercax.
Maaldiladell’aspettotecnico, che
pure ¢ rilevante, ci sono aspetti che
toccano piuradicalmenteil temadel-
laconsulenza. La Mifid infattihasot-
tolineatoil fatto che gli strumenti fi-
nanziaricollocatiagliinvestitoride-
vono essereadeguatial destinatario.
Afferma Emanuele Carluccio presi-
dente di Efpa Europe (Ente di certifi-
cazione delle competenze deiconsu-
lenti finanziari): «L’emergenza Covid

hamessoinevidenzaalcune criticita.
Il totale fallimento dellelogicheedei
motoridiadeguatezzabasatisul VaR
(o peggio ancora sul CVar) con dati
giornalieri e misurati suarchitempo-
ralirelativamente brevi(due anni) ci
chiamanoad unripensamento com-
pleto delle logiche di definizione di
cio che éadeguato perlaclientela; so-
loseciconvinciamo della necessitadi
farragionare, finalmente, la clientela
finale per obiettivi, puntualmente de-
clinati per orizzonti temporali e per
gradidipriorita, possiamo sperare di
aiutarelaclientelastessaad affronta-
re conmaggiore consapevolezza fasi
di mercato cosi turbolente». E ag-
giunge: «Nonsitrattadiun cambio
dapocoinquantorichieste diabban-
donarelalogicadellaricercadel pro-
dotto migliore per abbracciare I'ap-
procciodella pianificazione finanzia-
ria goal based».

Perquantoriguardaleregoleco-
munitarie ¢ tornatain discussionela
questione degliinducements, ovve-
rolapercentuale deicostichele case
prodottoretrocedonoalle retididi-
stribuzione e quindi ai consulenti
(quelli collegati alle reti). Secondo
Carluccio: «Eimpossibile nonrico-
noscere che il passaggioallaconsu-
lenzaresasubaseindipendente (da
qualsiasi struttura di consulenza
venga offerta) aiuterebbe arisolvere
il conflitto di interessi insito nella
consulenza con collocamentoremu-
nerata conle retrocessioni;allo stes-
SO tempo, pero, non si puo nonrico-
noscere che larga parte del sistema
finanziario (quello bancarioin pri-
mis) non € ancoranella condizione
di potersi permettere il lusso di ri-
nunciare alla stabilita del contributo
offerto dagli inducements al loro
conto economico».
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UN SERVIZIO ARTICOLATO

L.a consulenza indipendente
Laconsulenzaindipendente,
detta anche fee only, & quella per
cui il cliente paga completamente
il servizio che glivienereso e se il
consulente riceve dalla societa
prodotto delle retrocessioni sui
prodotti collocati, deve devolvere
al cliente.Come mostra il grafico
in pagina, tratto da un Rapporto
Consob, nelle scelte di
investimento gli italiani sono
poco propensi arivolgersia
personale esperto, preferendo il
faidate. Il servizio di consulenza
é utilizzato inoltre, mediamente,
dainvestitori pili evoluti
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I consulenti e le reti

Il modello di consulenza pil
diffusoin Italia & quello che vede i
consulenti pagaticon le
retrocessioni delle societa
prodotto. Come sivede nel
grafico in pagina infatti gli italiani
sono poco avvertiti persino sul
fatto cheil cosulente venga
pagato. ll pagamento attraverso
retrocessioni (inducements) non
fa venire meno per il consulente
Pobbligo di fornire un servizio
“adeguato” alle esigenze del
cliente e ai suoi obiettivi, in modo
trasparente e professionale

==

Irobo advisor

Una formadiconsulenza che sié
affermata nei paesiincuisié
scelto il modello fee only & quella
dei robo advisor, ovvero sistemi
che forniscono consigli ai clienti
sulla base di algoritmi
personalizzati. Uno studio
Consob ha mostrato che anche gli
investitori italiani vorrebbero,
almeno in caso di necessita,
potersirivolgere aun
interlocutore umano. Il grafico del
Cetif, mostra gli orientamenti del
mondo finanziario verso la
digitalizzazione.

Lockdown..

Wall Street
deserta duranteil
lockdown deciso
dallo Stato di New
York per il
coronavirus. |
mercati finanziari
hanno continuato
aoperare ma
conisistemi
digitalie

il distanziamento
tra gli operatori

L'adeguatezza
I prodotti collocatiin regime di
consulenzadevono avereil

requisito delladeguatezza, ovvero
occorre tenere conto di conoscenze
ed esperienze in materia di
investimenti e al tipo specifico di
prodotto o servizio del cliente, e
tenere conto della situazione
finanziaria e agli obiettivi
d'investimento. La consulenza
prevede anche la capacita di
orientareil cliente su scelte dilungo
termine (per indicare come questa
scelta paghi, viene indicato spesso
Fandamento dellindice Dow Jones
nel lungo periodo, sivedail grafico).
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Lo scenario

L'ANDAMENTO DEL DOW JONES
Dal 1/05/1980 a oggi
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Fonte: elaborazioni Il Sole 24 Ore

COME PRENDE LE SUE DECISIONI D'INVESTIMENTO?

Datiin %
0 10 20 30 40 50

Decido con familiari
e amici

Decido in autonomia

Decido dopo aver

oo M 2o

Decido con familiari 2
e amici esperti

Fonte: Consob, Rapporto 2019 sulle scelte di investimento delle famiglie i(ahane.

COME VIENE RETRIBUITO IL SUO CONSULENTE?

Datiin %
41 Nonsaprei 21 si
- 14,0 ma sarei disposto [
~ 1,9 i
oo e
l 27,1 enonsarei disposto
apagare 13 ;:_ommissione
issa
~ 62 commissione su
38 No | rendimento ottenuto
~ 14,0 ma sarei disposto L 11,3 commissione su
a pagare ammontare investito
“ 24,2 enonsarei disposto
a pagare

Fonte: Consob, Rapporto 2019 sulle scelte di investimento delle famiglie italiane

GLIISTITUTI FINANZIARI E L'APPROCCIO DIGITALE
Quali ritenete possano essere i principali benefici collegati allo sviluppo di una
proposizione digitale. Dati in %
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Accrescere il ruolo del

consulente/banker 37
tramite un supporto digitale B o J
Ridurre fcost A 6 20
toserve i

Accedere anuovi
segmenti di clientela

Implementare un modello
completamente digitalizzato

Incrementare il
cross selling

Incrementare la
(o]
trasparenzasui costi

Fonte: CeTIF (Universita Cattolica) ; Digital Weaith it Survey HUB, 2019,
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