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Contro leffetto sboomerang

112011 & stato un anno da dimenticare oppure loccasione per rilanciare lindustria? Per far fronte
a previsioni ancora sfavorevoli ci si attrezza per la partita 2012 con l'obiettivo di ribaltare la
situazione. Ecco gli strumenti, le strategie e le proposte degli esponenti delle maggiori reti italiane

di Stefania Ballauco

anno trainato i prodotti del

risparmio gestito, andando fi-

no all’ultimo controcorrente

rispetto al resto del sistema.

Hanno assistite i rispar-
miatori, con ancora maggiore impegno e
capacita di assistenza e consulenza. In un
anno segnato dalle difficolta di una crisi
che continua ad abbattersi sul settore, i
promotori finanziari hanno affermato an-
cora una volta il valore della
lore professionalita. Ma come
rilanciare nel 2012 il ruolo dei
pf? Quali obiettivi attendono
le reti di promozione finanzia-
ria nel 2012? Cosa verra fatto
per le nuove leve? PF lo ha
chiesto a Giacomo Campora,
direttore generale di Allianz
Italia e ceo di Allianz Bank;
Matteo Colafrancesco,
amministratore delegato di
Banca Fideuram; Armando
Escalona, amministrato-

Stefano Volpato

clientela, per evitare decisioni affrettate o
basate sull'emotivita, che si possano rive-
lare controproducenti.

Foti. Non possiamo negare che la crisi ab-
bia messo a dura prova il lavoro dei Pfe
generato una crisi di sfiducia nei rispar-
miatori. I 2011 & stato un anno in cui
alcuni prodotti piu di altri hanno risenti-
to della crisi. Per questo abbiamo cercato di
proporre soluzioni che potessero in qualche
modo contrastare la volatilita dei mercati,
attraverso un’ampia diversificazione degli
investimenti.

Giuliani. Ci siamo adopera-
ti per potenziare le iniziative
commerciali e per lanciare,
nella seconda meta dell’an-
no, numerosi nuovi prodotti
arricchendo la nostra offerta
anche con soluzioni decor-
relate dall’andamento dei
mercati finanziari.
Escalona. I12011 & stato sen-
za dubbio un anno difficile a
livello generale. Per quanto
riguarda, pero, Finanza &

re delegato di Finanza &

Futuro, rete dei promotori di Deutsche
Bank; Alessandro Foti, amministratore
delegato di FinecoBank; Pietro Giuliani,
presidente e amministratore delegato del
Gruppo Azimut; Piermario Motta, diret-
tore generale di Banca Generali; Nicola
Onorati, responsabile area mercati di-
retti di Banca Mps; Stefano Volpato,
italian network manager di Banca
Mediolanum.

Domanda. Quali effetti hanno avuto
sulla sua rete la crisi in corso e
il conseguente rovesciamento dei
paradigmi della finanza e dell’eco-
nomia? E sui risparmiatori
cosa avete rilevato?
Colafrancesco. In una situa-
zione estremamente delicata,
come quella attuale, i nostri pri-
vate banker hanno proseguito
senza sosta la loro attivita di in-
formazione ed assistenza ai propri
clienti, consentendo loro di fare scel-
te di investimento consapevoli ed
aggiornate ad ogni condizione di
mercato. La crisi che stiamo at-
traversando rende ancora piu
importante lattivita di formazione

e informazione verso la rete, per ottene-
re un costante presidio dei nuovi rischi
finanziari, e di comunicazione verso la

Futuro posso dire con orgo-
glio che 'anno appena trascorso & stato
uno dei migliori nella storia della nostra |
societa. Certamente il migliore degli ul-
timi dieci anni. Abbiamo raggiunto
tutti gli obiettivi
che ci eravamo
prefissati sia

PCAM - Finanza & Futuro

Pag.

23




Ritaglio stampa ad uso esclusivo del destinatario, non riproducibile.

Estratto da pag. 33

MLANO

FINANZA

Sabato
28/01/2012

B SELPRESSH

www.selpress.com

Deutsche Bank

in termini di raccolta sia di crescita della
rete, con 200 nuovi ingressi, € una raccolta
netta di circa 800 milioni di euro, di cui 650
di risparmio gestito. Dal lato del rispar-
miatore, abbiamo rilevato una maggiore
richiesta di attenzione e consulenza, in
particolar modo in ambito
previdenziale, come & ovvio
e corretto che avvenga nei
momenti congiunturali di
maggiore difficolta.

Motta. In un contesto deli-
cato come P'attuale la nostra
rete ha saputo cogliere le op-
portunita garantite sia dalla
solidita e dalla flessibilita
della banca, sia dallelevata
esperienza dei professioni-
sti. I numeri ne sono la
conferma; negli ultimi 12

Matteo Colafrancesco

condotto dalla rete con un’attenta e pru-
dente tutela dei patrimoni ha sicuramente
contribuito ad attenuarne i timori.
Onorati. La crisi che stiamo attraversando
ha riconfigurato i paradigmi del rischio dan-
do adito a una diversa configurazione degli
asset in portafoglio. I clienti, as-
sumendo un profilo prudenziale,
hanno preferito prodotti di liqui-
dita nonché titoli di Stato.
Campora. Per il momen-
to non abbiamo risentito in
modo significative del mu-
tato scenario in termini di
performance o di raccolta.
La raccolta dell’anno & stata si-
gnificativamente superiore al
miliardo di euro. Anche gli ul-
timi tre mesi dell’anno hanno
dato segnali positivi ma la cre-

mesi quasi 10 mila nuovi
clienti hanno scelto di farsi accompagnare
da Banca Generali nella tutela e pianifica-
zione finanziaria. La raccolta ha
sfiorato il miliardo e 300 mi-
lioni e siamo stati in grado di
sviluppare soluzioni che favo-
rissero la diversificazione del
rischio per i nostri consulen-
ti. Quanto al rapporto con
i risparmiatort, il
lavoro pre-
gresso

scita nel gestito ¢ rallentata,
mentre sono aumentati 'assicurativo tra-
dizionale e il comparto bancario. Qualche
segnale di crisi viene dal maggiore utilizzo
degli affidamenti Lombard, che sono cre-
sciuti del 3% anno su anno.
Volpato. C’¢ stata un’ulteriore presa di
consapevolezza dell'importanza di ave-
re accanto in periodi come P'attuale un
professionista in grado di governare le re-
azioni emotive del cliente e mettere in
sicurezza il patrimonio. La disponibi-
lita dei principi della diversificazione
del rischio e della pianificazione, co-
me antidoti alla paura dei clienti,
nelle mani del family banker ¢ la
vera risposta alla domanda di sicu-
rezza dei risparmiatori, costituendo
anche un’opportunita per riempire
di valore la relazione con i pro-
pri clienti.

D. Tenuto conto del mutato
scenario finanziario ed eco-
nomico, rilancerete e in che
modo il ruolo del promotore fi-
nanziario?
Motta. Per noi il ruolo del consu-
lente finanziario resta prioritario nel
servizio alla clientela. Le difficolta dei
mercati evidenziano le criticita di que-
sto settore, ma si tratta di un paradigma
- e non di un assioma - che abbiamo
gia contribuito a superare in virta di
un’accurata selezione e nella ricerca
di elevate competenze. Alla nostra rete
sono destinati non solo investimenti im-
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portanti per una formazione
continua, ma soprattutto lo svi-
luppo di soluzioni che possano
garantire loro P'eccellenza nel li-
vello di servizio.

Escalona. Il consulente & sempre
stato al centro del nostro modello
di business. Ed & proprio questo
approccio che ci ha permesso di
affrontare il 2011 con tutte le car-
tein regola. Sempre pit, infatti, il
promotore sta diventando una fi-
gura professionale fondamentale
nel panorama della consulenza. I
clienti hanno bisogno di un pro-
fessionista preparato che possa
affiancarli e consigliarli, offrendo
un elevato servizio di consulenza
finanziaria e previdenziale.
Giuliani. Pur partendo da pro-
motori con solide competenze
tecnico-finangziarie, riteniamo
sia necessario sup-

portare il loro ruclo
attraverso investi-

menti che rafforzino
ulteriormente le loro

capacita e in inizia-

tive di marketing. Il

promotore deve ri-

scoprire, in primis,
Pimportanza di man-

tenere e costruire

relazioni con i clien-

ti ricordandosi che

il propric ruolo &
principalmente com-

merciale.

Onorati. Nel corso degli ulti-
mi anni abbiamo investito molto
nella formazione e nella crescita
professionale dei nostri Personal
Financial Banker. Al fine di svi-
luppare la consulenza a 360°
abbiamo ritenuto indispensa-
bile che i nostri professionisti
non fossero soltanto promotori
finanziari, ma dei veri e propri
«Promotori Patrimoniali» che,
grazie alla proattivita sinergica
verso le altre strutture della ban-
ca, fossero in grado di rispondere
trasversalmente alle esigenze di
ogni cliente, sia esso retail che
corporate. Il Personal Financial
Banker del Gruppo Montepaschi
¢ un professionista competente e
qualificato, con standard consu-
lenziali di eccellenza raggiunti
grazie a percorsi di formazione
e programmi di aggiornamento
personalizzati e molteplici sup-
porti creati ad hoc dalla banca.
Campora. Il promotore finanzia-
rio & in Allianz Bank un Financial
Advisor per la clientela mass af-
fluent, affluent e private. Alla fine
del 2011 abbiamo tolto il velo alla
nuova Investitori sgr, che si occu-
pa di clientela private e abbiamo

ammodernato la gamma prodot-
to, con una contrattualistica state
of the art, una attenta revisione
delle linee, una personalizzazio-
ne sartoriale e la creazione della
figura professionale del Portfolio
Officer al servizio dei Financial
Advisors, mutuandola dalla best
practice di Pimco.

Volpato. Ci sono tutte le condi-
zioni per aumentare fortemente
la nostra quota di mercato: & per
questo che abbiamo incrementa-
to, pitt che in ogni periodo della
nostra storia, gli investimenti per
rendere irresistibile la nostra of-
ferta in termini di tasso, quelli
nella tecnologia per garantire
un accesso facile e immediato ai
nostri servizi bancari, nella for-
mazione e nel pay-out della rete.
I1 ruolo del family banker in que-
sto contesto si conferma sempre
piu di riferimento per i clienti
attuali e potenziali del suo ter-
ritorio.

Foti. Oggi i player della distri-
buzione finanziaria dovranno
cambiare radicalmente 'approc-
cio commerciale, sviluppando in
maniera significativa le compe-
tenze professionali dei promotori,
cosi da consolidare e ampliare la
base dei clienti con un servizio
sempre piu orientato alla consu-
lenza. In questo quadro, la nuova
direttiva europea, la Mifid II, ten-
dera a esaltare la
professionalita e le

capacita consulen-

ziali del promotore.

La direttiva, oltre a

fare chiarezza sulle

diverse tipologie di

consulenza, anche in

funzione dei conflitti

di interesse, porte-

ra inevitabilmente

ad un impulso della

professione. Fornire

un servizio fee-only,

che utilizza le mi-

gliori opportunita di investimento
disponibili a livello mondiale e con
sistemi di remunerazione che ga-
rantiscono la neutralita economica
del promotore non puo che rilan-
ciare la figura del promotore.
Colafrancesco. Il nostro Gruppo
ha mantenuto e, anzi, rafforzato
la sua capacita di investimento
a sostegno della figura professio-
nale dei promotori: lo abbiamo
dimostrato nel recente passa-
to lanciando il nostro servizio di
consulenza evoluta Sei e lo con-
tinuiamo a fare oggi, puntando
sull'innovazione con il proget-
to Fideuram Mobile Solution, la
nuova piattaforma di interazione

commerciale tra private banker e
cliente. Qualita del servizio alla

clientela e model-

lo relazionale, con

tutto il potenziale

delle nuove tecnolo-

gie, sono per noi le

leve principali per

la crescita dei pro-

motori finanziari.

D. Come interpre-

ta la frenata del

risparmio gestito
registrata dalle

reti di pf da set-

tembre 2011?

Escalona. L80% della nostra rac-
colta netta nel 2011 & costituita
dal risparmio gestito: 650 milio-
ni di euro su un totale di circa
800 milioni. Per quanto riguarda
Finanza & Futuro si tratta, quin-
di, di un andamento contrapposto
a quello del mercato. La grande
rappresentanza di prodotti di ri-
sparmio gestito nei portafogli dei
nostri clienti rappresenta la rea-

le value proposition di Finanza &
Futuro che fa della consulenza il
fulero della propria attivita.
Campora. Interpreto la frena-
ta come una reazione istintiva
allaumentare dell'incertezza e al-
la mutata e accresciuta copertura
degli eventi da parte dei media.
Onorati. E una conseguenza
derivante dal forte accorciamen-
to del timing di investimento,

dall’orientamento

alla liquidita ed an-

che da una certa

disaffezione verso il

prodotto gestito in

relazione al rapporto
costi/performance.
Colafrancesco. La

frenata degli ultimi

mesi non deve na-

scondere il grande

lavoro svolto dalle

reti a sostegno della

raccolta gestita negli

ultimi anni. II rispar-

mio gestito continua a offrire, per
motivi strutturali, garanzie di
diversificazione e trasparenza mi-
gliori di altre forme di risparmio e
rappresenta tuttora la forma tec-
nica pitl adatta a chi ha obiettivi
di investimento che si sviluppano
nel medio-lungo periodo.

Foti. La crisi ha messo a dura pro-
va tutto il settore del risparmio e
sul fronte del risparmio gestito noi
abbiamo lavorato con ottimi risul-
tati, guidando i nostri clienti verso
i servizi di consulenza «Fineco
Advice e Fineco Core Series», dove
abbiamo realizzato una raccolta di

PCAM - Finanza & Futuro

Pag.

25




Ritaglio stampa ad uso esclusivo del destinatario, non riproducibile.

Estratto da pag. 33

MLANO

FINANZA

Sabato

28/01/2012

B SELPRESSH

www.selpress.com

Deutsche Bank

circa 1,2 miliardi di euro.
Volpato. La nostra raccolta in
fondi nel periodo settembre/di-
cembre 2011 & stata positiva per
circa 180 milioni di euro, in con-
trotendenza rispetto a gran parte
del mercato. Se allarghiamo Pos-
servazione all’ultimo triennio la
nostra raccolta & stata di circa 13
miliardi di euro; un fenomeno ec-
cezionale se visto nel contesto del
nostro mercato di riferimento.
Giuliani. [ dati testimoniano il
fatto che ci sia una scarsa vo-
lonta di investire sul risparmio
gestito. Una tendenza in atto da
tempo che puo essere invertita se
19y \{ nsato 'ap-

Alessandro Foti

Giacomo Campora

Piermrio Motta

Armando Escalond

proccio strategico del

sistema. Noi siamo

tra i pochi operato-

ri che continuano a

investire e a credere

fortemente in questi

strumenti, fornendo

prodotti di qualita

che rispondono alle

esigenze della clien-

tela. Servono, inoltre,

reti ben preparate e

orientate a creare va-

lore per i clienti.

Motta. Le forti turbolenze dei
mercati tradizionalmente indi-
rizzano verso Famministrato, ma
non solo. Certamente eccezionale
escalation di volatilita di luglic e
agosto scorsi ha favorito la crescita
di questi flussi nei mesi a seguire.
Per quanto ci riguarda, 'impegno
per lo sviluppo di soluzioni ad hoc
per andare incontro alle esigen-
ze della clientela ha consentito
alla rete grande successo nella
raccolta che nel periodo ha su-
perato i 500 milioni.

D. Quale prevede sara il trend
di raccolta dei prossimi mesi?
Campora. In inglese ¢'¢ un termi-
ne che calza: <Muted». In sordina.
La raccolta sara in sordina men-
tre le performance sarannc buone.
Siamo positivi sulle prospettive
di performance per
il 2012 ma vedremo
la reazione dei clien-
ti nella seconda meta
dell’anno. I nostri
clienti non hanno di-
sinvestito e quindi
beneficeranno della
ripresa.
Motta. Per il 2012
confidiamo nella
qualita della nostra

rete e nella gam-
ma di prodotti per

raggiungere altri

obiettivi importanti, sempre in-
torno al miliardo di euro.

Foti. Nel 2011 abbiamo raggiun-
to un traguardo importante, oltre
2,1 miliardi di euro di raccolta,
ponendoci ai vertici del mercato
delle reti. Naturalmente, anche
nei prossimi mesi ci aspettiamo
un buon andamento della rac-
colta. Il trend di crescita sembra
confermato.

Escalona. Stiamo

lavorando con i

nostri partner,

interni ed ester-

ni, per rafforzare

ulteriormente l'of-

ferta di prodotti

e servizi per i

nostri consulen-

ti finanziari e

clienti e quindi

per aumentare

la nostra capaci-

ta di raccolta. In

particolare, pre-

vediamo di proseguire il trend
positivo di crescita sul fronte del
risparmio gestito e della raccolta
assicurativa.

Giuliani. A livello di industria,
non credo ci sianc i presuppo-
sti perché il trend si inverta nei
prossimi mesi. Per quanto riguar-
da noi, invece, sono fiducioso che
la raccolta prosegua positivamen-
te, soprattutto se le condizioni dei
merecati si stabilizzeranno.
Onorati. Bisognera vedere se
nei prossimi mesi i mercati, an-
ticipando come sempre le fasi
finali delle crisi, sapranno rista-
bilire nella clientela la fiducia
necessaria verso posizionamenti
finanziari di medio/lungo periodo.
Dato che al momento sui mercati
si registra un’abbondante liqui-
dita, la nostra rete & in grado di
offrire alla clientela soluzioni di
investimento appropriate.
Colafrancesco. Lascio le previ-
sioni a chi lo fa di mestiere, ma
non c’¢ dubbio che la crescen-
te importanza del fabbisogno
previdenziale rappresenta una
fortissima spinta a favore dell'in-
dustria. I1 contributo delle reti
alla crescita del risparmio gesti-
to restera vitale.

D. La sua rete ha obiettivi di
crescita o di protezione nel
2012?

Giuliani. Azimut ¢ una grow-
th company e dunque, anche per
il 2012, abbiamo obiettivi di cre-
scita, attraverso innovazione di
prodotto e di soluzioni che ci per-
mettono di guadagnare posizioni
sui clienti, anche i piu impor-
tanti. La nostra forza in questo
momento & di saper interpreta-
re la crisi come un’opportunita,
come dimostrano i risultati degli
ultimi mesi.

Motta. I nostri obiettivi sono
sempre rivolti alla crescita e al
miglioramento. In termini di re-
clutamento ricerchiamo figure di
grande esperienza provenienti
dal settore bancario, o da strut-
ture private. Non rincorriamo
innesti per far numero, ma guar-
diamo potenzialmente a una
cinquantina di profili di qualita
in linea alla nostra rete.
Campora. Di crescita. Abbiamo
protetto molto e molto bene nel
2011 e nel 2012 penso vedremo
una crescita da performance,
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raccolta e reclutamento. Sempre
pit promotori prendono in con-
siderazione Allianz come porto
di approdoe. Sono i benvenuti,
noi siamo costantemente alla ri-
cerca di colleghi che ci aiutino a
migliorare, a controbilanciare le
uscite per quiescenza,
per revoca o per cambio
casacca (in ordine di ri-
levanza numerica).
Foti. Il nostro obiettivo
¢ quello di continuare
a crescere proponendo
nuovi prodotti e servizi
di qualita. Cercheremo
di continuare questo
percorso di crescita,
mettendo al centro della
relazione con il cliente
un professionista alta-
mente qualificato.
Onorati. I nostri obiettivi sono
di assoluta crescita.
Colafrancesco. Intendiamo
perseguire entrambi gli obiettivi
con la massima determinazione:
fidelizzazione della clientela esi-
stente e crescita su nuovi clienti
e promotori. Il nostro modello
di servizio ha dimostrato la sua
forza negli ultimi anni, con risul-
tati costantemente positivi, e la
complessita del contesto macroe-
conomico non smorza 'ambizione
dei nostri piani di sviluppo.
Escalona. II 2012 sara per noi
un altro anno di sviluppo e di cre-
scita, in cui pero ci focalizzeremo
anche sul consolidamento, soprat-
tutto con riferimento ai nuovi e
numerosi ingressi avvenuti ne-
gli ultimi due anni. L'obiettivo
del 2012 &, comunque, quello di
raggiungere quota 1.600 promo-
tori finanziari.

D. Cosa farete concretamente
per i giovani? Avete previsto
programmi di sostegno for-
mativo/remunerativo per le
nuove leve?

Foti. Abbiamo riservato, e riser-
veremo anche quest’anno, ottime
opportunita anche per i giovani.

Pietro Giuliani

Da circa un anno abbiamo avvia-
to un nuovo progetto «Becoming

PFA Fineco» con l'obiettivo di
selezionare giovani talenti da
formare e inserire all'interno
della rete dei Personal Financial
Adviser. E previsto un percorso
formativo finalizzato al supera-
mento dell’esame per
Viscrizione all’albo dei

promotori finanziari.

Una volta superato,

i giovani verranno

inseriti nella rete

Fineco e affiancati a

un Personal Adviser

locale. E previsto un

supporto economico

per il primo anno di

attivita. L'obiettivo

¢ inserire e forma-

re 80/100 giovani,

i cosiddetti «begin-

ners», con un’adeguata cultura
finanziaria e predisposizione
all’attivita.

Colafrancesco. Abbiamo avvia-
to I'anno scorso un importante
piano di reclutamento per oltre
500 neolaureati nel triennio. Si
tratta di un programma inno-
vativo di inserimento in rete,
che passa attraversoc un’inten-
sa attivita formativa iniziale, un
avvio alla professione progres-
sivo, con affiancamento ad una
figura di tutor, e meccanismi re-
tributivi che aiutanc i giovani a
costruirsi una vera autonomia
economica, strada facendo.

Motta. Non intendiamo nascon-
derci dietro facili slogan che
cercano di allontanare dal proble-
ma del ricambio generazionale.
Non ¢ sicuramente semplice in-
serirsi per i giovani in questa
professione, come in altre spe-
cializzate, dove & importante
acquisire esperien-
ze e competenze.
Noi cerchiamo di
individuare anche
giovani provenien-
ti da esperienze
bancarie accompa-
gnandoli in percorsi
formativi costrutti-
vi. Lo stessoavviene
con i giovani con-
sulenti presenti
all’interno della
rete che vengono
accompagnati a
una crescita professionale tra-
mite affiancamento di colleghi
di consolidata esperienza e cor-
si in Universita internazionali o
seminari presso strutture specia-
lizzate negli Stati Uniti.
Volpato. Banca Mediolanum cre-
de moltissimo nella formazione e
per questo investe ogni anno som-

me importanti. Con U'obiettivo di
formare i family banker del futu-
ro, attraverso un percorso di studi
di altissimo livello, dalla collabo-
razione tra il MIP, la Business
School del Politecnico di Milano,
e la nostra MCU, Mediolanum
Corporate University, & nato il

primo Master Universitario in
family banker. Inoltre Banca
Mediolanum aiuta i futuri family
banker, fin dalla preparazione,
per il superamento dell’esame
per liscrizione all’albo e li so-
stiene durante tutte le fasi della
carriera lavorativa attraverso
strumenti formativi innovativi:
aula tradizionale, aula virtuale,
e-learning e poi la Tv azienda-
le, intranet, coaching on the job,
perché ogni ciclo economico e fi-
nanziario richiede competenze
specifiche, a maggior ragione in
periodi di instabilita e turbamen-
ti come questo.

Campora. Fino dal 2008 abbiamo
attivato il progetto Pathfinders
che si dedica alla crescita dei
promotori finanziari under 45.
Quest’'anno poi i nostri cosiddet-
ti «Accademici della Tripla A»,
pf che si sono distinti per con-
tinuita di risultati e disponibili
a contribuire alla progettualita
aziendale, hanno creato un’inizia-
tiva straordinaria per generosita
ed efficacia: «in rete per la rete».
Chapeau! Non finisco mai di stu-
pirmi dell'imprenditorialita dei
nostri financial advisors.
Escalona. Da sempre i giovani
rappresentanoc per noi un impor-
tante driver per la crescita. Per
questo motivo, durante 'anno
sono numerosi i percorsi di forma-
zione che dedichiamo ai neofiti.
I corsi vengono erogati diretta-
mente da Finanza & Futuro, con

aiuto di consulenti esterni.
Giuliani. Abbiamo avviato nel
2011 in Azimut Consulenza il
progetto «New Generation», un
percorso di formazione riserva-
to ai figli dei financial partner.
Inoltre, sta per prendere il via
«Cantera», il progetto di AZ
Investimenti riservato ai neolau-
reati e ai giovani promotori che
costituiranno il vivaio dei profes-
sionisti del futuro.

Onorati. Attualmente non ci so-
no programmi particolari ma &
un’esigenza oggettiva legata al-
la continua concentrazione che
Pindustria sta vivendo. Il rilan-
cio del mondo della promozione
finanziaria passa anche attraver-
so il rilancio della «professione»
del promotore finanziario.
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D. Se fosse ministro per un
giorno, qual & la prima cosa
che farebbe per incentivare la
previdenza complementare?
Onorati. Prevederei un ulteriore
abbattimento dellaliquota fiscale.
Volpato. Avvierei una forte
campagna di informazione e di
educazione sulla previdenza. I
temi come la longevita, la demo-
grafia, la sostenibilita del proprio
tenore di vita hanno bisogno di
un’importante

opera di sensibiliz-

zazione se vogliamo

che entrino nella

dialettica quotidia-

na delle famiglie e

nelle loro decisioni

di risparmio, vice-

versa il costo sociale

sarebbe insosteni-

bile per chiunque.

Potrebberc accom-

pagnare queste

iniziative anche

Papertura di una

nuova finestra per la destinazione
del tfr per i lavoratori dipenden-
ti, ad esempio, o 'innalzamento
del limite deducibile per i versa-
menti destinati alla previdenza
complementare.

Campora. Detassazione aggres-
siva (3% di aliquota flat) fino a 36
mila euro annui di risparmio pre-
videnziale per ogni cittadine che
dichiara almenoc 36 mila eurc di
reddito imponibile.

Foti. Creerei uno strumento
fiscalmente agevolato, tipo i co-
siddetti 401K, presenti negli Stati
Uniti. Mi sto riferendo ai nostri
PIR (piani individuali di rispar-
mio), che ci auguriamo diventino
presto qualcosa di concreto.

D. Quando prevede e quale sa-
ra il segnale che fara pensare
alla fine della crisi?
Campora. La crisi finira nel
2013, quando i tassi di interesse
tedeschi a 10 anni si attesteran-
no a oltre il 3.5%.

Onorati. Quando assisteremo a
una normalizzazione del rapporto
della curva dei tassi tra Paesi euro/
Uk/Usa e del rapporto tra crescita
dell'economia reale e credito.
Volpato. Ci siamo accorti di aver
costruito una «casa» Europa sen-
za le fondamenta e ora si sta
correndo ai ripari per costrui-

re I'impalcatura politica. Per il
bene di tutti, & auspicabile un
coordinamento tra le maggio-
ri rappresentanti, Germania,
Francia e Italia, per avere un’uni-
ca politica economica e fiscale. Se

non pud esistere un’autorita uni-
ca europea politica, un governo
europeo, che ne esista almeno una
che abbia i poteri di uniformare
i rispettivi criteri di produzione,
distribuzione e impiego delle ric-
chezze. Quando questo sara fatto
ci saranno le condizioni per una
nuova e vigorosa fase espansiva.
Colafrancesco. Chi dirige
un’azienda, a maggiore ragione
quando ¢ leader di mercato, non
puté permettersi di attendere
segnali esogeni, che non pud con-
trollare, ma deve compiere scelte
che consentano all'azienda di af-
frontare con serenita condizioni di
mercato anche sfavorevoli. Non vo-
glio, quindi, lanciarmi in esercizi
previsionali, ma preferisco concen-
trarmi sul da farsi ora per superare
al meglio questa fase delicata.

D. Completi la frase:
Nell’industria del risparmio
cambierei...
Volpato. ... la mappa degli in-
centivi fiscali in relazione alla
durata degli investi-

menti, incentivando

ad esempio 'adozio-

ne di investimenti
pluriennali.

Escalona. In un mo-

mento di innovazione

e modernizzazione del

Paese come questo,

le varie componenti
dell'industria dovreb-

bero aprire un grande

tavolo di discussione

che possa generare

proposte concrete. E
necessario ripensare il modello,
rivedere la normativa e consenti-
re un accesso alla professione pi
adatto ai giovani, rilanciando la
figura del praticante.
Campora. ... Porizzonte tempora-
le delle decisioni di investimento.
Si da troppa importanza al breve
termine e cosi si perdono i benefi-
ci del tasso di interesse composto,
che sono straordinari.
Motta. ... il conflitto di interesse di
molte strutture legate a doppio filo
ad interessi e logiche commerciali
estranee alle priorita della clientela
che resta perlopit banco-centrica.
Questo squalifica 'importanza e il
valore della consulenza che, come
appare in numerose realta estere,
dovrebbe invece rappresentare un
punto di riferimento nelle necessi-
ta familiari.
Giuliani. ... la maggior parte
delle persone di vertice e 'ap-
proccio. Dovremmo rivedere
I'impianto strutturale, il modello
che i numeri di oggi bocciano. Per

fare questo passo, perd, bisogna
crederci ed essere disposti a met-
tersi in discussione, investendo
molte risorse sia sulla gestione
che sulla distribuzione. Al mo-
mento tuttavia, esclusi pochi
soggetti tra cui noi, non mi sem-
bra che I'industria sia in gradoe di
farsi carico di tali impegni.
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