I temi caldi del momente analizzati nel convegno sulla previdenza organizzato da MF e Progetica, sveltosi ieri a Milano

Riforma delle pensioni, quel gran bisogno di capire

Fornezza.i clienti cercano sicurezza e flessibilita. Vacca Maggiolini. non abbassare la remunerazione per consulenza.
Bufi.servono nuove motivazioni di comunicazione. Crespi, decentrare il prodotto. Quattrocchi. attenzione alla fiscalita

DI ALESSANDRO CAROLLO

nche se al gennao 2008,

data in cui sard operativa

a nforma previdenziale,
manca ancora molto, 'mdu-
stria della previdenza (assicu-
razion, banche, ret: di distri-
buzione) sta ga scaldando 1
motori. Lo dimostra anche la
massiccia partecipazione deglt
addet: m1 lavon al convegno
«Gh standard di valutazione
della consulenza previdenzia-
le» orgamzzato da MF con la
societa di consulenza Proget:-
ca e in collaborazione con Ban-
ca Fideuram ¢ Banca della Re-
te. Una giornata di appofond:-
menti aperta da una descnzio-
ne dello scenano delle attese
della clientela condotto da Fa-
brizio Fornezza, vicepresiden-
te Gfk Eunsko, che ha deli-
neato un quadro caratterizzato
da un chiente «apparentemen-
te non preoccupato, ma che pur
non essendo intenzionato in
questo momento a decidere su-
bito cosa fare, chiede al mer-
cato soluzioni nella direzione
della sicurezza e della flessi-
bilita in entrata e uscita, viste
anche le recenti disavventure
11 Cui Sono incappat: moltt ri-
sparmiatori».

«Le fabbnche di prodotto de-
vono prendersi le loro respon-
sabilita. s1a dal punto di vista
etico, sia del nspetto der con-
sumatore» ha sottolineato Ste-
fano Vacca Maggiolin, dell’e-
secutivo dello Sna (agent: as-
sicurativi), «mentre finora s1 &
scaricata ogni colpa sui termi-
nali della relazione con 1l clien-
ten. Maggiolim ha nmarcato 1l
ruolo dell’agente assicurativo
come pienamente m grado di
offrire consulenza, 1 quanto le
sole competenze finanziane
non sono sufficient.

«I promotor: finanziari si can-

didano pienamente a offrire
consulenza previdenziale» ha
nbattuto Maunzio Bufi, re-
sponsabile formazione in Ana-
st (pf), «sulla base di un mo-
dello che all’educazione di ba-
se accompagm l'anahis: delle
scoperture del chiente, la defi-
mzione de: bisogni soggettivi,
la valutazione delle sofuziom
e 1l costante monitoraggion.

«Decentrare 1l prodotto & una
soluzione» ha proposto Alber-
to Crespi, responsabile marke-
ting di Banca della rete, per-
che partendo da un‘analis: at-
tenta compiuta dalla base su

necessita rilevate e pesate, le
fabbriche di prodotto nescono
a fornire soluziom pir effica-
ci, anche commissionandole
all'esterno

«Il nischio da evitare» ha av-
vertito Gaetano Megale, pre-
sidente di Progetica, é di con-
siderare 1 client: come Il clien-
te: occorre formulare una ve-
r ¢ propna teoria del nispar-
miatore, fatta di strutture e di
concetti orientativi, senza di-
menticare che la trasparenza
non ha certo bisogno di edu-
cation ma va comunque per-
seguita: in fondo al cliente ser-

Minelli, i veri consulenti producono o impediscono cambiamenti

Il «Laconsulenza previdenziale? Non esiste
Per lo meno da sola. Occorre un approccio
globale al cliente, che tenga conto del com-
plesso della sua situazione». Francesco Mi-
nelli, direttore area marketing, formazione e
private banking di Banca Fideuram ha descritto
1l suo approccio nel convegno MF-Progetica
(vedere servizio in questa pagina), che verte
sulla relazione ¢ non sul prodotto: «come $1
fa a proporre un prodotto previdenziale se non
st conosce a tutto tondo 1l chente? Se 51 met-
te un intermediario emotivo di fronte a un clien-
te razionale, 1 due stenteranno a comunicare
qualsiasi sia la bonta delle soluzioni offertes
Secondo 1l top manager di Banca Fideuram
«OQgni cliente sta gia scegliendosi il canale pn-

vilegiato: chi ha il promotore finanziario. chi
I"agente assicurativo, chi I'impiegato allo spor-
tello, chi va su intemet.,

Sard in ognuno di quest: ambiti che occorrerd
nsurarsi per riuscire a dimostrare di essere
il mighoren. Secondo Minelli, il vero consu-
lente «produce o impedisce cambiamenti. an-
ta 1l cliente a prendere coscienza della situa-
zione attuale e di cid che potra accadere: ec-
co percheé le soluzionmt cosiddette top down
calate dall’alto, non funzionano». Sz la gente
in questo momento non decide, & la tesi di Mi-
nelli, «& perché probabilmente 1'industnia sba-
glia sulla maniera di comunicare: la paura fun-
ziona 0 10? E chi pud nispondere, se non co-
Iui che sta sul territono?»

VONO quatiro cose: sapere quan-
to dovra accumulare, quanto
avra di rendita e con quale ren-
dimento. «Con I'Istat che sti-
ma la tendenza di eta media in
119 anm e con le scoperte del-
la medicina che ogm 2.5 anm
allungano di un anno la vita
umana, ha senso vendere pre-
videnza cosi come & accaduto
finora?» ha sottolineato Sergio
Sorgt, vicepresidente Progen-
ca, «Anche perché di fato la
pensione attuale, applicando
appropriat: coefficient: di con-
versione. 1 alcun: casi é gia
piu bassa del 40% rispetto a
quella ufficialen.

«Quando s1 fa consulenza. par-
lare di deducibilita di 5.164 eu-
IO massimi & estremamente -
duttivor ha concluso Andrea
Quattrocchr, fiscalista dello
studio Uckmar, «tali e tante so-
no le possibilita che la nor-
mativa approvata introduce an-
che per coloro che percepi-
scono redditi normali. Per clu
ha poi elevate contribuzion,
esistono soluziomi che fiscal-
mente consentono forts rispar-
mi. Il problema della consu-
lenza é andarh a spiegare, per-
ché pres: singolarmente 1 sin-
goli elements sono difficili da
comprendere dal chiente me-
dioy.



