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Quale consulenza, quale
education, quale consulente

Intervento di Eumetra MR al convegno ASCOSIM
«L’educazione finanziaria e la protezione degli investitori»
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Tradizionalmente |'educazione
finanziaria dell’investitore italiano
e stata una sorta di dialettica fra...

e N
Cultura Moderna
tradizionale del Financial
risparmio e N % literacy
della prudenza (medio-bassa)
(medio-alta)
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A questa dialettica tradizionale si aggiunge ...

In modo strisciante siamo fortemente cambiati negli ultimi 10 anni con una
accelerazione di cui non sempre ci rendiamo conto...

«Molta minore attenzione ai prodotti ed ai linguaggi tecnici, in tutti i settori, molta
pit centratura delle persone sul proprio progetto di vita...»



LA DISCONTINUITA" GENERA NUOVI PROGETT!I DI VITA : IEU'nEtfal

«BENESSERE ARMONICO» ‘monterosa

1. condurre una vitasanadicorpo e di mente |
(Sostenibilita sociale) L N

2. auspicare un futuroditranquillita sociale e relazionale
(Sostenibilita culturale)
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3. concedersirelax in un contesto ambientale meritevole
(Sostenibilita ambientale)

4. auspicare un futuro di tranquillita economica
(Sostenibilita economica)

La «finanza» & un grado di parlare a questo sistema di valori, oggi?



CON EFFETTI TANGIBILI NEI COMPORTAMENTI eumelra
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Il cambiamento del consumatore, anche finanziario, si misura
concretamente nelle decisioni di investimento, risparmio e consumo.

Il denaro viene accumulato, si cerca di non spenderlo inutilmente, ma non
viene nemmeno investito, quanto potrebbe (e dovrebbe)...

Visco (Banca ltalia): «Resta elevato il peso di circolante e depositi (bancari e postali), ridottisi fino al 20
per cento del complesso delle attivita all'inizio degli anni duemila, ma cresciuti nuovamente negli ultimi

anni fino a poco piu del 30 per cento (1.300 miliardi di euro), una quota simile a quella registrata
alla fine degli anni Ottanta del secolo scorso...» (Sole 24 ore — 31 marzo 2017)

Oggi, la finanza, con il suo gergo tecnico, € meno appassionante e
motivazionalmente «scentrata» rispetto ai bisogni e linguaggi delle
persone, tanto piu quelle evolute
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Il tema dunque della relazione «domanda-offerta» nel nostro
mercato si sposta ad un livello piu alto.

Non é solo educazione,
e un problema di «connessione» con il mercato

oggi per farsi ascoltare bisogna centrarsi con le
nostre proposizioni molto di piu sul benessere
delle persone, sui loro interessi e linguaggi...



DA SEMPRE INVESTIAMO
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Ma le nostre proposizioni concrete stanno sequendo
quanto dice la comunicazione?



| consulenti finanziari iniziano ad accorgersene e ad usare narrazioni eauMeltra
ed approcci sulla vita delle persone, assieme a quelli classici... Mmonterosa

Fatto 100 le narrazioni che -
. . . SGR/GESTORE
oggi funzionano peri

consulenti, IL 30 %

RIGUARDA LE PERSONE,
Il 70% la nostra classica s feattone )
toolbox finanziaria...
STRAT LONG TERM




eumelra

'monterosa’

La proposizione finanziaria (consulenza, approcci, strumenti, etc)
sembra dunque avere ancora ampi margini di miglioramento per
connettersi al cambiamento della domanda...

PER L'EDUCAZIONE FINANZIARIA : obiettivo diventa insegnare a
valutare i propri bisogni ed a scegliere la consulenza adeguata ed il
giusto «consulente»?

Oqgi i clienti sono in difficolta e non sanno bene «come
scegliere» il consulente, serve focalizzare il tema del valore
della consulenza/del consulente per il cliente.



Ma gualche parametro di valutazione gli investitori iniziano ad eauMelkras
averlo in mente... monterosa!

Gli aspetti che generano piu fiducia nella propria banca
(dai modelli di ricerca Eumetra MR)

seria Onesta vsi
clienti Il patto di base

Ascolta e La capacita di
risponde bisogni ascolto attivo

Da consigli a —_—

La consulenza
centrata sui bisogni

favore clienti

: Agire nell’interesse del
Corretta negli e "8 .
cliente (oltre la compliance

su adeguatezza...) conta piu
delle stesse performance

investimenti
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La relazione dei clienti con i propri consulenti € oggi molto
positiva; istintivamente le persone «percepiscono
istintivamente» il valore della buona consulenza...

...la riprova? chi ha una relazione con un consulente
professionale mostra indici di serenita, benessere,
progettualita decisamente migliori...
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Il livello di soddisfazione e fiducia degli investitori

GLI INVESTITORI
GESTITI DA CONSULENTE
SONO GIA OGGI PIU
POSITIVI

(valore medio su 8+9+10)

Investitori con

una banca (25%

)

Fiducia vs settore
bancario: 24%

Fiducia vs propria
banca: 39%

Fiducia vs banca su
investimenti: 31%

N\

\.

[ Serieta e correttezzain )
gestione risparmio/

L investimenti : 29%

(

Soddisfazione per rendimenti

risparmio investimenti : 18%
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Investitori con
consulente (8%)

Fiducia vs settore

bancario: 25%

Fiducia vs propria

banca: 45%

Fiducia nel proprio

consulente : 52%

Serieta e correttezza gestione
del risparmio/ investimenti :

459

Soddisfazione per rendimenti

risparmio investimenti : 37%
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| CONSULENTI SONO IN GRA

CONSULENZA DI VALORE, ALLE PERSONE (OLTRE LASSET ALLOCATION CLAS

\DO OGGI DI PROCEDERE SU QUESTA STRADA DI

SICA)?

Sl, MA AL MOMENTO SOLO UNA ELITE APPARE ATTREZZATA, IL RESTO DEI CONSULENT! ....

...Ha tanta esperienza
(sono maturi, hanno mestiere e pratica sul campo)

Score medio

EXPERTISE 2017
(su scala 0-100)
Eumetra MR Ricerca Consulenti 2017

Ma ha (relativamente) poche competenze:
O ditipo formale (titoli, certificazioni),
O ditipo sostanziale sui bisogni diversi dalla classica asset
allocation di base:
* capacita di gestire bisogni articolati del cliente...
* Competenza tecnologica ed informatica...

Score medio di

COMPETENZE 2017
(su scala 0-100)
Eumetra MR Ricerca Consulenti 2017




10 di questo disagi

| CONSULENTI! STESSI HANNO ATTESE ... PARTICOLARI VERSO | CLIENTH

LI VOGLIONO «COLTI»... MA NON AUTONOMI

(nemmeno nel controllo dei propri investimenti)

Il cliente deve essere educato ad essere E’ meglio che il cliente finale sia indipendente nel
pili consapevole e responsabile monitoraggio dei suoi investimenti
MOLTO D’ACCORDO MOLTO D’ACCORDO




In sintesi:

.

p Il sistema della domanda sta superando l'offerta non per una superiore
education, ma per un orientamento che guarda altrove...
4 Sembra utile un cambio prospettiva, nella education e nella consulenza (focus
sulle persone)

Valorizzare ed insegnare a valutare la buona consulenza, ma anche il valore dei
prodotti e delle soluzioni sono forse la prima cosa su cui puntare

Questa strategia di centratura sul cliente con una buona consulenza «credibile e

sostenibile» paga (dice 'esperienza Usa)

Ma richiede un processo di «change management» su persone e forse su qualche
modello di servizio : formazione, nuova visione del ruolo del consulente....




Grazie dell’'attenzione
e buon lavoro

FABRIZIO.FORNEZZA@EUMETRAMR.IT
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