Settimanale

~saom PLUS™ -

CONSULENZA
Sempre piu algoritmi
Criscione» pagina 16

PROFESSIONISTI DEL RISPARMIO
LA CONSULENZA / 2

Professionisti distanti ma vicini

Un rapporto di/Anast
con McKinsey
mostra le iniziative
dei consulenti

verso la clientela

Antonio Criscione

Distanti ma uniti. E uno dei motti
che hanno accompagnato sui profili
dei social questa fase della quarante-
na imposta dalla pandemia di
Covidig. E sembra essere questo il
motto fatto proprio anche da tanti
consulenti che sisono messiin moto
verso i clienti, sia pure virtualmente,
per restare uniti pure nella distanza.
Ma & anche vero che circa la meta di
questi consulenti si € sentita sola, in
questa fase, non supportata suffi-
cientementedallaretediriferimento.
Questi sono i dati che emergono da
unaricercacondottadaMcKinseyper
Anasf, sulla consulenza ai tempi di
Covidig (di cui siriportano due sche-
deinpagina). Secondolaricercacirca
il70% deiconsulentifinanziarihaav-
viatoinfattiazionisuiclienticheritie-
ne pit rilevanti, con comunicazioni
cheperlopitthannoriguardato mag-
giormente aggiornamenti di merca-
to e situazioni patrimoniali, solo per
menodiunterzoideediinvestimenti.

UN SETTORE PROATTIVO

«I datisono pitt o meno quelli che mi
aspettavo dileggere - spiega Mauri-
zio Bufi, presidente diAnast-. Il mo-
dello di servizio dei consulenti, il lo~
rotipodiattivita, nonpotevachefare
emergere la proattivita dei consu-
lentirispettoailoroclienti,laloroca-
pacitadinonritirarsidavantiaeven-
ti negativi. Un volere e dovere met-
tercilafaccianel rapporto fiduciario
chehanno conchialorohaaffidatoi
propri risparmi». Una proattivita in
cui fa la propria parte anche 'espe-
rienza, continua infatti Bufi: «Del
resto, per eta, gran parte dei consu-
lenti ha gia affrontato diverse crisi
nel passato e ha potuto mettere a
fruttol’esperienzamaturatainquel-
leoccasioni,tendendoarafforzarela

relazione e rassicurare il cliente.
Questonon perché abbiamo capaci-
ta previsionali, che non ha nessuno,
ma per l'attitudine a fare sentire il
cliente accompagnato da un sup-
porto professionale serio».
«Quando arriva la salita le diffe-
renze si cominciano a vedere: chiha
le gambe comincia a fare la distan-
za».Conquestaimmaginecommen-
talaricerca Ruggero Bertelli, profes-
sore all'Universita di Siena ed esper-
to di finanza comportamentale.
E continua: «Una prima distanza
che siinizia a vedere é tra gli investi-
tori che hanno un consulente alloro
fiancoechiinveceunconsulentenon
ce I'’ha. In momenti come quelli che
stiamo vivendo il valore della consu-
lenza tende ad aumentare. L'impe-
gno dei consulenti aumenta. Il clien-
tenonpuoenondevesentirsisolo.La
ricerca dimostra che i professionisti
si sono dati da fare, superando una
difficolta enorme; la mancanza della
vigorosa “stretta di mano”. E pun-
tando sui contenuti. Del resto, cisia-
mo abituati a vedere i nostri figli su

Skype.L’amore nonediminuito.I1fa-
mosi cantanti cantano su Zoom o si-

mili. Ilconsulente “canta”a distanza,
forte e chiaro».

LA RICHIESTA DI PROTEZIONE
Unaltro aspetto, sidiceva écheicon-
sulenti si sentono poco indirizzati
dalle reti, pero secondo Bertelli: «Le
societanonindirizzano commercial-
mente, Ma forniscono un formidabi-
le supportoall'azione: laformazione.
Chebel dato!1198% dice diessere sta-
to coinvolto in iniziative a distanza.
Certo, alcuni clienti chiedono mag-
giore “protezione”. Come biasimarli:
mascherine, disinfettanti perle mani
eguanti... prodottia capitale protetto
e prodotti assicurativi. La paura di
moriresiintrecciaconlapauradiper-
dere soldi. Ma la vera protezione & la
pianificazione. Eseil clientehailcon-
sulente al suo fianco in momenti co-
me questi, proseguira il suo viaggio
verso gli obiettivi di investimento».
E infatti dalla ricerca emerge che
circa il 30% dei clienti ha richiesto
prodottiamaggioreprotezione. Ede
interessante checircails%solodelle
masse gestite e amministrate sono

state spostate a liquidita dai clienti.
«Come risulta dall’analisi condotta
con Anasf - afferma Cristina Cata-
nia, partner McKinsey & Company -,
le richieste dei clienti vanno verso
unamaggiore protezione del capita-
le investito. Si tratta di una reazione
comprensibile,datochel’elevatavo-
latilita di questo periodo favorisce
un atteggiamento pilt prudente e
dunque lo spostamento di masse o
prodotti verso soluzioni con rendi-
mentiequiparabili, ma conunapro-
tezione pil efficace». E quanto ai
prodotti: «Circail 40% dei clientiche
ha richiesto nuove soluzioni si &
orientato per la maggior parte verso
prodottiacapitale protetto e prodot-
ti assicurativi di tutela e protezione
(il 52% e il 24% rispettivamente). Vie
invece unaminorerichiestaperpro-
dotti di finanziamento (13%), inve-
stimenti su private market (6%) o al-
tre soluzioni (5%)».

Un dato di questo periodo che
probabilmente restera per tuttisara
la gestione da remoto della cliente-
la. I 40 per cento stima che incre-
mentera questa modalita di intera-
zione con i propri interlocutori. Af-
ferma Bufi: «Il consulente spesso si
muove perandare dal cliente. Orale
nuove modalita sperimentate in
questo periodo permettonoditene-
re una relazione anche a distanza e
queste modalita saranno mantenu-
te per il futuro. Sara pil facile fare
mantenere stabilmente una rela-
zione forte con i clienti».

LA LUCE IN FONDO AL TUNNEL

La ricerca ha affrontato anche la vi-
sione che hanno per il futuroiconsu-
lenti raggiunti dal sondaggio. Ed é
emersoundatodisostanziale ottimi-
smo. In quanto i consulenti si aspet-
tano, per 1’8o per cento, di vedere dei
segnali di ripresa gia a partire dal
prossimomesediottobre. Per quanto
riguardala clientela invece la stima ¢
diuna perdita del 3% dei soggetti che
sieranorivoltiaiconsulenti. Unaper-
formance media viene stimata in
perdita del 5% e un impatto sul pri-
cing negativo del 3% nel 2020. Anche
se le aspettative sui flussi netti sono
positive per fine 2020.
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Cirea il 30% dei Clienti ha richiesto prodotti a
maggiore protezione

Pili protezione La richiesta
dimaggiore protezione
sembra tutto sormmato
fisiologica dato il periodo di
incertezza proiettata dalla
pandemia sul mondo
dell'sconomia e della
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