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Promotor: Finanziari

Inserto a cura di Germana Martano

Pf, se non ora, quando?

E necessario investire sulla professione, che dimostra di essere in grado di creare valore
sia lato reti sia lato risparmiatori. I una delle conclusioni di «ConsulenTia2014 - Professionisti
in Capitale», Ievento Anasf che si & svolto a Roma il 6 e 7 febbraio con oltre 1.600 partecipanti

di Stefania Ballauco

on penso mai
al futuro.
Arriva cosi
(( presto», ha
dichiarato

nel 1930 in un’intervista Albert
Einstein. Se a un premio Nobel
tutto & concesso, proprio perché
il futuro & cosi vicino & impor-
tante che tutti gli attori del
mercato finanziario si prepa-
rino ad affrontare le prossime
sfide. A ricordare la complessi-
ta dello scenario e I'importanza
del ruolo dei promotori finan-
ziari & stato I'onorevole Luigi
Casero, viceministro dell'Eco-
nomia e delle Finanze, che ha
salutato la gremita platea in
occasione del convegno inau-
gurale di «ConsulenTia2014
- Professionisti in Capitale».

Se la recente crisi finanziaria
ha reso necessario un ripensa-
mento dei modelli di business
nel settore dei servizi finan-
ziari a livello internazionale
e domestico, & venuta a galla

anche l'esigenza di riportare
il settore finanziario a servi-
zio dell’economia reale, ovvero
delle famiglie e delle imprese.
Da qui si e partiti nel conside-
rare l'ipotesi generale da cui
nasce l'analisi che ha svol-

to I'Universita Bocconi
per Anasf e cioé che le \
conseguenze della crisi )
finanziaria e i cambia-

menti del contesto = | 4
normativo di riferimento \
condurranno al ridisegno

dei modelli di business

nel settore della distribu-
zione dei servizi finanziari

a livello internazionale e
domestico. Modello di bu-
siness che, inteso come il
risultato delle scelte strate-
giche aziendali, trova valore
negli elementi tipici dell’ap-
proccio utilizzato traendone di
conseguenza 1 ricavi. Dove si
leggono i risultati delle scelte
strategiche aziendali? Nei hi-
lanci aziendali, ed & proprio da

1 partecipanti a ConsulenTia2014 — Professionisti in Capitale |

qui che & partita I'analisi con-
dotta dall’Universita Bocconi,
che ha analizzato non un solo
bilancio, bensi una serie stori-
ca di 189 relazioni annuali di
27 realta (banche reti, banche
e gruppi bancari) che rappre-
sentano il 75% del patrimonio
gestito in Italia, relativamente
al periodo 2006-2012.

Ne & emerso che il modello di
business delle reti spe-

cializzate attrae

LAuditorium Parco della Musica di Roma gre-

Il giornale dei professionisti della consulenza

presentava un’incidenza pari a
6,58%). La ricerca ha anche in-
dagato la capacita dei modelli
di business di reggere I'impat-

to derivante

mito di promotori finanziari

A cura dell’

clienti orientati
all’acquisto di ser-
vizi a maggiore valore aggiunto
e che nel 2012 in media l'inci-
denza per le reti specializzate
¢ stata pari al 63,14% a fronte
dell'incidenza media del 13,11%
per le banche e del 21,40% per
i gruppi bancari (nel 2012
BancoPosta

dalla crisi finanziaria e «ad
una prima rappresentazione e
nel suo insieme, la valutazione
dell’andamento della redditivi-
ta, misurata in termini di Roe,
si presenta impietosa per il mo-
dello distributivo tradizionale»,
ha dichiarato Paola Musile
Tanzi, docente SDA Bocconi
e professore Universita de-
gli Studi di

«Il modello di business del pro-
motore finanziario & un unicum
anche normativo. K importante
che si faccia conoscere questa
figura professionale sul tavo-
lo da gioco europeo», ha
aggiunto Paola Musile
Tanzi, per concludere la
sua presentazione.
A commentare le eviden-
ze emerse nella ricerca
Bocconi e gli spunti sug-
geriti da Musile Tanzi, &
intervenuto un panel di
relatori rappresentativo
del mercato e delle istitu-
zioni, moderato da Andrea
Cabrini, Direttore di Class
CNBC, nell’'ambito del con-
vegno inaugurale del 6 febbraio
«Il ruolo del promotore finan-
ziario: oltre la crisi del modello
di distribuzione bancaria».
«Il 2013 si e chiuso molto
bene per tutte le reti di pro-
mozione finanziaria», ha
commentato Massimo Doris,
Amministratore Delegato di
Banca Mediolanum. «Questo
risultato non mi sorprende af-
fatto. A fronte di un mercato
complesso il bisogno di consu-
lenza cresce e il servizio che puo
offrire il promotore finanziario &
flessibile e rappresenta il fattore
di successo della rete», ha conti-
nuato Doris. Se questi sono gli
oggettivi risultati registrati
dal settore & alla crescita pe-
r0 che si deve guardare. Per
Armando Escalona, ammi-
nistratore delegato di Finanza
& Futuro Banca, le reti devono
ora fare ricerca su nuovi fronti
per acquisire maggiore cliente-
la. La complessita aumenta e
oggi bisogna essere tecnologici
e mobili. Lofferta del promo-
tore finanziario & tipicamente
quella fuori sede e nei prossi-
mi 3 0 4 anni & necessario fare
un salto». Un salto che sara reso
necessario anche dai fenomeni
cui stiamo gia assistendo. Lo
ha ricordato Pietro Giuliani,
presidente e amministratore

(continua a pag. 42)
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Delegato di Azimut, che «l si-
stema bancario mettera sulla
strada centinaia di migliaia di
persone, che rimarranno senza
lavoro se non faranno veloce-
mente quello che la categoria
dei pf ha sempre fatto. Oggi
le reti hanno una posizione di
vantaggio competitivo, ma i
prossimi 3 0 4 anni saranno de-
cisivi per fare la differenza, ad
esempio attraverso attivita di
wealth management».

«Il gap di competenze non si col-
ma facilmente», ha dichiarato
Gian Maria Mossa, co-direttore
Generale di Banca Generali. <La
differenza competitiva & diffici-
le da chiudere nel breve periodo.
Oggi i promotori finanziari sono
i migliori operatori sul merca-
to, sono imprenditori di qualita,
solo che sono in pochi. E giun-
to il momento di fare uno sforzo,
che dovra essere compiuto an-
che dalle aziende per adattarsi
al cambiamento con gli strumen-
ti giusti».

Il nostro vero valore lo dimo-
striamo tutti i giorni, quando
comprendiamo le esigenze
dei risparmiatori», ha spiega-
to Antonello Piancastelli,
amministratore delegato di
Fideuram Vita. «La nostra
professionalita non si inventa
e non si improvvisa; dobbiamo
continuare ad anticipare i biso-
gni dei clienti e fare emergere
la nostra qualita continuando a
rispondere alle nuove esigenze
della clientela, come ad esem-
pio il passaggio generazionale,
come noi stiamo registrando.
Dobbiamo riuscire ad adattar-
ci al cambiamento ma il cuore
del lavoro non cambia, ovve-
rosia quello di far emergere le
esigenze del cliente».

Per il presidente Anasf
Maurizio Bufi, «i prossimi an-
ni saranno decisivi e definitivi
per l'affermazione della figu-
ra professionale del promotore
finanziario. Back to basic: &
questo un passo necessario, un
passo che si traduce nel cambio
di denominazione in consulen-
ti finanziari. Perché e questo il
nostro approccio», ha commen-
tato. «L/attenzione del mondo
bancario alla nostra professio-
ne rappresenta un’opportunita,
non una minaccia; questo feno-
meno dovra perd essere gestito

_
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Jole Saggese, giornallista di Class
Cnbc, intervista il presidente Bufi

con intelligenza, investendo
sulla figura professionale dei
promotori finanziari e mante-
nendo il vantaggio competitivo
che abbiamo guadagnato, in
un contesto normativo e con-
trattuale che sia adeguato.
Lindustria deve dare il buon
esempio», ha concluso Bufi.
«La competizione tra le reti di
fatto non esiste», ha aggiunto
Laura Zaccaria, responsabi-
le Direzione Norme e Tributi di
Abi. «Un’adeguata regolamen-
tazione e fondamentale perché
favorisce e provoca lo sviluppo
ma segna lentamente la morte
di alcune attivita. Ad esempio,
perché sugli investimenti non
¢’@ nessuna politica di control-
lo dei prezzi? La prima Mifid
ha avuto il pregio di valorizza-
re la consulenza. La revisione
della Direttiva vuole ancora di
piu far questo perché la consu-
lenza ¢ la chiave vincente e per
questo & necessario rinforzare
sia la professionalita degli ope-
ratori sia il rapporto di fiducia
con i clienti», ha concluso.
Molti i temi affrontati e nu-
merose anche le provocazioni
lanciate e gli spunti suggeriti,
che hanno sollevato ulteriore
dibattito nella Sala Sinopoli,
gremita di pubblico. «Sette su

1l moderatore del convegno inaugurale, Andrea
Cabrini, direttore di Class CNBC

Uno dei focus proposti dalle societa sponsor

Maurizio Bufi e Germana Martano, rispettivamente presi-
dente e direttore generale di Anasf, durante Pevento

dieci sono assunzioni di deri-
vazione bancaria», ha aggiunto
Escalona. «E nelle banche so-
no previste nuove uscite. Un
altro tema di fondamenta-
le importanza sara quello
dell’educazione finanziaria dei
risparmiatori. I promotori fi-
nanziari dovranno diventare
veri e propri educatori. Non
¢ un caso che Tkea durante
gli orari di lavoro eroghi edu-
cazione finanziaria ai propri
dipendenti attraverso 'aiuto di
promotori finanziari iscritti a
un particolare albo». Gli inter-
locutori saranno quindi i singoli
risparmiatori ma anche le im-
prese, ad esempio, per Giuliani.
«Il nostro modello di business
¢ l'internalizzazione della ge-

stione.

Intendiamo A 4 - |

spin ge- Ferruccio Riva, responsabile Area tutele, intervistato da
p, . driano B fede de la R AR

re 1 nostri

promoto-

ri verso le imprese perché se
rafforziamo I'imprenditoria in
Italia creeremo un vantaggio
anche per tutti gli altri inter-
locutori». Ad approfondire il
tema della regolamentazione
emerso nel primo giro di tavo-
la rotonda ci ha pensato Mossa,
che ha spiegato come troppe re-
gole rischino di far contrarre
la flessibilita che invece do-
vrebbe contraddistinguere il
settore. «Siamo imprendito-
ri», ha dichiarato, «e come tali
vogliamo essere trattati». Su
questo aspetto, un richiamo
alle inadempien-
ze dello Stato lo ha
fatto Zaccaria: «Le

# s
Da sinistra, Maurizio Bufi, presidente Anasf; Paola Musile
Tanzi, SDA Bocconi; Marco Panara, caporedattore Affari &

B ae % o

regole aumentano solo perché
lo Stato non riesce a svolgere
il proprio compito di controllo.
11 tema della retribuzione poi
¢ importante in termini sociali
ma non solo nel settore finan-
ziario.

Con una battuta ha smorzato
Marco Panara, caporedat-
tore di Affari & Finanza, la
Repubblica, sostenendo che
«siamo sempre dalla parte
sbagliata dell’oscillazione del
pendolo, per dire che gli incenti-
vi distorti della parte variabile
esistono ma vanno gestiti. I1
problema rilevante in questo
senso & che, in un’ottica di tra-
sparenza, sarebbe apprezzata

Laura Z

a, r

l,
Direzione Norme e Tributi Abi

| la R

La presentazione della Borsa di studio Anasf - J.P. Morgan

Un momento dell’approfondimento
di Leo De Rosa, Studio legale e tributario
Russo De Rosa Associati

AM. I relatori: Massimo Arrighi, partner A.T. Kearney; Lorenzo
Alfieri, country head J.P. Morgan AM; -Gian Franco Giannini
Guazzugli, vicepresidente vicario di Anasf

Un momento della registrazione dei partecipanti
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un’assunzione di responsabilita
da parte dell'industria».

A chiudere il convegno inau-
gurale & stato Maurizio Bufi:
«Liiper-regolamentazione si ri-
verbera negativamente sugli
operatori che non hanno al-
cuna responsabilita sulla crisi
degli ultimi an-
ni. L'industria,
non mi stancherd
di ripeterlo, deve
fare sistema per-
ché il promotore
finanziario non
venga mortificato
nell’ambito della
sua remunerazio-
ne. Questo tema ci
dovra vedere tutti

IN GESTIONE

Felice Graziani, responsabile Area marketing
e sviluppo associativo di Anasf, e Fabrizio
Fornezza, director di GFK Eurisko

uniti».

Chiuso il convegno

inaugurale di ConsulenTia2014
— Professionisti in Capitale,
¢ salito sul palco della Sala
Sinopoli Fabrizio Fornezza,
director di GFK Eurisko, che
ha parlato delle sfide che atten-
dono la promozione finanziaria,
nel suo intervento «Appunti per
un Made in Italy della consu-
lenza di qualita». «Veniamo da
un anno di successi, per pf e ri-
sparmio gestito. Sono successi
che rinfrancano, ma non sem-
brano ancora in grado, da soli,
di aprire la strada a un futuro
certo e sereno per la finanza e la
nostra industria della promozio-
ne finanziaria. Per conquistare
le famiglie, oltre i confini finora
presidiati bisogna saper fare di
pi, interpretare la modernita
e le nuove sfide, che riguardano
sistemi, marche e professionisti.
Oltre la bravura commerciale e
professionale individuale, verso
modelli di servizio ricchi di sen-
so per il cliente finale, non solo
bravi a creare valore per lui nel
tempo, ma anche affettivi, eti-
ci e simbolici. Il sistema della
promozione finanziaria in que-
sta competizione, aperta ad altri
sistemi anch’essi in evoluzione,
parte con solide dotazioni», ha
commentato Fornezza.

A chiudere la mattinata, un
momento celebrativo che ha
visto la consegna di un rico-
noscimento per l'iscrizione
all’Associazione per quei soci
ultraventennali ma anche per i
nuovi iscritti, accolti anche loro
con una premiazione sul palco
della Sala Sinopoli.

Promotori finanziari protago-
nisti anche nella sessione che
ha visto il Comitato Esecutivo
Anasf aggiornare gli iscritti sul-
le attivita dell’Associazione di
questi ultimi mesi sulle varie

aree di competenza: Formazione
e Universita, a cura di Fabrizio
Alessandrini; Estero, con
Vania Franceschelli;
Sviluppo associativo, a cura di
Felice Graziani; Tutele, con
Ferruccio Riva. A Fabrizio
Cavallaro, consulente dello
Studio legale e tributario Russo
De Rosa Associati, ¢ stato affi-
dato il focus sulla fiscalita.

Via nel pomeriggio agli speech
delle societa che nella due giorni
hanno impegnato i partecipanti
con approfondimenti sui mercati
e sulle strategie di investimen-
to:11 6 e 7 febbraio si sono quindi
susseguiti in Sala Petrassi:
AllianceBernstein, Anima,
Axa Investment Managers,
BlackRock, Bnp Paribas,
Franklin Templeton, Goldman
Sachs Asset Management, J.P.
Morgan Asset Management,
Natixis, Pictet, Schroders,
Vontobel.

Ed eccoci arrivati al 7 feb-
braio, che si & aperto con
un intervento di Germana
Martano, direttore generale
di Anasf, che ha voluto ringra-
ziare tutti i partecipanti per
l'affluenza e l'interesse regi-
strato nel primo giorno della
manifestazione. A introdurre

1o Pi

L'apertura dei lavori a cura di Luigi
Casero, v -0 delE

e delle Finanze

il key note speaker della mat-
tina ci ha pensato Debora
Rosciani, giornalista e condut-
trice, Radio24 - II Sole 24 Ore,
che ha presentato al pubblico
Renato Mannheimer, sociolo-
go Ispo Ricerche, a cui Anasfha
commissionato una seconda ri-
cerca: «Il promotore finanziario
nella percezione dei risparmia-
tori», dove questi ultimi sono
stati rappresentati in parti-
colare da coloro che risultano
bancarizzati ma non ancora
clienti di un promotore finan-
ziario. Ebbene, una delle prime
evidenze che & emersa & che
affidabilita e competenza rap-
presentano i driver di scelta del
promotore finanziario da parte
degli investitori, ma il 25% del
campione non sa attribuire un
giudizio a questa figura profes-
sionale. Solo il 26% conosce poi
il pfeil 5% di questi perché gia
ne ¢ cliente.

«Voi siete il polso del merca-

o,

Da sinistra: A

di deeuram

5

1li, e
Vita; Gtan Marta Mossa, co-dxretmre Generale Banca Generali; Pietro
Gi .

Escell

atore

Azimut; Armando

Fii & Futuro B

Mediol.

Doris, ini. e

Banca

Da stmstra Debora R

ice, Radio24 - 1l Sole 24 Ore; Maurizio Bufi, prestdente di

Anasf; Carla Rabitti Bedogm, prestdem‘e di Apf; Antonio Spallanzani, presidente di Assoreti; Laura
Zaccaria, responsabile Direzione Norme e Tributi di Abi; Renato Mannheimer, sociologo ISPO Ricerche

La presentazione della ricerca Ispo a cura di Renato Mannheimer,
sociologo ISPO Ricerche

to finanziario italiano e del
risparmio», ha commentato
Mannheimer rivolgendosi alla
platea. «Il ruolo del promotore
finanziario ¢ importantissimo
perché in un popolo di incompe-
tenti essi aiutanoi risparmiatori
a gestire bene i loro risparmi;
P'autopercezione riguardo le pro-
prie competenze finanziarie negli
italiani e tra I'altro molto bassa.
Inoltre, circa I'80% dei risparmia-
tori non vi conosce. Ora potete
uscire e raddoppiare i clientil»,
ha esortato Mannheimer. «C’& bi-
sogno di consulenza finanziaria
in Italia e il mercato potenzia-
le per gli operatori & molto alto.

Ma solo il 16% degli italiani di-
ce di essere disposto ad affidare
il proprio risparmio a un pf. 11
problema oggi ¢ che la gente ha
piu fiducia nei casind che nelle
banche. La nostra ricerca dimo-
stra che piti conosci il promotore
finanziario e piu ti fidi, quindi
Lobiettivo deve essere quello di
farsi conoscere dalle persone»,
ha aggiunto.

Citando Robert Shiller e il suo
ultimo libro «Finanza e societa
giusta, il Presidente Anasf Bufi
ha sottolineato il bisogno di con-
sulenza emerso dall'indagine
Ispo e quindi le opportunita per
gli operatori. Cauto si & dimo-
strato Antonio Spallanzani,
Presidente di Assoreti, che ha
dichiarato di non voler creare il-
lusioni. «La crescita sara lenta,
la quota di mercato delle reti di
promozione finanziaria in ter-
mini di masse si ¢ attestata a
270 miliardi di euro e in 10 an-

(continua a pag. 44)

La presentazione di Fabrizio Al
Formazione e Universita di Anasf

bile dell’Area
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ni & cresciuta di 1 punto-1 punto
e mezzo percentuale. Ormai i ri-
sparmiatori sono assuefatti al
rischio», ha sottolineato.

«I promotori finanziari sono
pronti a utilizzare la loro ca-
pacita maieutica che li rende
in grado di farsi conoscere ai
risparmiatori», ha evidenziato
Carla Rabitti Bedogni, pre-
sidente di Apf.

«Se I'Ttalia non e precipitata co-
me la Grecia e perché in Italia
c’era il risparmio delle famiglie»,
ha sottolineato Laura Zaccaria,
responsabile Direzione Norme e
Tributi Abi. <Dobbiamo ricordare
che il risparmio ben amministra-
to & denaro che va nell’economia.
Questo risparmio c’era, dob-
biamo riconoscerlo, grazie agli
operatori», ha aggiunto.

IN GESTIONE

Sergio Soréi, vicepresidente di PROGéTICA,
durante il suo intervento

Grande @ quindi il bisogno di
consulenza e di gestione del ri-
sparmio quanto ampia la platea
di risparmiatori che potenzial-
mente potrebbero affidare i
propri soldi a un promotore fi-
nanziario. Per poter rispondere
a questo bisogno & pero necessa-
rio che sul mercato ci siano pit
numerose schiere di operatori
e che si punti concretamente
sui giovani. Un fenomeno gia
in atto & quello dei bancari che
si affacciano alla professione di
promotore finanziario, ma non
vanno dimenticati gli investi-
menti necessari sui giovani per
favorire il ricambio generazio-
nale. «Se non ora, quando?, ha
provocato Bufi. Un richiamo al-
le societa lo ha fatto lo stesso
presidente Anasf che ha volu-
to ricordare come «nel 2013 si
siano registrati tra le reti uti-

Lintervento di Dante Filippini, tesoriere Anasf

Adriano B
Fabrizio

e tributario Russo De Rosa Associati

fede, giornali: delR lica, e
Cavallam, consulente Studio legale

li incredibili» e come quindi
sia proprio questo il momento
che le risorse vengano reinve-
stite nella professione e nel
suo sviluppo. «Il ricambio ge-
nerazionale & uno dei temi che
richiede certamente i maggio-
ri investimenti finanziari, ma &
una necessita non piu procrasti-

Vania Franceschellt, responsabile Area estero,

sul palco della Sala Sinopoli

[ -

nabile», ha aggiunto Bufi.
«Risorse che dovranno ap-
prodare anche verso altri
importanti fronti, quali
quello delle tutela del ri-
sparmio e dell'attribuzione

V'ncent Demdder eAldo Varenna,

della vigilanza all'Albo di P

le di Fecif

=3 “’o

categoria», ha concluso
Bufi.

Ha poi offerto uno spaccato pitt
tecnico sulla professione Leo
De Rosa, Studio legale e tribu-
tario Russo De Rosa Associati,
con un intervento su «Asset
protection e passaggio genera-
zionale: il ruolo del promotore
finanziario quale interlocutore
della discontinuita aziendale e
familiare», preceduto dalla te-
stimonianza di Sergio Sorgi,
vicepresidente di PROGeTICA,
che ha parlato di ciclo di vita

dei cittadini e di pianificazio-
ne degli obiettivi.

La due giorni di Anasf ha toc-
cato numerosi e importanti
temi, che rappresentano le
sfide del futuro per il settore
della promozione e consulen-
za finanziaria. Uindustria, le
istituzioni e i protagonisti di
questo mercato sembrano pron-
t1 e consapevoli del campo da
gioco che li attende.

/. ANASF

ASSOCIAZIONE NAZIONALE

PROMOTOR

I FINANZIARI

CON ANASF UN

* offerta valida dal 1° gennaio 2014, per il primo anno di iscrizione

MONDO DI SERVIZI

Hai meno di 35 anni?
Entra in Anasf a 99 euro*

Sei un promotore finanziario

e non sei ancora iscritto ad Anasf?
Scopri tutti i servizi riservati agli
associati su www.anasf.it

o chiama lo 02/67382939
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PROFESSIONISTI IN CAPITALE
ROMA, 6 e 7 febbraio 2014 - Auditorium Parco della Musica

Due giorni di lavori dedicati ai promotori finanziari

UN GRAZIE A TUTTI GLI SPONSOR
E AGLI OLTRE 1600 PARTECIPANTI
CHE HANNO ADERITO ALLEVENTO
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