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Marcella Persola e Paola Sacerdote
twitker (@marcellapersola @PaolaSacerdote

ci prossimi anni in Tralia una
delle sfide pin importanti che
riguardera Uindustria del ri-
sparmio gestito, e soprattutto il
mondo della consulenza finan-
ziaria, ¢ gquella del passaggio

generazionale della ricchezza.

81 stima che circa 1.915 miliar-
di di euro nel prossimo decennio passeranno di mano dalla
genetazione dei Baby Boomers e dalla Generazione X alla ge-
nerazione dei Millennial. Un trasferimento di ricchezza che
rimettera in gioco. entro il 2030, un importo dai 100 ai 129
miliardi di cure in commissioni di consulenza, in un contesto
nel quale secondo le previsioni i1 50% degli eredi cumbia il
consulente nel momento in cui entra in possesso del patrimo-
nio familiare.

Questi numeri rappresentano sicuramente una sfida ma pos-
sono anche tradursi in una grande opportunita. Nelle giornate
dcl Salone del Rigparmio abbiamo raccolto le voci dei princi-
pali protagonisti del mondo finanziario italiano su questo tema

di grande attualitd e sono emersi diversi spunti interessanti,

Innanzitutto quando si parla di Millennials & necessario in-

gquadrarc questa nuova generazione ¢ individuarne le esigenze,
caratteristiche ¢ obiettivi, che sono completamente differen-
ti rispetto alle generazioni che le hanno precedute. Un primo
elemento che li caratterizza & senza dubbio la tecnologia. ma
quella che colpisce & soprattutto la velocita di utilizzo della
teenologia da parte di questo categoria, che va di pari passo
con un mondoe che sta cambiando anch’esso ad una velocita
sempre maggiore. Basti pensare che per arrivare ad uvere un
telefono fisso in tutte le abitazioni ¢i sono voluti 40 anni, men-
tre perché ci sia un telefono cellulare in ogni famiglia ¢i sono
voluti meno di sefte anni,

Olwre alla teenologia Uelemento che i caraterizza, differenzian-
doli dalla generazionce precedente, & la grande attenzione ¢ sen-
sibilita rivolty ai temi ambientali € soeiali. S1 tratta di una fascia
d’eta che & gia nata in un contesto caratterizzato dall’attenzio-
ne verso tali problematiche, come il buco dell'nzono, 'inqui-
namento, il cambiamento climatico, mentre per le generazione
precedenti tali temi si sono presentati nel corso della loro vita,
Le giovani generazioni hanno quindi una grande coscienza e
una grande attenzione non tanto, ¢ non solo, ai temi di rischio
¢ rendimento dal punto di vista finanziario, che sono poii temi
“classici” trattati dall’industria, ma sono interessati sorpattutto
ai temi di sostenibilitd. Vogliono sapere dove e come vengo-

no investiti i lore risparmi ¢ che cosa stanno finanziande con
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il loro denaro, il che non significa che non digno importanza
4l tema della performance, ma che lo considerano altrettanto
importante quanto il percorso che permette di generare tale

performance.

Un altro elemento interessante che caratterizza i Millennials &
legato al periodo storice in cui questa gencrazione ¢ cresciutas
e che ha fortemente impattato il loro atteggiamento nei con-
fronti della finanza. Si tratta di una gencrazione che storica-
mente si ¢ dovuta confrontare con ben due crisi finanziarie:
prima la global financial erisis del 2008 ¢ pochi anni dopo, nel
2011, con la crisi del credito. Queste duc espericnze hanno
lageiato il segno, portando i Millennials a guardare al mondo
finanziario con una certa dose di scetticismo ¢ impattando in
maniera importante sulle loro esigenze finanziarie. Da un’in-
dagine effettuata intervistande 500 Millennials ¢ circa 250
consulenti finanziari & emerse, ad esempio, che guesta gene-
razione in realta guarda al mondo degli investimenti con un
approccio di lungo termine, perché ritiene necessario accanto-
nare risparmi per la pensione, 0 comungue teme di non essere
in grado di mettere da parte abbastanza risparmi per far fronte
in futuro a esigenze di cassa non previste. Al contrario i consu-
lenti finanziari sono spesso convinti che i Millennials abbiano
un approceio agli investimenti con un orizzonte temporale di
breve termine, e che abbiano quindi come obiettivo la crescita
del capitale ma soltanto per massimizzare il profitto. Un altro
elemento interessante emerso dal sondaggio che caratterizza
Tinvestitore Millennial riguarda la sua tolleranza al rischio. Bi-
sogna ricordare che questa generazione si & trovata ad affac-
ciarsi al mondo del lavoro proprio in una fase complessa come
quella della crisi finanziaria del 2008, con tutte le difficolta che
questo ha comportato e con le inevitabili ricadute avute sul pa-
trimoni. Di conseguenza i Millennials sono molto pia avversi
al rischio rispetto alla generazione precedente. Ma anche su
questo aspetto permangono diversi pregiudizi, e i consulen-
ti finanziari hanno la generale convinzione che questi giovani
investitori siano molto pia attratti dalle mode di breve termi-

ne e asset su cui speculare, come il mondo dei bitcoin ¢ delle

IL GOAL BASED INVESTING

PER INNOVARE

Cambiare lo storytelling pua dimostrarsi efficace per pro-
porsi alla nuova generazione di investitori, spesso dimenti-
cata dalla reti di consulenza finanziaria perché considerara
poco redditiva? Ne abbiamo parlato al Salone del Rispar-
min con Ugo Pomante (nella foto), professore di Econo-
mia degli Intermediari Hinanziari presso 'Universita di
RomaTor Vergata. Per I"esperto il vero story telling inno-
vativo passa
attraverso
un  cambio
di approceio
che porti a
una  nuova
costruzione
di  portafo-
glio.

Fino ad oggi R
1 consulenti

hanno  im-

postato  la
loro relazio-
ne con il cliente raccontando una storia su un nuovo tema
di investimento, basato su un approccio asset-only che
punta alla massimizzazione della ricchezza. Con il goal ba-
sed investing, e I'asset liability, invece, si parte dalle esigen-
ze del cliente che diventano un driver per la costruzione
del portafoglio. Questo approceio consente una program-
mazione che compensi le esigenze di spese future, quindi
adatta anche alla categoria di investitori retail e affluent.
Tale approccio che in Ttalia oggi € solo in una fase em-
brionale, & gid molto utilizzate in altri mercati, tra cui gli
USA, dove sono stati sviluppati i modelli matematici alla
hase di esso. B sicuramente i progressi della tecnologia
sul fronte dellintelligenza artificiale e det hig data non
potranno che promuovere ulteriormente I"applicazione di
questi nuovi modelli. Anche se testera forte e determi-
nante il tema di quanto il sistema finanziario possa € vo-
glia orientare i propri financial advisor verso un modello
pil complesso come quello del goal based investing. Lo
story telling verso le nuove generazomi non € uno story
telling che promuove solo il risparmio gestito ¢ quindi che
giova alla redditivita del sistema, ma ha un valore gociale™
sottolinea il professore dell'Universita di Roma Tor Ver-
gata. Per questo va collocato “nel mainstream del ruolo
sociale del consulente™.
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criptovalute. Sarcbbe quindi utile ¢ necessario “riparametrarce”
le esigenze dei Millennials rispetto ai modelli di business dei
consulenti finanziari e a queste “false credenze”.

UN NUOVO LINGUAGGIO. [ CC INUTT

Come si deve porre U'industria del risparmio gestito e della di-
stribuzione per intercettare guesta nuova generazione di inve-
stitori? In questo ambito i témi principali sono essenzialmente

due: uno che attiene alle modalita e ai eanali di comunicazione

e uno che riguarda invece 1 contenuti. Sulle modalita & sui ca-
nali ¢ chiaro che ¢ necessaria essere pin tecnologici, pit social,
pit efficienti, industria deve essere in grado di dare risposte
velaci e essere in grado di mettere queste persone in grado di
operare e fare delle scelte in tempi rapidi e con modalita molto
social.

Un elemento importante che caratterizza le generazioni pia
giovani ¢ il fatto che attribuiscono molta importanza all’au-
tenticita, che possiamo considerare una delle parole chiave.

ENDERE ATTRATTIVA LA PROFESSIONE DI CF

| consalenti finarziar hanno dimostrats in questi due anni di pandemia di essere un pilastro dell'indu-

stria del gestito, HanRa macinata imporraniti risulrati dal punto di vista comimerciale e oggi servona circa

quatre milieni difamiglie, anche se seconda aleuni aritre | 2025 patranno raggiungere senza prablemi la

soglia dei sei milioni. Abbiamo chieszo al presidente di-Luigi Conte (niella foto) intervenato a una

delle diretze vrganizzate da Advisor in occasiene del Salone del Risparmio, quali passi dovra compiere la
& P q

COT\SLLIEHZB perraggiungere guesio ta Fget e come dO‘IFé! evq\\/ere ‘\a {lgu ra del COF\S.J‘EF\:E. Per I‘ p‘reswden:e

di-seppure il hamera dai clientiin questi anni non & aurentato in maniera Esponenziale, il dato pilt

positivo & che “sona aumertate neg\i ulzirni dieci anni di due valte & meazza, quasi tre, le rrassein gestione

dai consulenti finanziari” Le motivazion! di questi risaltat] sona In parta riconducibill, per Conts, alla raggiors consapavolezza che il consulente ka acquista

negli anni, sia dal lato culturale. ma anche di responsabilicd sociale del ruslo che svolge. “Essere consulente finanziario vuol dire essere degli organismi
complessi, all'interro ) ur sisterma complesso che ha al centro di wutto il risparmiators, il cittadine italiano.” nmarca Conte che precisa come il consulente
non sia maj stato un serplice collocatore. corne |immaginario collettivo lo ha rappresentato in gquesti anni, rma abbia sermpre rappresentato I'elermento di
congitinzione tra le aspettative e | mercato di riferimento. [l consulente & colui che siuta il cliente & intercettare i susi bisogni nel cicls diviza e realizza una
cansulenza che va altre lemotivita e tiene canto del fattore terrpo

Elsrmenti che nan potranne mrancare reanche niella consalenza alle nuove gareraziani Sul zema dal ricambie gererazionals il nuovo president= Anash
sottolinea corme o sis necessita di rendere attrattive s professione; di far concerpire che sizratza di ura professione giovane e dinamica, una professione
che ha bisogni di asteri protagonisti. Per gdesto lassociazione staisempre pill investenda su tale ambito. Oltre alle iniziative gid note || presiderite si sof
ferrna sulla formazione accadernica, sotzolineando corre a partire da questanno ci saranro | primni laureat: del carso specialistico realizzato dall Universita

di Terarms. “Inaltre abbisrmo un dialogo costante con i nastri parner & abbiamo aperta an tavelo di lavare cor Assoret! perun protocalls di iniziative con

obiestivi precisi & pursuali che portererno poi al tavalo della politica” canclude Conte

18| ADVISOR




ADVISOR

NEWSMAGAZINE

Mensile

Di conseguenza le campagne di comunicazione, cosi come
la scelta dei mezzi di comunicazione per raggiungerli, devo-
no essere veramente studiate e curate con grande atrenzio-
ne. Non si possono mandarc messaggi approssimativi ¢ poco
trasparenti, perché si otterrebbe 'effetto contrario. T social
media devono guindi essere i mezzi principali, e nel monde
finanziario tutto quello che ruota intorno alle app sara im-
portantissimo. [ investitore Millennial sard un utente molto
informato, per raggiungerlo bisognera quindi comprendere
appieno il suo stile di vita, e identificarsi nei valori in cui cre-
de: il mondo valoriale di queste nuove generazioni non pué
assolutamente essere ignorato ma anzi deve essere tenuto in

grande considerazione.

Allo stesso tempo i Millennials sono una generazione che ha
vissuto sia con internet che senza, quindi € consapevole tanto
dei benefici quanto dei limiti di una comunicazione prerta-
mente digitale. Sono individui che utilizzano quotidianamen-
te smartphone e email, quindi abituati ad una comunicazione
veloce e immediata, ma allo stesso tempo apprezzano anche il
rapporto vis a vis, quindi bisogna strutturate una comumnica-
zione dinamica ¢ soprattutto interattiva. Anche in questo caso
si pone quindi la necessita di far evolvere i modelli di business
tradizionali della consulenza finanziaria, tenendo anche pre-
sente un dato importante: la generazione dei Millennials vuo-
le essere molto informata ma spesso ha una scarsa conoscen-
za della materia finanziaria, per cui si rende necessario un
percorso di adeguata educazione finanziaria che parta dalle
basi, per poi evolvere, grazie al supporto della tecnologia ver-
so modelli piu innovativi.

Accante al tema delle modalita di comunicazione si pone il
tema, ancora piu importante, dei contenuti. E necessario ren-
dere disponibile per questa tipologia di clientela dei prodotti
che siano in linea con le loro aspettative e sposino tematiche
che a loro interessano e che siano loro vicine, in partire ai
temi sociali e ambientali. B quindi necessario che anche il

mondo del risparmio gestito si adegui a guesta nuova tipo-

logia di clientela, sviluppande sempre di pit prodotti soste-
nibili e tassonomie che siano in grado di misurare e dare un
segno tangibile di guanto le propoeste di investimento siano
effettivamente sostenibili, anche perché i giovani vogliono
comprendere nel profondo cosa contengono i varl prodotti
ed entrare nel merito delle strategie d’investimento in cui in-

vestono.

Inoltre, quando si parla di temi d’investimento si pud eviden-
ziare come questo target apprezzi soprattutto la semplicita.
Sirende quindi necessario rendere loro disponibili da un lata
una gamma di offerta di predetti chiari ¢ dall’altro piattafor-
me di negoziazione e reportistica, che siano semplici, di facile

lettura e di comprensione immediata,

Il tema del passaggio generazionale della ricchezza dai baby
boomers alle generazioni pii giovani ¢ un tema cruciale per
I'Tralia, vista ['elevata eta media sia dei clienti che dei consulen-
ti finanziari. Si stima che cirea un quinto delle famiglie italiane
nel prossimi 12 anni dovra affrontare tale passaggio, ed & le-
cito chiedersi se 'industria del risparmio gestito ¢ soprattutto
il mondo delle reti di consulenza finanziaria siano pronti ad
accogliere questa sfida.

Dal punto di vista delle reti di consulenza va considerato che
malti professionisti si trovano a dover gestire in molti casi di-
namiche familiari molto complesse e “intergenerazionali™:
sono tutt’altro che rare infatti le situazioni in cui il consulente
finanziario non si trova pid ad interagire con un solo sogget-
to, ma con diversi componenti del nucleo famigliare, che ap-
partengono a generazioni diverse, ¢ rapprescntano interessi ed
esigenze differetenti, non di rado anche in conflitto tra loro.
In un contesto cosi articolato 1 professionisti devono essere in
grado di adottare un approccio consulenziale tradizionale per
servire adeguatamente i clienti che appartengono alla gene-
razione dei Baby Boomers ma devono essere pronti anche ad
adottare un approccio piua smart. sia in termini di offerta che

di comunicazione, per poter parlare ¢ alle nuove generazioni,
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utilizzando un linguaggio che sia loro pitl congeniale. L’indu-
stria della distribuzione e della consulenza finanziaria dovra
quindi. in prospettiva futura, lavorare su due versanti: da un
lata investire nella formazione dei professionisti, in modo che
acquisiscano anche le competenze che permettano loro di pa-
droneggiarc i nuovi strumenti di comunicazione, che utilizza-
no linguaggi differenti, spesso paraverbali, in modo da capire
e farsi capire dalle nueve generazioni. Dall’altro lato diventa
sempre pil importante riuscire ad abbassare eta media dei
professionisti, ma non solo. E altrettanto importante riuscire a
costruire dei verl € propri team tra consulenti finanziari, che
uniscano professionisti junior e professionisti senior, che siano
quindi in grado di interlocuire con i propri “pari”. Consulente
senior con chi ha accomulato ¢ ercato ricchezza; il consulente
junior con la nuova generazione che subentrera nella gestione
di tale patrimonio. Riuscire a combinare le competenze tecni-
che dei consulenti giovani con la grande esperienza sopratfutto
rclazionale dei professionisti pit maturi pud essere davyero la
chiave per interpretare al meglio le esigenze diversificate e arti-
colate delle famiglie che devono affrontare il momento delicato

del passaggio generazionale.

Il futuro dell’industria del risparmio deve passarc da una
combinazione tra sviluppo sostenibile, supporto all’econo-
mix reale ed educazione finanziaria. Ne € convinto Marco
Tofanelli (nella foto), segretario generale di Assoreti, che
nel corso di una delle dirette realizzate da Advisor in occa=
sione del Salone del Risparmio, tenutosi al MiCo il 15, 16
e 17 settembre, ha sottolineato come il tema della gestione
del risparmio
sia cruciale.

I numeri - se-
condo  lofa-
nelli - parlano
chiaro ¢ ‘mo-
strano il valore
della consulen-
za.
Attualmente
le reti di con-
sulenti abilitati
all'offerta fuori

sede  gestisco-

no circa 730 miliardi di masse in gestione per circa 4,5 mi-
lioni di famiglie. In un anno circa "esperto sottolinea come
le masse abbiano registrato un incremento eirca del 22% di
cui circa I'8% & dipeso da nuova raccolta, ma oltre il 10% &
stato per U'effetto mercato. Questo testimonia quindi come
detenere liguiditd non sia la migliore sceltu per remunerare
i propri denari. Anche se spesso detenere eccessiva liqui-
dita nasconde la gestione sicura degli imprevisti e un desi-
derie di protezione. Per il segretario generale di Assoreti
si tratta di scarsa educazione: solo con la pianificazione di
medio-lungo periodo & possibile superare queste difficolta
e man man che Peducazione finanziaria crescera, Tofanelli
¢ convinto che aumentera anche la richiesta di consulenza
da parte delle fumiglie, che desiderano costruire una rela-
zione forte con 'intermediario e delegare ad esso la gesrio-
ne del risparmio: Ed & proprio nel perimetro della cultura
finanziaria che rientra anche 'educazione alla sostenibi-
lita, a cui Assoreti ha dedicato una conferenza proprio al
Salone del Risparmio, e che ha portato Iassociazione del-
le reti a siglare una partnership con Enel Foundation per
la formazione certificata dei consulenti. Tofanelli ricorda
che bisogna convogliare gli investimenti verso imprese che
siano Esg-compliant davvero e non solo di facciata, per
contrastare il fenomeno del greenwashing.
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