
Roma, 13 giugno 2017

Intervento di Eumetra MR al convegno ASCOSIM
«L’educazione finanziaria e la protezione degli investitori»

Quale consulenza, quale 
education, quale consulente
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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 Italia): «Resta elevato il peso di circolante e depositi (bancari e postali), ridottisi fino al 20
per cento del complesso delle attività all'inizio degli anni duemila, ma cresciuti nuovamente negli ultimi

anni fino a poco più 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)
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Non è un caso che buona 
parte della comunicazione 
finance sia oggi « Human, 

calda e relazionale»…

Ma le nostre proposizioni concrete stanno seguendo 
quanto dice la comunicazione?
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5Fatto 100 le narrazioni che 

oggi funzionano per i 
consulenti, IL 30 % 

RIGUARDA LE PERSONE, 
Il 70% la nostra classica 

toolbox finanziaria…

Strategia di investimento
(diversificazione…)

HUMAN &
WELLNESSSTRAT LONG TERM 

MEGATREND

STRAT MERCATI SETTORI

SGR/GESTORE

FONDO/ TITOLO
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PER L’EDUCAZIONE FINANZIARIA : obiettivo diventa insegnare a 
valutare i propri bisogni ed a scegliere  la consulenza adeguata ed il 

giusto «consulente»? 

Oggi i clienti sono in difficoltà e non sanno bene «come 
scegliere» il consulente , serve focalizzare il tema del valore 

della consulenza/del consulente per il cliente.

La proposizione finanziaria (consulenza, approcci, strumenti, etc) 
sembra dunque avere ancora ampi margini di  miglioramento  per 

connettersi al cambiamento della domanda…
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Gli aspetti che generano più fiducia nella propria banca 
(dai modelli di ricerca Eumetra MR) 

seria
Onesta vs i 

clienti

Da consigli a 
favore clienti

Ascolta e 
risponde bisogni

Corretta negli 
investimenti

Il patto di base

La capacità di 
ascolto attivo 

La consulenza 
centrata sui bisogni

Agire nell’interesse del 
cliente (oltre la compliance 

su adeguatezza…) conta  più 
delle stesse performance
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Fiducia vs settore  

bancario: 24%

(valore medio su 8+9+10)

I n v e s t i t o r i  c o n  
u n a  b a n c a  ( 2 5 % )

I n v e s t i t o r i  c o n  
c o n s u l e n t e  ( 8 % )

Fiducia vs settore  

bancario: 25%

Fiducia vs  propria 

banca: 39%

Serietà e correttezza gestione 
del risparmio/ investimenti : 

45%

Soddisfazione per rendimenti 

risparmio investimenti : 37%

Fiducia nel proprio 

consulente : 52%

Serietà e correttezza in 
gestione risparmio/ 

investimenti : 29%

Soddisfazione per rendimenti 

risparmio investimenti : 18%

Fiducia vs banca su 

investimenti: 31%

Fiducia vs  propria 

banca: 45%

+1pp

+6pp

+21pp

+16pp

+19pp



 di tipo formale (titoli, certificazioni), 
 di tipo sostanziale sui bisogni diversi dalla classica asset 

allocation di base: 
• capacità di gestire bisogni articolati del cliente…
• Competenza tecnologica ed informatica…

64 47

Score medio
EXPERTISE 2017

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

Score medio di 
COMPETENZE 2017

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



LI VOGLIONO «COLTI»… MA NON AUTONOMI 
(nemmeno nel controllo dei propri investimenti) 

E’ meglio che il cliente finale sia indipendente nel 
monitoraggio dei suoi investimenti

MOLTO D’ACCORDO

Il cliente deve essere educato ad essere 
più consapevole e responsabile

MOLTO D’ACCORDO

88% 22%



Il sistema della domanda sta superando l’offerta non per una superiore 
education, ma per un orientamento che guarda altrove…

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 l’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….

In sintesi: 



Eumetra  Monterosa S.r.l. 

viale Monte Rosa,  19 - 20149 Milano

Tel. +39 02 22 19 83 60 | Fax +39 02 22 19 83 62

C.F. e P. IVA: 09194440963 |REA: MI 2074968

info@eumetramr.it | www.eumetramr.it

Grazie dell’attenzione
e buon lavoro

FABRIZIO.FORNEZZA@EUMETRAMR.IT

mailto:info@eumetramr.it
http://www.eumetramr.it/
http://www.assirm.it/eumetra-monterosa_a68.htm
https://www.linkedin.com/company/10223371?trk=tyah&trkInfo=clickedVertical:company,clickedEntityId:10223371,idx:2-1-4,tarId:1456399684692,tas:eumetra
https://twitter.com/EumetraMR?lang=it
https://www.youtube.com/channel/UCLKyKkov7qgJ7AMIo3G24CQ
https://plus.google.com/101613215594107011873/posts

