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L’introduzione del benchmark è stata sancita nel 1998 dalla Consob che 

ha imposto alle SGR l’utilizzo di un parametro oggettivo di riferimento, 

costituito da uno o più indici finanziari e coerente con i rischi connessi alla 

gestione del fondo comune, con il quale confrontare il rendimento del 

fondo stesso.

I principali vantaggi dell’utilizzo del benchmark sono i seguenti:

IDENTIFICAZIONE DELL’INVESTIMENTO

Il benchmark esplicita la rischiosità ex-ante di un’asset class e quindi della 

tipologia d’investimento, assistendo il risparmiatore nella ricerca della 

soluzione coerente con i propri obiettivi.

VALUTAZIONE DEI RISULTATI DEL FONDO

ll benchmark permette di misurare, su un orizzonte temporale coerente 

con le caratteristiche dell’investimento, la qualità della gestione.
Tratto da Eurizoncapital: educazione finanziaria

1998 : l’anno del benchmark



Quanta soddisfazione…

Persistenza: di 660 fondi azionari nel I Quartile nel 2012…

nel 2013 ne era rimasto il 40%

nel 2014 ne era rimasto il 3,5%O

nel 2015 ne era rimasto il 0,4%

nel 2016 ne era rimasto nessuno
Fonte : Dow Jones

In Europa, 4 Fondi Azionari su 5 gestiti attivamente non 

hanno battuto il benchmark, e la percentuale sale 

all’86% su un orizzonte di 10 anni. L’analisi, condotta

da S&P, mostra una percentuale del  98,9 % per I fondi

azionari USA, 97% per gli emerging market funds 

97,8% per I fondi azionari globali



Asset 

management
Consulenza Servizi

Competizione globale
Scala
Difficoltà 
sovraperformance
Minaccia Fondi Passivi 
ed ETF

• Bisogno reale dei 
clienti

• Gap da colmare
• Competizione locale
• Dimensione sartoriale
• Importanza relazione
• Parziale minaccia 

modello Robo B2C

Brokeraggio, 
Custodian = larga 
scala, aggregazioni

Condizioni favorevoli



Troppo difficile?

Decide gli investimenti da 

solo , a seguito di consigli 

di amici e famiglia

Chiede a professionisti

Delega a terzi le decisioni

60%

30%

10%

Contattati 

meno di una 

volta l’anno 

senza alcun 

consiglio

Contattati 

una volta 

l’anno senza 

alcun 

consiglio

35%

20%

Ns elaborazione su 

Consob: rapporto 2016 sulle scelte di investimento delle famiglie italiane

Di cui metà 

abbandonati



Bisogno dei clienti

Conosce relazione inversa tassi/bond

Ha idea di quali possano essere i ritorni

di LT delle varie asset class

Sanno mettere in ordine le asset class 

per livello di rischio

Sanno definire le caratteristiche di un OICR

11%

16%

20%

27%

Consob: rapporto 2016 sulle scelte di investimento delle famiglie italiane

Necessità di

semplicità e

affiancamento



Modelli di servizio

I portafoglio 

modello per  

profili di 

rischio



Modelli di servizio

I portafoglio 

core-satellite



Modelli di servizio

La piramide 

dei bisogni



Modelli di servizio

Il patrimonio 

finanziario, 

immobiliare, 

artistico

tax planning



Modelli di servizio

Il financial

planning



La storia si ripete ?

GPM GPM 
Personalizzate

Consulenza

Portafogli modello

GPM Preventivo 
Assenso

Consulenza

=

Portafoglio 

Modello

=

Benchmark

?



La storia si ripete ?

GPM Consulenza

Condivisione

Relazione

Ampiezza

Semplicità

Delega

Informazione

Specializzazione

Tecnica



Automazione

Jemie Dimon
CEO e Presidente JPM - Letter to 

shareholders

…Ci sono centinaia di start-up tecnologiche, 

con un sacco di cervelli e di soldi, che stanno 

lavorando su varie alternative al  tradizionale 

sistema bancario. …ognuna di esse ha un solo 

obiettivo: portare via una fetta della torta delle 

commissioni proprie del sistema bancario. 

Le società  Fintech sono 

minacciose 

• per la grande capacità di 

saper elaborare dati

• per il potenziale esodo dei 

clienti

• per come alzano l’asticella del 

servizio atteso dal cliente

Silicon Valley è in arrivo



Architetti del benessere



Architetti del benessere

Sequenziale

Logico

Analitico

Emozionale

Non lineare

Empatico

Regola 5 : 95

Q.I. E.Q.

La Guida L’Elefante



Le 4 caratteristiche apprezzate

Capacita di capire le mie necessità e obiettivi

Parlare un linguaggio semplice

Aiutarmi a evitare scelte sbagliate

Occuparsi di me e farmi sentire importante

E l’assenza 

di conflitti di 

interesse??

Consob: rapporto 2016 sulle scelte di investimento delle famiglie italiane



Partnership 

con il cliente

Personalizzare e 

progettare

Competizione a 

livello diverso

Parola d’ordine: 

pluralità
No stili di vita 

ma  occasioni di 

vita

Un Cliente,

Un modello

Parlare a me, le 

mie aspirazioni, 

la mia famiglia

Da Evocazione 

a Vocazione

Credibilità nel 

lungo termine



“Il sogno dei vostri 

clienti è una vita 

migliore e più felice. 

Non vendere prodotti, 

arricchisci le loro vite”


