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ETTIRANA DI FINARZA E

CHI VALE MENO DEL CAPITALE
Dal Popolare a Seat
[ titoli sacrificati

Perché Draghi
crede nel ruolo
dei consulenti

& Marco Liera

promotori finanziari 'hanno presa ma-

le. D1 loro. e del lavoro svolto in quest
anni presso i risparmiatori, non si parla
nel Rapporto del gruppo di lavoro sui fon-
di comuni costituito presso la Banca dlta
lia. Il Rapporto, che rilancia anche gli invi-
u formulati sull’argomento dal governato
re Mario Draghi, ripone perd molta fidu
cia sui consulenti finanziar indipendenn
Sono loro il gnmaldello con il quale far
saltare il blocco della distribuzione in con
fitro di mteressi, tramite la raccolta ordini
per conto dei clienti su fondi low-cost
trattati su piattaforme telematiche. Anche
se la loro amivita, almeno all'inizio. «si
nivolgera a un pubblico ristrettos

Il Rapporto pare ignotare che c'é un
quarto del mercato dei fondi, quello inter-

negli
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mediato dai promoton, che non & stato A : haﬂnn resu ll dﬂppm

colpito dai disastrosi deflussi che hanno
IVeCe Caraiterizzato i networ k m >pnnelh

4
meritava .]lmlvhr .q\;nubnndlmcnm in
piu. D'alra parte non pare il caso che i
promoton debbano temere i consulenti
indipendenti. Le due forme possono feli-
cemente convivere nell'interesse dei ri-
sparmiatori, come accade altrove Sareb-
be strano se, dopo 30 anni in cui hanno
potuto operare in assenza del consulenti
fee-only, | promoton si preoccupassero
del loro fisiologico ingresso. A meno che
qualcuno di loro non rimpianga che in
questo periodo non trascurabile si potes-
se fare di pil.. Si poteva ad esempio con-
quistare una quota di mercato del rispar-
mio - in presenza di servizi bancari di
scarsa qualita - assai pit alta di quel 6%
che & attribuito oggi alle reti di promotori.
Le quali sono in gran pare di proprieta

ekl Ecco i pochi prodotti
.~ tricolori che ancora
tengono festa agli s
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bancaria o assicurativa. L'imprenditoriali-
1a & stata poca, con soli due casi di succes-
s0 (Azimut e Mediolanum). Cio ¢ stato
dovuto a un insieme di condizioni oggerti-
ve di mercato, ma ha frenato |'affermazio-
ne di questa categoria di professionisti
Nei cuori dei risparmiatori e in quelli de
gli autori del Rapporto.
Cosi Mediobanca «cura» i risparmi Il cliente deluso dalle Sgr hanno.un punto:divista
= Dopo la bocciatura dell'ufficio ® Un risparmiatore ha 140mila euro Drl Vlleglat() < UI fT]Oﬂd
studi di Mediobanca sull'industna investiti soprattutto in risparmio
del risparmio gestito, «Plus24» ha /1 gestito. Deluso dai gestori ha deciso
messo sotto la lente i prodotti / di puntare sul «fai da tes, Per ora,
proposti da piazzetia Cuccia (nel da solo, & riuscito ad ottenere buoni
grafico, I'azione negli ultmi 3 mesi). rendimenti
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°E evidente l'inadeguatezza del sistema di distribuzione dei prodotti
finanziari rispetto alle esigenze della clientela. Primario é il bisogno di
consulenza, di aiuto nelle scelte di quei risparmiatori a cui, piti che in
passato, si chiede di provvedere con investimenti finanziari al proprio
futuro, orientandosi fra una moltitudine di prodotti spesso di difficile
valutazione.”

Considerazioni finali del Gov. Mario Draghi all'Assemblea ordinaria dei partecipanti
Banca d’Italia - 31 maggio 2008




Consob promuove la consulenza
remunerata dai clienti
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Pollice in su per la consulenza remunerata dai clienti, perché evita
i comportamenti scorretti. Gli intermediari devono puntare alla
qualita del servizio e non al prodotto venduto. Cosi come la
remunerazione deve...

Promossa la consulenza remunerata dai clienti, e agire per evitare i
omportamenti scorretti degli intermediari che devono puntare alla
qualita del servizio e non al prodotto venduto. Ecco alcune delle
iflessioni svolte dal presidente di Consob, Lamberto Cardia, in
occasione del ventennale dell'autorita Antitrust.

Nel corso del convegno tenutosi a Roma lo scorso venerdi 19 marzo., intitolato "La
Riforma del Codice del Consumo: la tutela del consumatore cliente nei servizi
bancari e finanziari" il presidente di Consob Lamberto Cardia ha evidenziato come gli
intermediari siano chiamati a un ruolo molto importante nella tutela del consumatore.

In particolare Cardia ha precisato che "il rischio intrinseco delle attivita e dei prodotti
finanziari non potra essere mai azzerato o annullato dalle norme, ma potra o dovra
essere gestito in modo consapevole da parte dei soggetti coinvolti nelle transazioni
finanziarie (emittenti, intermediari e risparmiatori)". E soprattutto in merito agli
intermediari ha sottolineato che essi "sono tenuti a conoscere gli strumentie i
prodotti finanziari e a conoscere le esigenze, i bisogni, dei propri clienti per
individuare ed accompagnare gli investitori alle migliori soluzioni: cosi come il medico
deve avere la capacita di diagnosi e di cura attraverso la conoscenza del paziente e
degli strumenti terapeutici”.

Cardia ha messo in luce come con l'introduzione della MiFID "si & colta 'occasione
per confermare e potenziare, sul piano normativo e della vigilanza, la necessita che
la relazione intermediario-cliete sia una relazione di servizio e non di vendita di
prodotto, anche quando gli intermediari distribuiscono prodotti finanziari di propria
emissione o prodotti assicurativo-finanziari".

Una dichiarazione che é cosi facile € comprensibile, la cui traduzione in realta non
risulta semplice e immediata.

Per questo secondo Cardia "la logica di azione degli intermediari bancari & rimasta in
larga parte ancorata al "prodotto venduto": né é stata adeguatamente valorizzata la




natura di servizio delle attivita (specie della consulenza). E si cita I'esempio dello
strumento obbligazionario che & stato utilizzato per obiettivi di stabilizzazione della
raccolta.

La Consob ha condotto delle ispezioni sui principali operatori con clientela al
dettaglio e gli esiti hanno evidenziato la necessita di intervenire per ordinare la
cessazione di irregolarita rilevate nella distribuzione di prodotti finanziari. Per Cardia
“e necessario insistere su un ripensamento delle impostazioni strategiche di fondi
degli intermediari che, prendendo anche spunto dalla crisi, devono essere incentivati
a valorizzare la loro natura di impresa di servizio, con al centro l'interesse del cliente.

Per Consob e necessario insistere su un ripensamento delle impostazioni strategiche
di fondo degli intermediari. Per questo sono meritevoli i tentativi di adozione di
architetture distributive aperte e la scelta di alcune banche di legare la
remunerazione non al prezzo del bene venduto, ma piuttosto al valore della

prestazione fornita, con I'effetto positivo di allineare i propri interessi a quelli dei
clienti.

L'apertura a una molteplicita di prodotti non solo a quelli di casa porta a una concreta
confrontabilita delle offerte e migliorano la tutela del cliente. Insomma per Consob la
scarsa competizione fa proliferare i comportamenti scorretti.

Infine per Consob la comparsa sulla scena di operatori indipendenti specializzati
nella consulenza remunerati dai clienti e non dagli emittenti di prodotti pud essere un
utile ausilio sia per potenziare I'efficacia delle norme regolamentari a tutela
dellinvestitore, sia per contenere gli errori comportamentali piu diffusi.




Consulenti indipendenti, boom negli USA. Flop in Italia
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In America cresce il numero di indipendent financial advisers a scapito delle grandi
banche che perdono quote di mercato. In Italia assistiamo all'ennesimo rinvio della
nascita dell'albo.

) . Le principali banche di Wall Strett alla fine del 2008 controllavano circa il 48% del

f
’ ercato della consulenza finanziaria, mentre i cosiddetti indipendent financial
dvisers si accontentavano del 19%. Ma questo scenario sta per cambiare ed entro
il 2012 le grandi banche dovranno accontentarsi di una quota di mercato vicina al
1%, mentre i "consulenti indipendenti" saliranno al 23%.

A rivelarlo una ricerca condotta dallo studio Cerulli Associates che ha certificato anche un calo del
numero di brokers "dipendenti" delle grandi societa, a vantaggio degli indipendent financial
advisers. Il numero dei primi (paragonabili ai nostri pf/consulenti di banca) si & ridotto in 3 anni del
14% raggiungendo quota 55.000 unita, mentre i "consulenti indipendenti" hanno registrato un
boom nel corso degli ultimi 3 anni raggiungendo quota 33.000 (+29%).

Non si puo dire lo stesso dell'ltalia. Anzi nel nostro paese, dopo le grandi speranze e i grandi
annunci di fine 2007 (era il mese di novembre quando la direttiva europea entrava in vigore
annunciando, tra le altre cose la nascita dell'albo dei consulenti finanziari) € iniziato un vero e
proprio valzer di rinvii.

L'ultimo e arrivato con il decreto milleproroghe. Mentre tutti speravano, in extremis, di assistere
alla nomina dell'Organismo per la tenuta del nuovo albo I'articolo 1 comma 14 del milleproroghe ha
prorogato (per I'ennesima volta) al 31 dicembre 2010, il termine oltre il quale i consulenti finanziari
gia operativi non potranno piu prestare la loro attivita, se non si iscrivono all'albo.

Ovvero tutto rimandato e, se si ripetera la storia degli ultimi due anni, anche il 2010 potrebbe
chiudersi con un buco nell'acqua. E cosi, mentre a Wall Srteet (grazie anche alla crisi) gli
"indipendenti” stanno letteralmente rubando quote di mercato alle grandi banche (e non solo), da
noi stiamo assistendo ad un vero e proprio "flop".
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agli sportelli
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merciali si occupino anche _..k“._

di investimenti personali, oltre
che di deposili e prestiti? Dipen-

de dal Paese in cui si vive. Negli
Stati Uniti cio non é assoluta-
mente ovvio, in Italia si. Da
(uesta premessa si capisce co-
me mai nel nostro Paese le ban-
che commerciali (ora diventate
universali) detengano circa il 3
90% del mercato del risparmio,

mentre invece negli Usa sono
tipicamente gli intermediari

specializzati (broker e financial
planner) a occuparsi di investi-
menti dei privati. Agli inizi de-
gli anni 90 con la legge sulle
Sim anche da noi si cercd di
creare una classe di intermedia-
ri finanziari non bancari. Il ten-

tativo falli. "Banca" é un concet-
to familiare, solido, e questa ca-
ratteristica é prioritaria in pre-

senza di una classe media che di Marco Valsania . Merrill vanta "total client asset” per
solo nei decenni pii: recenti ha ’ —.D Hgﬁ—m:NN 1.500 miliardi, una posizione di .WM
conosciuto il benessere econo- universo del risparmio gesti- 3 : - dership nella consulenza e gestione
mico (ora la situazione si sta to e della consulenza finanzia- € Q:N:N ﬁ—u WOB:.N pianificata per clienti BEmﬂ.aa_:b:.
invertéendo, ma tant®). In un ria & nuovamente in moto in g A.. . American Express, dopo anni diffici-
Paese fortemente arretrato in America, nonostante le battute d'arre-  S€IVIZI « NNlO%V\ li, fa leva su 11.600 financial plan-
materia finanziaria. sto sofferte per la crisi e gli scandali

3 / -2 ners, 2,5 milioni di clienti e 1,3 miliar-
A livelln cistomirn. i benefiri che hanno messo alla prova la fidu- ﬁOU.—H con un EH—B di in commissioni generate da asset



cuzioni religiose e contribu- lizzati, caratterizzati da elevati WVNIG 11G piu vuIGS e cost of equity pari al 19,8% al Lt AHEE FUNLIUNALI GES1IBILI IN UUISUURGING
irono allo spirito di liberta livelli di performance. Le azioni strategiche per incrementare 2009, in aumento di circa I'8%

che fa dell'’America il paese Ma cosa dovranno fare le so-  le masse. Risposte in percentuale rispetto al 2008). Infine, Grigo-
pit1 tollerante del mondo. cieta per cogliere queste oppor- lo sottolinea che in tale conte-
I Thanksgivig fu un anno tunita? «Dalla nostra indagine  Acquisizioni con 7 Sto si inserisce una incognita
dopo larrivo: nonostante emerge un mercato che sta vi-  gperazioni di M&A 8, normativa legata alla riforma fi-
la decimazione ci fu il pri- vendo una fase evolutiva - spie- scale del settore, «per cui & diffi-
mo raccolto. Si ringrazid ga Paride Amiotti, a capo di  Ampliamento dei servizi 303 cile comprendere con quali mo-
per la sopravvivenza in co- Rbc Dexia Italia. Gli operatori si dalita le Sgr italiane potranno
munitd, con gli indiani. trovano a confrontarsi in un g“t cogliere le opportunita di svi-
Questi valori di “apertura”, contesto caratterizzato da un  canali [] 606 Iuppo legate all’applicazione
“inclusione”, “nuova fron- moderato ottimismo sulla ripre-  svilupparne di nuevi della Ucits IV se non ci saranno
tiera”, "restituzione” resta- San_oonoa da una tendenza riforme fiscali a favore del pro-
no i valori centrali america- forzamento del processo  Espansione in nuove aree 24 dotto italiano».

ni. La festa & laica e ognu- dimggregazione del mercato geografiche pagina a cura di
no la celebra a modo suo. € da una sempre maggio- ii

L'ex capo della maggioran- presenza di operatori esteri,  Foote: Rbc Dexia, Emst & Young P _ i
za repubblicana alla Came-

ra Tom Delay & stato coy
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ni, chiuso alla Casa Bianca. Non lancereme il servizio
Aveva bisogno di “stacca-

re”. L'ultima mﬁ%guo:m = Arriva entro il 2012
pubblica e’ stata di merco- opo due anni Aifin, Asso- . riservato solo alla clientela top.

led: ha portato tacchini ai clazione Iliana Financial - AlCUNE private «La vera sfida sara quella di e o000

poveri con  Michelle, Innovation, torna sul tema del- . ) definire valore del servizio di
Sasha, Malia e sua suoce- la consulenza finanziaria sugli UNH—W S1 S0no %m consulenza sugli investimenti
che vada oltre il semplice ri- Amive entro il 200

ra. Poi il “dinner”. Lo stes- investimenti, presentando i ri- B

so vale per il resto del- sultati del suo osservatorio ('in- TT1OSSE 11 Dﬁmmﬁm spetto degli obblighi normativi 0 0 20 30 0 50 80
I'America: chiusi in casa a dagine intera sara presentata in Q:.NN— - spiega Sergio Spaccavento, Fonte: MarketLab - Ricerca AIFin
celebrare e pensare. I tem- occasione del convegno che si one managing partner di

pi restano difficili. L'econo- terra il 29 novembre 2010 pres- MarketLab - il concetto di con-

mia in difficolta, i mercati so I'Hotel dei Cavalieri di Mila- sulenza evoluta dovra sostan-  dei vari operatori di mercato. del servizio da parte del cliente
agitati. L'occupazione fati- no). L'osservatorio, realizzato rativi, tecnologie utilizzate, zialmente essere arricchito di Secondo Spaccavento se per le  in termini di costo/qualita per-
ca a ripartire. II modello con il contributo di ricerca di ecc.). Il campione & composto contenuti in modo tale da far banche private lo sviluppo di cepita e la sostenibilita econo-
Usa & sotto tiro da Occiden- MarketLab e in collaborazione da 24 operatori, 14 banche com- percepire al cliente la qualita un servizio di consulenza a va- mica del servizio offerto. Molti
te e da Oriente. Preparate- con Dedagroup, si propone di merciali e 10 operatori specializ- ~del servizio stesso e gli elemen- lore aggiunto & quasi una evo- degli intervistati evidenziano,
vi a nuove turbolenze. I verificare le strategie di diversi zati. Quello che emerge dal- ti di differenziazione non solo Iluzione naturale del proprio  infatti, il rischio che il cliente
mercati sono all'attacco intermediari finanziari (ban- I'analisi & che in Italia sul fronte rispetto al servizio offerto in modello, per le banche com- possa non percepire il value for
delle finanze deboli. La che/divisione private, banche della consulenza evoluta sono precedenza ma anche rispetto  merciali e le reti di promozio-  money del servizio di consulen-
Spagna & nel mirino. Le au- commerciali, reti di promotori, ancora numerosi i passi da all'offerta della concorrenza». ne finanziaria, invece, rappre- za a pagamento, soprattutto se
torita reagiscono. L'unico Sim di consulenza) sull'offerta compiere e che quello fatto fi- Vale a dire, che il servizio di senta un cambio culturale ol- non sono evidenti le differenze
vantaggio ¢ che i tempi di dei servizi di consulenza finan- no a oggi & spesso solo una ri- consulenza in termini di perso- tre che organizzativo. rispetto al servizio offerto in
azione reazione si accorcia- ziaria sugli investimenti (atten-  sposta alle indicazioni delle au-  nalizzazione, ampiezza, moni- «La definizione del pricing passato». L'orientamento degli
no. Un pronostico? Fra un zione ai vari segmenti di cliente-  torita di vigilanza. In secondo toraggio, reportistica, tipologie del servizio rappresentera uno operatori intervistati & verso un
annq il “Thanksgiving” sa- la, relazione con i servizi di col- luogo sulla consulenza evoluta di analisi, competenze profes-  degli aspetti pili critici - aggiun-  modello di pricing "fee per as-
ra piu sereno. locamento e negoziazione, mo-  ¢'¢ ancora molto da fare. Quel- sionali determinera in concre- ge Spaccavento - poiché lo stes-  set in consulenza”.

mplatero@ils us _ delli organizzativi, processi ope- lo che oggi & gia disponibile & to le scelte di posizionamento so influenzera la valutazione
n * ™ " %\@ N%\Q\NA@&\I b%:\&\\g\‘“




RINEGOZIARE IL MUTUO: L'ACCORDO BANCHE-GOVERNU NUN CUNVIENE

: ; ydenti  efficaci » dal
N®102 Suppiemeon o Awscamsumo-z12 e

INVESTIMENTI

CASA ALL'ASTA  HO FAMIGLIA RC AUTO ’ FERIE ROVINATE
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STORIA DI COPERTINA CONSULENZA FINANZIARIA DELLE BANCHE

UN CONSIGLIO SBAGLIATO
E ASSICURATO

SIAMO ANDATINEGLI ISTITUTI DI CREDITO A CHIEDERE
UN CONSIGLIO SU COME INVESTIRE | NOSTRI SOLDI.
NELLA MAGGIOR PARTE DE! CASI, | CONSULENTI Cl
HANNO LIQUIDATO IN UN QUARTO D’ORA
PROPONENDOCI UN INVESTIMENTO
SBAGLIATO OPPURE VANTAGGIOSO

SOPRATTUTTO PER LE COMMISSIONI

CHE GARANTISCE ALLA BANCA.

il metodo dell'inchiesta

Nelle prime due settimane di giugno abbiamo vi-
| sitato come normali clienti 93 agenzie bancarie

distribuite in tre grandi citta italiane: 32 a Ro-
| ma, 40 a Milano e 21 a Torina. In ogni istituto
| abbiamo chiesto un consiglio su quale pro-
dotto finanziario acquistare, descrivendo le
nostre esigenze di investimento. Abbiamo
utilizzato quattro profili di investitore {ve-
di schede da pag. 12 a 15) con bisogni
| diversi in termini di propensione al rischio
‘ (basso, medio e alto) e di orizzonte tem-
porale dell'investimento (cioé, per quanto
tempo possono fare a meno del denaro investito: da
18 mesi a 20 anni). | nostri analisti finanziari hanno verificato la
corrispondenza dei consigli di investimento delle banche con le |
esigenze del risparmiatore. |
Abbiamo anche valutato la durata del colloquio, la documentazio-
ne rilasciata suil'investimento, la verifica del profilo di investitore
da parte del consulente e la sua professionalita.

10 SOLDI&DIRITTI n.102 settembre 2008
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| Intervista Per Chiara Fornasari (Prometeia) il futuro non & solo bancario

o

' I nuovi angeli custodi?
Pool di professionisti

_Gli studi associati, integrando al loro interno specialisti

ok

]
! ¢ 1 private banking in ltalia & un mercato

ANCOora arrewrse r;\\pUU" airesto dedi tu

topa, ma la colpa € sia della domanda,

sia dell'offerta, perché se da un lato i pus-
sessori di grandi ricchezze non hanno anco-
ra compreso l'importanza della gestione uni-
taria dei loro patrimoni, dall'altro le banche
non si sono ancora atlrezzate per offrire un
efficiente servizio in 1al s=nan.

E questa Ja lotografia dei seuore scatrata
da-Chiara Fornasari, responsabile deil'Os-
servatorio sui nsparmi delie famiglie di Pro-
meteia, e attenta analista delle dinamiche fi-
i nanziarie degli italiani. Con

O senza grossi patrimoni alle .

Cualt sone k¢ carenze
dell'offerta nel campo del
private banking?

ria del patrimonio, spesso
! anche etficiente, ma rispetto
al muedeio anglosassone e
SVIZZUro, mancano i servizi
ACCESSOILy.

Forse, ¢ anche una que-
stione di cultura e di abitu-
! dine?

. «Certamente si. Gli itaha-

hanno o SR T
! rischerze consistenti, peg
un problema successorig, o
per la compravendita di un’
opera d'arte, o per la gestione del patrimo-
nio immobiliare, oggi non vanno in banca,
ma =i rivolgono al notaio, all'avvocato, al

i

™ | dotfOrc commercialista o af consulente d'ar
Gl | €. Seiza contare che esifie ancora un gran
&  de numern di faspielie cun Wigriil satrimo-

ni che non si nconoscono come client priva-
te e continuano a disperdersi, rivolgendosi
a pit di un istituto per gli impieghi e per le
§ | gestioni finanziarie, mentre per gli altri pro-
¢ blemi si aifidano agli splcisiou i fiducia

Puoi £ 8RD0 Lassimma alt che non

C ;% i L

' spalle " Le banche devono
lar capire ai clienii
che solo atiraverso

ed offrire adequati
renaiieni

& un nauove modells di busiess squis

finanziari, possono diventare veri e propri «family office»

si fidano delle banche e per gestire il parri-
monio la banca se {a costraiscono i casa, il
cosiddetto “family office”s.

Allora, quali sono, a suo avviso, le sfide
piit immediate del private banking italia-
no?

«Credo che il mercato sia alla vigilia di un
salto di qualita che si realizzera se le banche
saprannn  strutturarsi rom servizi ademiati,
per garantire una gestione del patrimonio ¢
se riusciranno a conquistarst la fiducta delle
famighe, facendo loro comprendere che so-
lo attraverso una visione complessiva, i pa-
Uinoil possonu esseie pre-
servali ed offrire gli adeguati
rendimenti per soddisfare
gi vheenivi dimpresa ¢ di fa-
miglia. Per garantire servizi
e prodotti appropnati é indi

«Le banche nazionali, fi-  una visione complessiva  spensabile anche procedere
nora, si sono limitate ad of-  j patrimoni possono ad integrare i due modelli di
‘ frire una gestione finanzia- essere preservati segmentazione della cliente-

la: per entita patrimoniale e
orofilo di rischio Fd & cia su
cad stanpo gia lavorando
molti operatoris.

Quale sara il modello di
business che ra pie-
de in ltalia?

«Credo che da noi, finché
il brand bancario non si sara
consoiid sara diffici!
plicare il modells anglosas-
SONE O SViZieio-.

©
issociad sull'esempin Usa, potrehhe nasce-

mcnie Jomestico_Se sest] studi c 1€ ai .
in i Ie co e lega-

I, fiscali, tributarie le integrassero con un "~
pool di espert! in gesmﬁﬁan_zfarie. po-

.trebbero offrire un servizio a mutto campo,
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Associazioni
anti-usura
conrating Aaa

Paolo Zucca

B Nel 2013 dalle prefetture italia-
ne sono state raccolte e inoltrate
2.319 istanze di intervento e aiuto
anti-usura e anti-racket. Nel 2012
le stesse prefetture ne avevano ri-
cevute 1.499, crescono le segnala-
zioni (tramite associazioni) di ri-
chieste di "pizzo" a commercianti
e imprenditori della distribuzione
(792 contro573) e quasi raddoppia-
noi prestiti illegali di denaro a tas-
simostruosi(1.527 casinel 2013).

I dati raccolti dal Commissario
straordinario per il coordinamen-
todelleiniziative antiracket e anti-
usura rappresentano la punta di
uniceberg che sfugge alle denunce
e quindi alle rilevazioni. Per que-
sto anche le iniziative di contra-

sto hanno bisogno di adeguare la
loro efficacia a una criminalita

che modifica le sue tattiche.

Al prefetti, il Commissario Eli-

sabetta Belgiorno ha inviato re-
centemente una nuova direttiva
con diverse novita.
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Associazioni
anti-usura
conrating Aaa

B La prima decisione comune
punta al mantenimento della
massima qualita delle associazio-
ni e delle onlus iscritte alle liste
del Governo, rese pubbliche tra-
mite prefetture dal ministero
dell’Interno (www.interno.gov.it)
cui fa capo anche il Commissario
straordinario e tutti i fondi di soli-
darieta e sostegno alle vittime.
Che cosa vuol dire in pratica?

Le associazioni dovranno avere
ilmassimo rating di credibilita (per
evitare qualche limitatissimo caso
di chi approfitta di nobili intenti
per ottenere fondi) che & il presup-
posto per avere la massima collabo-
razione del cittadino oimprendito-
re denunciante. A rischio, in molti
casi, della propria sicurezza perso-
nale. Non vanno beneleassociazio-
ni poco focalizzate, quindi con
obiettivitalmente larghi (tutela am-
bientale o altri settori rispettabilis-
simi) daimpedire la specializzazio-
ne. Meglio se gli statuti avranno
I'obiettivo esclusivo di attivita.

Le regole interne dovranno ga-
rantire una governance chiara co-
me chiara dovra essere lademocra-
zia fra associati. Nessuna derogain
caso difedina penale non immaco-
Iata. In presenza di irregolarita o
condizioni ostative i prefetti do-
vrannoaggiornare tempestivamen-
te le liste. I controlli non potranno
essere fatti a campione. Prefetture
e Commissario straordinario han-
no ben chiaro che in gioco c’¢ qual-
cosa in pilt delle "provvidenze"
stanziate (alcune decine di milioni)
per sostenere le vittime e rimetter-
lenel ciclocommerciale nel caso de-
gli imprenditori taglieggiati. I con-
trolli dei comitati che regolano I'as-
segnazione di denaro prevedono,
fral’altro, controlli ex-post per veri-
ficare come sono stati usati i soldi
pubblici. Non disperdere fondi
vuol dire scavarsi risorse perl'ope-
radi prevenzione che ora deve fare
1 conti con un budget risibile: po-

— Paolo Zucca
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FAMIGLIE E SUCCESSIONE

ERa o NP e

Eredita, chi non I'af
«paga» le conseguenze

Pensandoci per tempo
con testamento,
usufrutto

€ nuda proprieta

¢’¢ un bel risparmio

o ot R R e el
Gianfranco Ursino
e e b
B C% chi per Scaramanzia, non ne
Eo_mmmsnnmumzmnmmvgmm&nmmmam
immortale. C’& chi, invece, Preparan-
dosi al peggio, decide di gestire per
tempo I'eredita per ragioni pura-
mente familiaried evitare che gliere-
disitrovino un domani adaffrontare
lunghissimi contenziosi e conflitti
generazionali.

TRA CUORI E DENARI

Ma ’eredita & una risorsa preziosa
non solo dal punto di vista affettivo.,
Cisonoconsiderazioni anchediordi-
e economico che dovrebberg spin-
gere gli italiani a muoversj in antici-
Po, ovvero in vita, per risparmiare in

L'ATTUALE TASSAZIONE

Per I'imposta di Successione a carico
deglieredi(eche colpisceancheledo-
nazioni) sono previste aliquote e
franchigie differenziate in base al
gradodiparentela conil defunto (ve-
dischedaa lato). «Pianificare I suc-
cessione in vita — spiega Massimo
Doria, presidente della societa di
consulenza Kleros, specializzata suj
temi della tutela e della trasmissione
delpatrimonio —eundirittoeun do-
verecheognunodinoi dovrebbeave-
reneiconfronti dei propricari, anche
perché le soluzioni in vita esistono e
Possonorisolvere molte problemati-
che». Il semplice €sempio esposto a
lato evidenzacome in assenzadipia-
nificazione, grazie alle elevate fran-
chigieattualmente in essere, si evita-
noleimposteagli eredi, malasciando
importanti oneri ai figli in seguito al
successivoevento del coniugesuper-
stite. «Quasi nessuno — Prosegue
Doria — pensa al problema legato al
“rimbalzo successorio”, termine che
individuale problematiche legate al-

lasuccessione previstanellanaturale
dinamica della catana e

USUFRUTTO ENUDA PROPRIETA
Ma se oltre al capitale ne] Patrimonio

familiare ci sono anche cage gj pro-

prieta? «Per il patrimonio immobj-
liare — suggerisce Doria — & consi-
gliabile Ia donazione con riserva di
usufrutto, magari con diritto di ac-
crescimentoal coniuge superstite, In
talmodo I'usufrutto si estinguera so-
loallamorte di entrambiiconiugiy. Il
valore dell'usufrutto é dettato dal Te-
Sto unico imposta successioni e do-
nazioni, con dei coefficienti che ten-
gono contodell'aspettativadivita del
titolare del diritto,

«Seper esempioil valore catastale
dell'immobile su cui un 64enne ha
istituito I'usufrutto & di 100mila euro
— conclude Doria — Pimposta di do-
nazione viene calcolata Su un valore
decurtatodel5o, Ovverosomilaeu-
Tro». Inoltre andrebbe a Pagare leim-
poste che, con le attuali tariffe, sono
moltobasse e anticiperebbe gli even-
tualiaumenti delle rendite catastali e
delle imposte Successorie e I'even-
tuale diminuzione delle franchigie
Paventateapitiriprese dai varigover-

Tih, e e PR S M

,

fronta

tomeno avvicinarle, a quelle degli
altri Paesi. Con questo scenario é le-
cito quindi attendersj nei prossimi
anni un aumento dj richieste, da
Um:m&mﬁmm:mmmﬁ.gnm. disugge-
rimenti su come operare per trasfe-
rire il patrimonio agli eredi in ma-
nieraordinatae possibilmente inte-
gro da imposte di successione, Pro-
blematiche successorie che non
riguardano solo i grandi patrimoni,
maancheipiccoli risparmidiunavi-
ta chele famiglie meno abbienti de-
positanoinbanca, in Posta osuqual-
che polizza assicurativa (si vedano
gliarticoli alle Pagineé6e7).

LE “NUOVE" FAMIGLIE

Negli ultimi anni Je statistiche han-
no rilevato un aumento nel numero
di famiglie Separate, divorziate, con
figli provenienti da diversi matri-
moni. Pensando diovviare atalipro-
blemi molte coppie decidonola con-
vivenza, che & una relazione esclusa
nei diritti successori, anche dallare-
cente legge Cirinna che ha esteso le
tutele suiccesenria alla rammin .

Tra aliquote e franchigie
;

LA DIFFERENZA

Le imposte di successione

e donazione che si applicano.

al valore della quota o dej beni
eccedenti la franchigia
eventualmente spettante in base

al rapporto di parentela che
intercorre tra beneficiario e defunto

Coniuge e parenti in linea retta i

4%  successione

Con franchigia di un milione di euro
per ogni beneficiario sul valore
netto dell'asse ereditario (massa
dei rapporti attivi e passivi)

S7T7 ponazione

Con franchigia una tantum
di un milione di euro sul valore dej beni
donati (immobili valore catastale)

B g L L o LN

Fratelli e sorelle

6% successione

Con franchigia di 100mila euro

per ogni beneficiario sul valore netto
dell'asse ereditario (massa dej rapporti
attivi e passivi)

TP boNAZiONE

Uo: franchigia di 100mila euro
sul valore dei beni donati
(immobili valore catastale)

/ 3
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Nucleo familiare composto

da marito e moglie con un unico figlio.
Il marito ha un patrimonio in denaro
di due milioni di euro e la moglie

un milione di euro.

Nessuno ha fatto testamento ed entra
in gioco la successione legittima

CASO A

CASO B

Muore prima il marito

Al coniuge & riservata la meta
del patrimonio e al figlio I'altra meta

MOGLIE- FIGLIO

5l

PATRIMONIO INIZIALE

Muore prima la moglie
Al coniuge é riservata la meta
del patrimonio e al figlio |'altra meta

MARITO FIGLIO

e

PATRIMONIO INIZIALE

| 1.000.000 | [ =

200800001 0. ]

PATRIMONIO EREDITATO

" PATRIMONIO EREDITATO

| 1.000.000 | [ 1.000.000 ]

| 500.000 |[ 500.000 |

FRANCHIGIA
IMPOSTA DI SUCCESSIONE

PATRIMONIO TOTALE NETTO

2.000.000 1.000.000

FRANCHIGIA
3.000,000 § 1,000,000

IMPOSTA DI SUCCESSIONE

PATRIMONIO TOTALE NETTO

2.500.000 500.000

'impresa di famiglia

Dal testamento al patto
di famiglia; dai vincoli
societari al trust di scopo

Lucilla Incorvafi

B Sela famiglia é allargata, il patri-
moniocospicuoemagariinmezzoc’e
un’impresa, pianficare in anticipo la
successione con I'aiuto di un profes-
sionista puo fare una grande diffe-
renza. Anche perché quando in ballo
cisono cifre o beni di una certa entita
non ¢ pit1 solo una questione di “ri-
sparmio” fiscale. Spesso una scarsa
cultura di impresa protesa al passag-
giogenerazionale, unitaapossibiliri-
percussioni dovute a eventi normali
e/o straordinari (dai litigi familiari
alla scomparsa prematura del capo-
famiglia) possono farsaltareimprese
centenarie. Lesoluzionivannotrova-
tefacendoriferimentotantoal diritto
di impresa quanto a quello di fami-
glia. «Nel passaggio di testimone di
un’aziendasec’éaccordotrapiteredi
si puo ricorrere al patto di famiglia»,

il capitale andato al beneficiario va
conteggiato nel computo generale
dellalegittimaequindiconessocom-
pensato». Soloperlaparte “libera” da
legittima il disponente puo favorire
chivuole.

Anche gli esperti della Fiduciaria
diBanca Generali hanno suggerito di
ricorrere al testamento agli eredi di
unanota famiglia diimprenditorinel
campo dellamoda. Allamorte del pa-
dre, i tre figli avrebbero ereditato un
cospicuo patrimonio composto da
attivita finanziarie (oltre 10 milioni),
immobili e oltre 300 opere d’arte di
diversanatura. «Sieagitosupitilivel-
li», spiega Sonia Dehoa capo della Fi-
duciaria, «utilizzando per la parte
mobiliare i principali strumenti di
mercato (polizze, titoli) e per quella
immobiliare la trasformazione/allo-
cazionedegliassetimmobiliarinel ri-
spetto della volonta del cliente. Le
opere d’arte, una volta valutate, sono
state divise in tre lotti di uguale valo-
re. E stato elaborato un piano plu-
riennaledi manutenzione, restauro e
valorizzazione presso alcuni musei
internazionali».

Secondo gli esperti, pero, talvolta

grave previsti
dallalegge
«dopo di noi»

Nuovi strumenti
per garantire chi resta
senza famiglia

Antonio Criscione

B Pensata proprio per favorire il
passaggio generazionale la tutela
delle nuove generazioni prevista
dalla legge cosiddetta “dopo di
noi”(la 112/2016), varata lo scorso
anno. La normativa si occupa di ga-
rantire strumenti per I’«assistenza
in favore delle persone con disabilita
grave prive del sostegno familiare».
Quindi si tratta di un ambito ben de-
finito (quello delle persone con disa-
bilita grave). 2

La legge e rivolta a soggetti con
grave disabilita, ma con un’ulteriore
caratteristica, devonoessereprivedi
sostegno familiare: «in quanto
mancanti di entrambi i genitori o
perchéglistessinonsonoingradodi
fornire I'adeguato sostegno genito-



