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CONSULENTI, DA VENDITORI A PARTNER
����ǯ�����������������������������ϐ���������������������������������ϐ���������������������������������

¥�DI NICOLA RONCHETTI*

L’autore dell’analisi riportata 
in queste pagine, Nicola Ron-
chetti, è un attento osservatore 
���� ��������� ������ ϔ������� ��
del risparmio italiano da mol-
to tempo. Li esamina sotto il 
���ϔ����������������������������Ǥ�
Collabora a Investire con una 
sua rubrica seguitissima. E per 
Investire Today ha accettato di 
ricostruire com’è cambiata la 
ϔ���������������������ϔ�������-
rio (prima ancora “promoto-
re” negli ultimi vent’anni, quelli 
della maturità di una profes-
sione assai incisiva sull’orien-
tamento culturale degli italia-
�������������ϔ����������Ǥ�
Secondo Ronchetti, l’evolu-
������ ��� ������� ������������ ���
è dipanata in quattro distinti 
momenti di discontinuità e 
cambiamento. In un percorso 
che però ha avuto una sua co-
�����������������������������ǡ�
favorita certamente dalle so-
cietà reti, che hanno promosso 
la cultura dei loro collaborato-
ri, dalla crisi bancaria che ha 
��������������������ϔ��������������-
������������������������������������
credito, dalle richieste sempre 
��î���ϔ������������� ������������-
nevano ai loro consulenti, ma 
anche e soprattutto da loro, 
dai consulenti, che hanno pre-
��� ���� ���� ���������� ����������
delle loro responsabilità e po-
�����������ȋ�Ǥ�ǤȌ

1. Da “Promotori” 
��ǲ����������ǳ�ϐ���������
Il cambio di denominazione 
non è stato solo un passag-
gio formale, nel 2016 il legi-
slatore ha anche stabilito la 
����ϐ���� ����ǯ���������ǡ� ���
���� ȋ����� ���� ���������� ϐ�-
��������Ȍ� �� ���� ȋ����������
��������������������������ǯ�����
���������������������ϐ�������-
��Ȍ� �� ��� ���������� ����ǯ���������
di vigilanza sulla categoria 
�������������ǯ����Ǥ� ��� �������
di nome inoltre ha sancito 
ciò che era da tempo nella 
sostanza, alle caratteristiche 
di “venditore” si sono prima 
��ϐ���������������������������
sovrapposte quelle di “ma-
�����ǳǡ� ��ϐ������ ��� �������ǡ�
�������� ��� ���� ǲ����ǯ����������
���� �������� ������� �ǯ�������-
cutore a ricercare dentro di 

�±� ��� ������ǡ� ���������������
in maniera il più possibile au-
������ǳǤ�������������°��������
dei professionisti (psicologi, 
avvocati e commercialisti) e 
li differenzia positivamente 
dalla maggior parte degli altri 
interlocutori abituali degli in-
���������� ��������Ǥ� ��� ��������
infatti a sondare la soddisfa-
zione dei clienti dei consulen-
���ϐ����������������������������
i motivi di soddisfazione ve ne 
sono alcuni – tra i tanti - che 
si riferiscono proprio a que-
���������������ǣ�ǲ������������-
����������ǯ�������ǳ�ȋ͸͸ΨȌ���ǲ���
���������������������ǳ�ȋͷͶΨȌǤ�
Inoltre il ruolo di educatore 
ϐ����������� ������������� ���
consulente è fondamentale in 
quanto aiuta il proprio cliente 
a fare le scelte più consape-
����Ǥ�����������������������������
il “tempo che il Cf mi dedica” 
ȋͶͻΨȌ� �� ��� ǲ�������������� ��
spiegarmi le cose che non 
��������������������ǳ�ȋ͵͹ΨȌ�
ȋ�����ǣ�	���� �̺	����������-
���ǡ� ͳǤͷͲͲ� ����������� �� ��������
�����	ȌǤ��

ʹǤ�������������
����������������������
������ ����� ��� �� ����������� ϐ�-
nanziari erano considerati da 
alcuni banchieri al comando 

I fattori di forza dei consulenti !nanziari 
dal punto di vista dei loro clienti 

FONTE: FINER® FINANCE MIRROR 2020, 1.500 INTERVISTE A CLIENTI DEI CF, VALORI %

�������������������������ϐ����-
mente gestibili, o comunque 
meno gestibili rispetto alle 
����� ��� ����������� �������Ǥ�
����������ǯ���������������������
non era sfuggito ai più atten-
ti, tanto che alcune delle più 
importanti reti esistenti in 
quegli anni sono state cedute 
sia in quanto tra i pochi asset 
valorizzabili sia perché la ge-
stione di una rete di consulen-
���ϐ�����������������°��������-
ro che richiede competenze 
e doti di perseveranza non 
������Ǥ� �� ��������� ��� ������
anni rileviamo che le reti dei 
Cf non solo contribuiscono in 
����������ϐ��������������������
piedi i conti economici degli 
stessi grandi gruppi bancari 
ma assistiamo anche ad una 
vera e propria rincorsa a farsi 
o – in alcuni casi – ri-farsi una 
����������Ǥ

͵Ǥ���������������
�������������ǡ�������������
���������ϐ����������������
�����������
In venti anni il patrimonio 
gestito dai Cf è quadruplicato 
(da 150 a oltre 600 miliardi 
��� ����ǡ� �����ǣ� ��������ȌǤ� 
���
investitori italiani serviti da 
�����������������������͹Ψ����
ͳͷΨ� ������ ������������ ���-

���������� ��� ���� ������ ��� ͶͲΨ�
relativo a clienti “private” e 
��� ͵ͲΨ� ������������� ȋ������
��������������� �� ����� ��� 	�-
ner su dati Assoreti, ricerche 
�����ǡ� ��������� �� 	����� ������
������������ϐ�����ȌǤ��������������
avere un ruolo non seconda-
rio nelle prime fasi di nascita 
����ǯ�������� �� ��� ������� ����-
catissima del passaggio gene-
razionale, non male per una 
ϐ������ �������������� ���� ���
����������ǯ��������������������
��� ���� ������Ǥ� ȋ	����ǣ� 	�����
per Anasf Consulentia 2018)

ͶǤ���������������������
����� ����������� ����ǯ�������
della gestione degli investi-
������ϐ���������ǡ�������������-
ϐ��������������������������
richieste dal mercato, segna-
������������ǯ���������������-
gio generazionale, dei temi 
ϐ������� �����������������������ǡ�
della gestione del credito sino 
���������������Ǥ� ��� �����������
protezione, centrale e com-
plementare a tutti gli altri, è 
quello dove oggi si gioca la 
partita più importante e cer-
tamente anche il prossimo 
������� ������ ����������� ϐ�-
���������Ǥ�������������������
della componente gestita dai 
�	ǡ������� ���͸ͲΨǡ�°������ ����-

stita in prodotti a contenuto 
������������� �� �������������Ǥ�
���ǯ����������������������������-
����������������������ϐ�������
degli italiani verso il rispar-
mio assicurativo, che è arri-
����� �� �������������� ��� ͳ͹Ψ�
������ ���������� ϐ�����������
������� ������ ��������� ��������Ǥ�
A ben vedere per i consulenti 
ϐ���������� ����������� ���-
dotti a contenuto assicurativo 
e previdenziale non è certo 
���� ������Ǥ� �� ������ ���������
della professione che lavo-
ravano qualche decennio fa 
��� 	�������ǡ� ��� ����������
�������ȋ���������������Ȍ������
����������ȋ�����������������Ȍ�
si sono affermati sul mercato 
partendo proprio da questo 
����������������Ǥ�

Rapporto Cf e rete: 
da mandante a partner 
In questi 20 anni il rapporto 
�	Ǧ��������� ��� ������ ��-
menti di serrato confronto 
ma il matrimonio sembra 
�������� ���������Ǥ� ��������
dato di ricerche partite dal 
ʹͲͲͲ�ȋ�������	���������ʹͲͲͲ�
��	����̺��	����������ʹ ͲʹͲȌǣ
• cresce la soddisfazione ver-
��������������ǣ�����ʹͲͲͲ����	�
completamente soddisfatti 
���������͵ ͶΨǡ�����ʹ ͲʹͲ���������
Ͷ͸Ψ�������������������������
����Ϊ͵͸Ψ
• punti di forza della relazio-
��ǣ� �� �	� ���� ʹͲͳͻ� ����� ��î�
������������ ��������� ����	�����
2000 relativamente al sup-
porto della mandante e in 
particolare della formazione 
���������ȋΪ�ͳͻ�ΨȌ�����������-
do che il tema della continua 
crescita delle competenze è 
centrale  
Ȉ� ��������� ��� ����������ǣ�
crescono di anno in anno 
le aspettative per i suppor-
ti digitali, come un pilota di 
	������� ͳ� ��� ����������� ϐ�-
������������������������������
vettura competitiva e di un 
team di meccanici preparati, 
senza i quali non può taglia-
re il traguardo (importanza 
strumenti digitali e di web 
�������������� �	Ǧ������-
��Ǧ��������Ϊ�͵ ͶͲΨ����ʹ Ͳ�����ȌǤ�

Le prossime
A livello globale, sembra 
Continua a pag. 6 >
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Le s!de e le risposte dell’industria del risparmio gestito

 BARRIERE PREGIUDIZIALI

¥s!ducia verso i mercati !nanziari

¥apparente incapacità dei gestori di estrarre       
     valore in epoca di tassi negativi

¥incapacità dei risparmiatori di gestire 
     le ansie da volatilità dei mercati 

¥orizzonte temporale di breve termine 

 DRIVER DI SUCCESSO

¥ricerca di soluzioni alternative nella modalità      
     (piani di accumulo) e nella tipologia 
     degli investimenti (PIR e private market)

¥focus sugli investimenti sostenibili ESG/SRI 
     ef!cientamento e razionalizzazione
     dell’offerta tramite investimenti digital

¥ricostruzione del patto di !ducia 
     con i risparmiatori 

IL COVID HA RESO FORMICHE GLI USA
Picco dei risparmi delle famiglie, ma la ripresa dell’economia non può che passare da un boom dei consumi 

¥�DI GLAUCO 
MAGGI

Il coronavirus ha tra-
sformato in formiche 

�������������Ǥ�����������������������ǡ����
percentuale del reddito mensile che 
resta in banca dopo le spese e le tasse 
��������ǡ���������͹ǡʹΨ������������������
�������°������������͵ ͵ǡ͹ΨǤ�1�����������
�����������������������������������-
to, però, perchè a generarlo è stato il 
��������Ǥ� ���� �����ǡ� ��� Ǯ������� ����ǯ�
��ϐ�����������°�����������ʹ ͶǡͷΨ�������-
���ǡ����ͳͺǡ͹Ψ� ���������ǡ����ͳͶǡͳΨ� ���
������Ǥ�1����������������������������-
zarsi di mese in mese, e mai come in 
����������������������������������������Ǥ��
���������������ǯ���������������Ö�����
passare da un boom dei consumi di 
��������������ǡ�������������������͹ͲΨ�
�����������Ǥ�������������������������-
gica a spendere delle famiglie è fun-
������������� �������� ������������ǣ� ���
ϐ������� ������ ��������� ������� ��� ������
(legata ai dati su contagi e decessi) 
�������������������������������������-
�������������������Ǥ����������������������
Congresso, in chiave  bipartisan, han-
no promosso da marzo ben quattro 
stimoli per trilioni di dollari (migliaia 
di miliardi), per aiutare con il cash 
pubblico gli individui e le imprese, è 
il recupero dei posti di lavoro perduti 
������������������������������������Ǥ����
͹ǡͻΨ��������������������������������
è di buon auspicio, ma ricordiamoci 
�����ǯ��������������������������������
�����������͵ǡͷΨ������ǯ�������ʹͲͳͻ����
°� ������� ������������� ��� ����� ����Ǥ�

�����������������������������������
���������ǡ������������ǡ��������������-
portamenti di spese e di risparmio 
ǲϐ����������ǳǫ� ������������ ������ ���Ǥ�
��������������ǯ°� �ǯ��������������������
�����������������ʹͲʹͳǦʹͲʹʹ���������
���������͵ ���������Ǥ������ǯ�����ǡ�°�����
negli ultimi decenni il risparmio delle 
famiglie ha vissuto una marcata tra-
�����������Ǥ�������������ǮͺͲ����ʹ ͲͲ͹ǡ����
�����������������������������Ǥ�����-
tamente il tasso di risparmio cresceva 
nei periodi recessivi, perchè la gente 
era preoccupata e pensava a ripagare 
i debiti e a risanare i bilanci perso-
����Ǥ������������������������������������
persone si sentivano più ottimiste e 
������������Ǥ� �������� �ǯ�����������
��������������������������������ϐ�������-
ria del 2007-2008 è avvenuto invece 
������������Ǥ��������������������������-
�������°�������������͵ǡ͹Ψ�����ʹͲͲ͹ǡ�
al culmine della bolla immobiliare, 
���͸ǡͷΨ�����ʹͲͳͲǡ��ǯ�������������ϐ����
����������������Ǥ����������ǡ� ����������
���������ǡ����°�����������ϐ�������ͻǡ͹Ψ�
�������������ʹͲͳʹǤ�������� ��� ������
����ʹǡ͹Ψ� ������������ǯ�������ʹͲͳͷ�°�
������ �����������ǡ� ��� ͹ǡ͹Ψ� ���� ���-
gno 2015 si è più o meno mantenuto 
��������ϐ��������������͹ǡʹΨ��������������
���������Ǥ� ��� ϐ������������������������-
sparmio non ha tuttavia cambiato le 
���������� �ǯ������������� ������ ����-
����Ǥ�
�����������������������������-
���������������������������Ǥ������������
ʹͲʹͲ���������ʹʹǤ͸ͻͷ����������������-
��������������������ǡ����ʹǡͻΨ������î����
�������������Ǥ�����������������������ǡ�
������ �������ǡ� ͳͳǤ͸ͻͺ���������ǡ� �����

��� ������� ��� ���� ͺǤ͹ͻͲ� ����������� ��
ʹǤͻͲʹ� ������Ǥ� �����°� ��� ������� ����-
����� ȋ��� ������� ����Ȍ� °������������
��������ǡ���Ö�������������������������
il fenomeno dei fondi pensione com-
����������Ǥ� ����� ����� ��� ������� ���
��������ǡ� �������ǡ� ������ ϐ������� ���ǡ�
costituendo la miniera del risparmio 
�������������������������������������Ǥ�

��� ����� ����� ȋ��������� ����ϐ��� ��-
search Institute) e Ici  (Investment 
Company Institute), che monitorano 
����������������������������������������
di gestione, hanno pubblicato uno 
studio sulla evoluzione dei piani di 
�����������ͶͲͳȋ�ȌǤ� �������� ��������
normativo contraddistingue i piani 
�������������ǡ� ������ ���� ����ϐ����� ϐ�-
�����ǡ� ���� ����� ϐ���������� ��� ������
�����������������������������Ǥ��ǯ������
formula pensionistica sono i conti 
���ǡ� ����������� ����������� �������ǡ�
accessibili a chiunque, sia ai lavora-
��������������ȋ���Ǧ���Ȍ�������������-

denti delle imprese, le più piccole di 
������ǡ�������������������������ͶͳͲȋ�ȌǤ�
Dalla ricerca, condotta sui conti di 1,9 
���������������������������ͶͲͳ�ȋ�Ȍ�����
sono rimasti investiti attivamente per 
gli anni dal 2010 al 2018, emerge che 
il saldo medio dei conti è quasi tripli-
cato, per la costanza degli iscritti a 
��������������������������������������-
�������������������Ǥ������������ǡ������-
����������ͶͲͳȋ�Ȍ��������������������
visto un balzo dei propri portafogli da 
͸͵Ǥ͹ͷ͸�����������ͳͺͲǤʹͷͳǤ����������-
���������������������������Ǯ�������¿���-
gli ultimi otto anni, si vede che i piani 
ͶͲͳȋ�Ȍ� ����� �������������� ������ ����
���������������������Ǥ������������������-
�������ǯ�������������Ȁ���������ͶͲͳȋ�Ȍ�°�
�ǯ�������� ���� ������ ��� ��������� ��-
�����ǡ���������ͳ͹ǡ͵ΨǤ������������������
medio, in termini assoluti, è passato 
����ǯ������ʹͷǤͲ͹͹�����������ϐ����ʹͲͳͲ�
��ͻͲǤͲͻͷ������������ ϐ����ʹͲͳͺǤ��� ϐ����
�����ʹ Ͳͳͺǡ����ʹ ͺΨ�������������������-
��������Ǯ�������¿���������î����ʹͲͲǤͲͲͲ�
������������������ͶͲͳ�ȋ�Ȍ������������-
����� ��� ������ǡ����������� ������ͳͻΨ�
����������ͳͲͲǤͲͲͲ���ʹͲͲǤͲͲͲǤ�1����-
fermata la caratteristica  che vuole i 
risparmiatori americani più portati 
al rischio, nella aspettativa di una ri-
valutazione legata ad un impegno di 
�����Ǧ�������������������Ǥ�
���������� ������������������������������
ͶͲͳ� ȋ�Ȍ������ ϐ��������ʹͲͳͺ������� ��-
�����������������ǣ���������������ǡ�������
�������������������������������������-
ta-obiettivo, parte azionaria dei fondi 
����������ǡ� �� ������� ������ �������� ����
����������Ǥ

Continua da pag. 5 >
essersi innescata una crisi del 
capitalismo tradizionale e 
un crescente valore della so-
������������ ����ǯ��������� ��
������ ϐ������� ���� ���������
imporre, per ora solo nelle di-
chiarazioni, un cambio di pa-
radigma sostanziale al mon-
��� ������ ϐ������Ǥ� �ǯ�������
�����������������������������-
miatori italiani ed europei è 
��������� ������ ��������� ��ǣ�
ͳȌ���ǯ���������ϐ���������������
��������ϐ���������Ǣ�ʹȌ�������-
�������������������������������-
�������������������������������Ǣ�
͵Ȍ���������������������������-
ri di gestire le ansie da volati-
����������������Ǣ�ͶȌ�����������
���������� ��� ������ �������Ǥ��
Il mercato della consulenza 
ϐ����������� �� ������ ���������

del risparmio risponde attra-
�����ǣ�ͳȌ����������������������-
ni alternative (investimenti 
������������������ȌǢ�ʹȌ�������
sugli investimenti sostenibili 
��
Ȁ���Ǣ� ͵Ȍ� ��ϐ�������������
e razionalizzazione (investi-

menti nel digitale, fusioni e 
��������������� ���� ������ȌǢ�
4) la ricostruzione del patto 
��� ϐ������� ���� �� �������� ȋ���-
���������ǯ��������������ǡ����-
ti per le emergenze, iniziative 
����ϐ����ȌǤ� ���� ����� ���� °�

quindi fondamentale conti-
nuare ad ascoltare il mercato, 
investendo sulle competenze 
dei professionisti, ottimiz-
zando le relazioni a distanza 
(investimenti in digitale) e 
���������������������ϐ����������

con i clienti (trasparenza e so-
�����������ȌǤ�
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