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IN GESTIONE

(Gonsulenti Finanziari

Il giornale dei professionisti della consulenza

Inserto a cura di Germana Martano

Artefici del successo

CF haintervistato il presidente Anasf Luigi Conte che ha fatto il punto sullo stato
del settore del risparmio. Il consulente finanziario rappresenta il tessuto connettivo
traicittadini e I'industria. La visione dell’Associazione sul futuro della consulenza

di Arianna Porcelli

ono notizie positive

uelle che arrivano

al mondo del rispar-

mio. Nel primo seme-

stre dell’anno le reti

dei consulenti finanziari hanno
realizzato una raccolta netta pa-
ria 28,8 miliardi di euro. A farla
da padrone @ il comparto del ge-
stito con investimenti netti com-
lessivi pitt che raddoppiati
+136,6%) e pari a 21 miliardi di
euro, secondo gli ultimi dati As-
soreti. A confermarlo anche le
evidenze del Real trend Anasf,

l'osservatorio mensile inviato a

settembre a un panel di associa-

ti, dove sirileva che per '80% del
campione quello del risparmio
gestito & il comparto piu consi-

liato ai clienti.

ietro questo successo ci sono 1
consulenti finanziari, 'elemento
connettivo trai cittadini, il mon-
do finanziario e I'industria, che

erseguono giorno dopo giorno
‘importante obiettivo di canaliz-
zare il risparmio privato verso
l'interesse e il benessere globale.

L'intervista al presidente Anasf

Luigi Conte che racconta il con-

tributo che la categoria puo anco-

radare.

Domanda. Allaluce degli ulti-
mi e ancora positivi risul-
tati della raccolta, qual e
statoil ruolo del consulen-
tefinanziario?

Risposta. E ormai assodato che

la categoria stia dando grande

prova di sé. A testimonianza di

cio ¢’e la crescita di oltre il 160%

del patrimonio gestito dalle reti

negli ultimi diec1 anni a fronte di

un aumento del 25% dei clienti.

Questo &stato possibile grazie al-

la capacita de1 consulenti finan-

ziari di conquistare la fiducia dei
risparmiatori, soprattutto nei pe-
riodi piu difficili dettati da crisi
economiche e pandemiche. Mo-
menti in cui emerge in maniera

it marcata il nostro ruolo socia-
e, con 'importante responsabili-
ta di tradurre le aspettative dei
cittadiniin scelte razionali e con-
sapevoli, accompagnandoli in un
percorso di crescita non solo pa-
trimoniale ma anche culturale.

Questo ha permesso ai rispar-

miatori di riconoscere in noi ope-

ratori qualificati e, di conseguen-
za, al settore di svilupparsi in
maniera esponenziale. Inoltre,
l'attivita della categoria impatta
fortemente anche sugli equilibri
costitutivi dell'economia reale
del Paese, perché nella costruzio-
ne dei portafogli promuoviamo
anche gli investimenti verso il
settore produttivoitaliano e con-
tribuiamo ad aumentare la com-
petitivita delle imprese sui mer-
catiinternazionali, utilizzando a
tale scopo anche strumenti finan-
ziari innovativi, come i PIR, con
l'obiettivo ultimo di generare il
circolo virtuoso di un’economia
sostenibile.

D. Quali sono i fronti su cui il
settore della consulenza
finanziaria deve lavorare
nei prossimi anni?

R. Educazione finanziaria dei cit-

tadini, lavoro in team e ricambio

generazionale. Se la liquidita fer-
ma sui conti correnti fosse inve-
stita consapevolmente e con co-
stanza, con il supporto di un con-
sulente finanziario, si sviluppe-
rebbe al meglio I'economia reale
elacrescita del Paese. Solo attra-
verso'innalzamento della cultu-
ra finanziaria dei cittadini & pos-
sibile trasformareirisparmiato-
ri in investitori evoluti, e per
raggiungere questo obiettivo co-
mune & necessaria una collabo-
razione tra categoria, industria
e istituzioni.

Il 1avoro in team rappresenta la
nuova frontiera della consulen-
za. Attraverso questa modalita
operativa e possibile affiancare

al meglio i clienti, che dichiara-
no sempre di piu di apprezzare

questo modello di consulenza,
cosi come gli stessi professioni-
sti, per via dello scambio virtuo-
so di conoscenze e competenze
che si innesca nel lavorare con i
colleghi e che favorisce anche
I'ingresso di nuove leve. Infine,
il tema del ricambio generazio-
nale non tocca soltanto la profes-
sione dei consulenti finanziari
ma anche gli stessi investitori.
Per questo c’e bisogno di profili
junior che possiedono quelle di-
gital soft skill sempre piti richie-
ste dalla clientela giovane, piu
social e abituata al%e piattag)r
me automatizzate rispetto alle

acuradi

generazioni di risparmiatori se-
nior. Bisogna quindi credere nel
rapporto  intergenerazionale
per costruire il futuro della con-
sulenza.

D. La finanza sostenibile &
uno dei temi caldi del mo-
mento, quali sonole attivi-
taper diffondere e incenti-
vare gli investimenti
ESG?

R. L’Agenda 2030 dellONU ha

definito 17 obiettivi comuni per

ortare il mondo sulla strada del-
a sostenibilita. Secondo la ricer-
ca Anasf-McKinsey, svolta a
marzo 2021, il 13% delle masse
dei consulenti finanziari & inve-
stito in prodotti ESG. L'interes-
se verso questi temi sta crescen-
do ma per fare davvero la diffe-
renza € necessario accrescere il
livello formativo di tutti i profes-
sionisti che si interfacciano con
gliinvestitori. L'industria ¢ chia-
mata ad affiancare i consulenti
finanziari nel fornire formazio-
ne, informazioni, strumenti e as-
sistenza, tutti elementi utili per
la relazione con i clienti che a lo-
ro volta non hanno la percezione
effettiva di cosa significhi inve-
stire in maniera sostenibile. Oc-
corre quindi promuovere anche
la cultura sostenibile tra i ri-
sparmiatori. Recentemente so-
no state introdotte importanti
novita nel questionario di profi-
lazione clienti, come alcune do-
mande specifiche sulla cono-

LA POSTA DEL PRESIDENTIE ANASIE

Caro presidente, sono socio Anasfda lun-
gadatae le scrivo per avere un aggiorna-
mento su Enasarco. Ci sono novita dopo
la pausa estiva?

Gentile Socio, ad agosto la Commissione
elettorale dell’Ente, ancora una volta, in
maniera arbitraria e con un pronunciamento
illegittimo ha proceduto alla nomina di tre
consiglieri non eletti, dei cinque destinati alla
rappresentanza delle imprese preponenti. La
coalizione FarePresto!, a cui Anasf aderisce,
di conseguenza ha presentato un ulteriore at-
to di citazione contro la decisione della Com-
missione elettorale Enasarco, chiedendo al
Tribunale di accertare I'illegittimita della de-
cisione e di disporne I'annullamento, e un ri-

corso cautelare ai sensi dell’art. 700 c.p.c. ov-
vero ai sensi dell’art. 23 c.c.. Ancora oggi il
CdA e formato non da 15 consiglieri ma da 14,
in contrasto con le indicazioni fornite dagh
stessi Ministeri vigilanti, e nonostante questo
il CdA ha continuato a riunirsi. Si tratta di at-
tiedecisioni talmente gravi che in questi gior-
ni la Commissione parlamentare gi controllo
sugli Enti gestori, ha avviato una riflessione
circa I'opportunita di un Commissariamento
dell’Ente per evitarne il dissesto economico fi-
nanziario.

Per la tutela dell'interesse degli iscritti alla
Fondazione e della categoria che rappresento,
Anasf continuera a sostenere tutte le azioni
necessarie per far ristabilire I'ordine nella ge-
stione di Enasarco.

7 ANASF

scenza delle tematiche ESG.
Lanormativa dettata dalle Au-
torita europee con la Tassono-
mia e il Regolamento SFDR sta
favorendo la diffusione dei te-
mi ESG, ma & necessario imple-
mentarla ulteriormente per
identificare i prodotti realmen-
te sostenibili e introdurre age-
volazioni fiscali a beneficio dei
risparmiatori. I cittadini pit
giovani inoltre evidenziano
una maggiore sensibilita ai te-
mi della sostenibilita e il consu-
lente finanziario possiede le
competenze per creare un pon-
te di contatto tra i millennial e
gli investitori senior, meno at-
tratti dai temi ESG ma con un
patrimonio piti consistente.

D. Quali sono le prossime sfi-
de della consulenza finan-
ziaria?

R. Lo sviluppo di nuove compe-

tenze, l'integrazione dell’attivi-

ta con la tecnologia e la creazio-
ne di prodotti adeguati rappre-
sentano le principali sfide del
prossimo futuro. L'innovazione

del settore richiede la capacita di

sviluppare nuove competenze e

conoscenze, non solo tecnologi-

che ma anche trasversali e che
sappiano interpretare i big da-
ta e tradurli in valore. I robot
for advisor possono rappresen-
tare strumenti puntuali e utili

nella prima fase del processo di

consulenza, in cui gli investito-

ri hanno la possibilita di inseri-
re le informazioni di base rile-
vanti, ma in quelle successive
devono essere superati da un
servizio personalizzato e con
l'interazione di un consulente
umano. La relazione tra consu-
lente finanziario e cliente rima-
ne l'elemento centrale del servi-
zio di consulenza, che puo esse-
re implementata grazie al tem-
po liﬁerato dalla tecnologia:
questo & il valore aggiunto che
ci contraddistingue. Nel tempo

oi si evolvono anche i clienti e

Findustria, la quale & dunque
chiamata a creare prodotti per-
formanti e coerenti, che rispon-
dano alle richieste sempre pil
specifiche degli investitori, al
passo con lanormativa focalizza-
ta suun mercato trasparente. (ri-
produzione riservata



