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C
on la fine del 
lockdown e la ripar-
tenza di gran parte 
delle attività, l’Ita-
lia ha riacceso i mo-

tori, pur con elevate soglie di 
attenzione e numerosi presidi 
di sicurezza. C’è chi, però, non 
li aveva quasi spenti, nean-
che durante la fase più acuta 
dell’emergenza sanitaria: i con-
sulenti finanziari si sono dimo-
strati infatti, fin da subito, in 
grado di reagire e di adattarsi 
a una situazione imprevedibile, 
attraverso assistenza continua, 
competenze trasversali e capa-
cità di gestire l’emotività della 
clientela. Questo è quanto era 
emerso a inizio aprile dall’in-
dagine condotta per Anasf da 
McKinsey su un campione di 
circa 600 soci.
Dal 5 al 15 giugno l’Associa-
zione è tornata a chiedere al 
panel l’evoluzione della perce-
zione sulla situazione e a rile-
vare le aspettative a fine anno, 
alla luce dei dati e delle novità 
degli ultimi due mesi. Ebbene, 
dalla seconda ricerca congiun-
ta Anasf-McKinsey emerge che 
più dell’80% dei consulenti fi-
nanziari ha avviato azioni sui 

clienti che ritiene più rilevan-
ti (era il 70% a inizio aprile), 
l’80% ha apprezzato la forma-
zione online della rete e quasi il 
70% dei cf è riuscito a contatta-
re nuovi clienti durante la cri-
si, di cui solo il 4% grazie a ini-
ziative della rete. Se quindi si 
può parlare di una riconferma 
della bontà dell’operato della 
categoria, in termini di approc-
cio proattivo nei confronti degli 
investitori, e degli intermediari 
sul fronte della formazione, il 
dato relativo all’acquisizione 
di nuova clientela conduce ad 
alcune riflessioni. «Davanti a 
una diffusa situazione di in-
certezza i risparmiatori si sono 
giustamente sentiti spaesati e 
spaventati, ma grazie all’assi-
stenza dei loro consulenti han-
no continuato ad agire senza 
far prevalere l’emotività. Ne è 
prova una non spiccata prefe-
renza verso prodotti a capitale 
garantito e verso strumenti as-
sicurativi di tutela e protezio-
ne nelle prime fasi della crisi 

e dell’ulteriore calo registrato 
ora in questi comparti (dal 30 
al 22%), effetto forse anche dei 
rimbalzi dei mercati. Il fatto 
poi che alcuni risparmiatori 
abbiano deciso di affidarsi a 
un consulente finanziario in 
questa particolare fase e in 
un momento del tutto straor-
dinario è un segnale positivo 
per il settore. Questo risultato 
rappresenta anche la cartina 
di tornasole della grande ca-
pacità di adattamento della 
categoria, che ha dimostrato la 
volontà di trasformare una mi-
naccia in un’opportunità oltre 
ad aver espresso grande senso 
di responsabilità», ha commen-
tato il direttore generale Anasf 
Germana Martano. 
La categoria dei cf non è passa-
ta di certo immune dalle ultime 
vicende, tuttavia è innegabile 
che abbia tenuto meglio rispetto 
ad altre: solo il 9% degli inter-
vistati ha infatti registrato una 
perdita di clienti (era l’8% nel-
la rilevazione di inizio aprile) e 

le attese per il prossimo futuro 
rimangono positive, con una sti-
ma di perdita di circa solo il 2% 
dei propri clienti entro la fine 
dell’anno (a inizio aprile questo 
dato era pari al 3%).
Se di scostamenti rispetto alle 
risposte della prima indagine 
si vuole parlare, ciò che emer-
ge è oggi una maggiore con-
sapevolezza dell’entità della 
crisi: se due mesi fa il 40% si 
aspettava cenni di ripresa già 
tra giugno e agosto, oggi la 
stessa percentuale sposta al 
2021 i primi trend di crescita, 
prevedendo tuttavia una per-
formance di portafoglio nulla a 
fine 2020 (era negativa e pari 
al -5% l’ipotesi formulata nella 
prima indagine).
Guardando al futuro, quando 
potremo lasciarci alle spalle le 
criticità di questa situazione, 
cosa cambierà nella professio-
ne di consulente finanziario? 
Circa un terzo degli intervi-
stati pensa che aumenterà la 
gestione dei clienti da remoto 

e più del più del 70% del cam-
pione ritiene che vi sarà un 
incremento della domanda di 
piattaforme per consulenza da 
remoto. Che anche la tecnolo-
gia in questi mesi sia stata pro-
tagonista e un prezioso suppor-
to all’attività di tanti, non solo 
dei consulenti, è ormai un dato 
condiviso. In questo settore, 
prodotti gestiti e amministra-
ti hanno subito un incremento 
nell’utilizzo dei canali digitali, 
ad esempio, così come è stato 
possibile mantenere e conso-
lidare le relazioni con i clienti 
grazie a tool di collegamento e 
connessione sempre attiva. 
Con la speranza che non ci si ri-
trovi mai più in una situazione 
di emergenza come quella che 
piano piano stiamo superando, 
su una sicurezza in più possia-
mo però contare: i consulenti 
finanziari sono e rimarranno 
in prima linea per assistere gli 
investitori e tutelare il rispar-
mio degli italiani. (riproduzio-
ne riservata)

Consulenza di domani
I cf continuano la loro marcia per uscire dalla crisi, rimanendo a fianco 
dei risparmiatori. I risultati della fase 2 dell’indagine Anasf-McKinsey 

Nel contesto mutevole di questa 
fase di mercato, il cliente ri-
mane al centro ma per l’uscita 
dalla crisi si dovrà attendere 

il 2021. Lo dicono i cf, dimostrando ma-
turità e una nuova consapevolezza: le 
evidenze della ricerca commentate da 
Cristina Catania, Partner di McKinsey 
& Company.

Domanda. Dott.ssa Catania, ri-
spetto agli esiti della prima 
rilevazione, quali ritiene sia-
no le conferme e le novità più 
importanti di questa seconda 
indagine? 

Risposta. I consulenti finanziari han-
no confermato molte delle evidenze 
emerse già nella prima indagine svol-
ta in aprile. Per prima cosa, si conferma 
la loro tempestività di reazione: il 76% 
dei clienti è stato raggiunto con comu-
nicazioni dedicate alla crisi (vs 70% 
nella prima indagine) e sulle posizioni 
più critiche sono state attuate movi-
mentazioni in misura pari a circa il 
20% delle masse complessive (vs 14% 
nella prima indagine). Inoltre, circa il 
60% dei consulenti continua a prefe-
rire comunicazioni orali (chiamate e 
videochiamate), evidenziando la ne-
cessità di trasmettere informazioni con 
una certa «vicinanza» ai propri clienti, 
soprattutto in un contesto in conti-
nuo mutamento come quello attuale. 
Emerge infine una capacità di saper in-
dirizzare i propri clienti, stemperando 
reazioni emotive legate alla volatilità 
dei mercati: le masse amministrate e 
gestite spostate a liquidità sono rima-
ste sostanzialmente invariate, pari al 

4% (vs 5% nella prima indagine).

D. Su quale aspetto emerso dalla ri-
cerca secondo lei occorre porre 
la massima attenzione? 

R. Questa pandemia ha rivoluziona-
to il modo di lavorare dei consulenti 
finanziari su diversi livelli, ma l’aspet-
to che ritengo più 
rilevante è rap-
presentato dalla 
modalità di intera-
zione con i clienti. 
Dalla nostra inda-
gine è emerso che 
oltre il 90% dei 
consulenti ritie-
ne che ci saranno 
dei cambiamenti 
nella propria pro-
fessione a seguito 
della crisi, princi-
palmente dovuti 
all’aumento della 
gestione dei clienti 
da remoto e all’on-
boarding digitale. Inoltre, più del 70% 
dei consulenti si aspetta una cresci-
ta della domanda di piattaforme per 
la consulenza da remoto da parte dei 
clienti. Da un punto di vista strategi-
co, queste informazioni assumono una 
rilevanza cruciale e credo che lo shock 
dovuto alla crisi potrà avere un effetto 
catalizzatore per la trasformazione di-

gitale della consulenza.

D. Quanto ha influito il rimbalzo 
dei mercati sugli effetti dei por-
tafogli e sulle preferenze degli 
investitori e quanto è da attri-
buire al lavoro dei consulenti 
finanziari?

R. Sia il rimbal-
zo dei mercati sia 
la lucidità dei con-
sulenti finanziari 
hanno giocato un 
ruolo  determi-
nante. A supporto 
del lavoro svolto 
da questi ultimi, 
i  risultati con-
fermano la bassa 
percentuale  d i 
masse spostate a 
liquidità e una di-
minuzione delle 
richieste di pro-
dotti a maggiore 
protezione (es. 

prodotti a capitale protetto, prodotti 
assicurativi di tutela), che sono passa-
ti dal 30% nella prima indagine al 22%. 
Seppure si evinca un certo aumento 
della fiducia, sia nelle aspettative di 
performance di portafoglio prossime al-
lo 0% sia nell’impatto sul pricing pari a 
-1% (vs -5 e -3% rispettivamente nella 
prima indagine), i consulenti sembra-

no rimanere in allerta. Il 40% di loro 
si aspetta di vedere i primi segnali di 
ripresa dalla crisi solamente nel 2021, 
mostrando un aumento della consape-
volezza dell’effetto che la crisi potrebbe 
avere e un segnale di maturità necessa-
ria per affrontare questo periodo.

D. Le movimentazioni dei clienti 
hanno riguardato grandi asset 
manager terzi, preferiti alle bou-
tique e agli operatori captive. 
Perché?

R. In questo periodo abbiamo assistito 
a un aumento dei flussi di masse ge-
stite da grandi asset manager. Questa 
tendenza è stata evidenziata dal 
17% dei consulenti finanziari del no-
stro campione, ma è stata riscontrata 
in misura anche più significativa a 
livello europeo. Asset manager di di-
mensioni maggiori possono contare 
generalmente su brand più affermati, 
che trasmettono all’investitore finale, 
soprattutto retail, una maggiore sicu-
rezza e stabilità. 
Nella fase di normalizzazione, potrebbe 
verificarsi un’inversione di tendenza se 
le boutique e in particolare gli opera-
tori integrati riusciranno a sviluppare 
soluzioni flessibili per indirizzare le 
esigenze che un contesto incerto e 
probabilmente volatile richiede, co-
gliendone le opportunità e controllando 
il rischio. (riproduzione riservata)

Soluzioni alla crisi con i cf
Una cauta fiducia caratterizza il sentiment dei consulenti finanziari 
in questo post-lockdown. L’intervista a Cristina Catania (McKinsey) 

Cristina 
Catania


