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Riflessioni sulla fase di riallineamento di domanda e offerta nel mercato della pianificazione e 
consulenza finanziaria 

Il mercato italiano della consulenza finanziaria si trova in una fase di trasformazione strutturale. Non 
si tratta di fluttuazioni cicliche o aggiustamenti normativi incrementali, ma di un riallineamento 
fondamentale della domanda, dell'offerta e della fiducia che sta ridefinendo il ruolo della consulenza 
in materia di investimenti. Negli ultimi anni, alcune forze convergenti hanno iniziato a esercitare 
pressione simultanea su questo mercato. Ognuna di esse, presa isolatamente, potrebbe sembrare una 
tendenza. Considerate insieme, rappresentano una trasformazione irreversibile verso un modello di 
consulenza basato sulla trasparenza totale e sulla remunerazione diretta da parte del cliente. 

 

Parte 1: I driver della trasformazione 

 

1. Regolamentazione come fondamento normativo 

MiFID II ha rappresentato un punto di svolta nella storia della consulenza italiana. Oltre ad aver dato 
finalmente la spinta finale alla costituzione del nuovo Albo (con l’aggiunta delle due sezioni dedicate 
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agli “indipendenti”), la nuova direttiva europea ha imposto la trasparenza sui conflitti di interesse che è 
diventata un obbligo normativo e non più solo un optional etico.  

Ma è l'evoluzione della regolamentazione che rivela l'intenzione strutturale del Legislatore Europeo: le 
linee guida ESMA sulla distribuzione, la Retail Investment Strategy (RIS) e i documenti di consultazione 
su costi e conflitti indicano una direzione inequivocabile. Le autorità di vigilanza stanno 
progressivamente restringendo lo spazio in cui i conflitti di interesse possono esistere, anche se 
dichiarati. 

Per la consulenza fee-only Fully Independent, il percorso verso l'eliminazione totale dei conflitti non è 
stato un adattamento reattivo alle normative, ma un posizionamento storico che ora rivela la sua natura 
strategica: il framework già costruito coincide con la direzione verso cui la regolamentazione sta 
convergendo. 

In sostanza, chi ha scelto l'eliminazione totale dei conflitti, abbracciando il requisito di “indipendenza 
soggettiva”, si trova in una posizione di anticipazione rispetto all'evoluzione del quadro regolatorio. 

 

 

 

2. Asimmetria informativa in dissoluzione 

L'accesso alla ricerca, ai dati e alle analisi è diventato standardizzato e universalmente accessibile. Un 
cliente medio dispone oggi delle informazioni che, anni fa, costituivano la base stessa del vantaggio 
informativo del professionista. 

Questo non diminuisce il valore della consulenza, ma lo trasforma. 

Il ruolo del consulente si è spostato dalla custodia dell'informazione alla sua interpretazione: dalla 
costruzione di filtri analitici, alla personalizzazione consapevole della strategia in relazione ai vincoli e 
agli obiettivi specifici del cliente. 

Per chi presta la consulenza indipendente, questo rappresenta un'opportunità di riposizionamento 
verso forme sempre più complete di financial planning, lontano dalla semplice raccolta e 
intermediazione di dati. 

Nella pratica, la consulenza finanziaria migra verso un livello superiore di complessità. La competizione 
con i fornitori di informazione diventa irrilevante. 



3. Transizione generazionale verso standard etici diversi 

I clienti più giovani affrontano le scelte di investimento e di pianificazione finanziaria con un set di 
assunzioni diverse dalle generazioni precedenti. Per loro, il modello “a provvigione” non è una scelta tra 
opzioni, è letteralmente incomprensibile dal punto di vista del conflitto di interesse. 

Questa non è una preferenza ideologica. È lo standard naturale di una generazione che è cresciuta con 
il concetto di trasparenza totale come aspettativa (social media, e-commerce, open finance). 

I dati demografici italiani su patrimonio e ricchezza confermano che il trasferimento intergenerazionale 
del patrimonio coinciderà con l'ascesa di questa generazione di nuovi clienti. 

Il modello fee-only non è in attesa della propria affermazione, ma sta già diventando il riferimento per 
quelle persone che rappresentano il driver principale della ricchezza nei prossimi anni. 

4. Intelligenza artificiale e ridefinizione del valore umano 

Gli LLM e i sistemi di IA generativa, oltre a “consigliare” una consulenza trasparente e senza conflitti di 
interesse, stanno automatizzando il lavoro di routine. Questo è spesso interpretato come minaccia al 
consulente umano. Ma è esattamente l’opposto. 

Ciò che l'IA non può fare è ascoltare, interpretare il silenzio, comprendere il contesto psicologico della 
decisione, gestire l'incertezza esistenziale di chi affronta scelte finanziarie importanti. 

 

 

 

L'IA amplifica la domanda di consulenza indipendente. Quando gli algoritmi offrono risposte generiche, 
il cliente inizia a ricercare consulenti “terzi” che possono offrire prospettive personalizzate.  

In sostanza, l'IA eleva il valore della consulenza umana indipendente, non la sostituisce. 

5. ETF e democratizzazione degli strumenti efficienti 

Gli ETF hanno trasformato il mercato della consulenza. A livello mondiale, le masse in ETF continuano 
a crescere in modo strutturale, mentre molti gestori “attivi” stanno convertendo i propri fondi in ETF 
attivi. 

I consulenti indipendenti e gli investitori istituzionali sono i maggiori estimatori degli ETF. Famiglie e 
investitori privati apprezzano sempre di più semplicità, bassi costi e liquidità dello strumento. 

6. Domanda di pianificazione finanziaria totale in crescita 

Le famiglie italiane affrontano scenari di complessità crescente: eredità, successioni, separazioni, 
carichi fiscali, portafogli articolati su geografie diverse. La semplice allocazione di capitale non è 
sufficiente. È necessaria una visione d'insieme che integri pianificazione fiscale, testamentaria, 
patrimoniale, previdenziale, assicurativa e di investimento. 



 

 

Questa domanda non è soddisfatta dal mercato attuale. Il sistema  tradizionale spesso offre 
competenze frammentarie. La vera pianificazione finanziaria rimane un servizio di nicchia. 

Il gap tra domanda e offerta di pianificazione strutturata è il mercato di espansione reale per la 
consulenza indipendente nei prossimi anni. 

La domanda di consulenza indipendente è appena ai primi stadi di sviluppo. 

 

Parte 2: L'evidenza empirica della transizione (un caso pratico) 

 

Campagna di comunicazione NAFOP: intercettare la domanda di mercato 

Gli indicatori della crescita della domanda per la consulenza indipendente emergono chiaramente 
anche dalle dinamiche di comunicazione e engagement della categoria stessa. 

L’associazione NAFOP (che riunisce i consulenti indipendenti italiani) sta conducendo da tempo una 
campagna di comunicazione online per far conoscere la consulenza indipendente al grande pubblico. 

Dai dati  che emergono, ciò che caratterizza il traffico verso le risorse informative della consulenza 
indipendente non è il volume, ma il profilo qualitativo dei visitatori. Chi ricerca attivamente informazioni 
sulla consulenza indipendente non è un utente passivo o casuale. È qualcuno che sta effettuando una 
ricerca consapevole, che approfondisce il tema attraverso molteplici angoli di analisi e che rimane 
concentrato sui contenuti per periodi significativi. 

 

 

 



Questo comportamento di ricerca, metodico, prolungato, ripetuto, è il segnale di una domanda reale. 
Non è traffico generato da semplice curiosità. È ricerca consapevole di risposte a una domanda 
specifica: dove trovo un consulente senza conflitti di interesse? 

L'accelerazione di questa domanda è diventata strutturale. 

Nel corso del 2025, il pattern di ricerca si è intensificato in modo non lineare. Si tratta di un'esplosione 
della domanda, con picchi che superano la somma cumulativa dei periodi precedenti. Questo è il segno 
di una transizione di fase: da nicchia consapevole a ricerca di massa. 

Il formato video utilizzato recentemente nella campagna e focalizzato sui diversi target prescelti dal 
gruppo di lavoro dell’associazione, ha amplificato questo effetto. Chi cerca consulenza indipendente 
vuole andare oltre l'informazione testuale. Vuole riconoscere il volto, valutare l'autenticità, verificare la 
coerenza tra il messaggio e la persona che lo esprime. 

Questi indicatori qualitativi rappresentano l'intercettazione crescente e consapevole di una domanda 
di mercato concreta, un segmento di investitori, imprenditori, professionisti, manager, commercianti e 
famiglie che sta cercando attivamente servizi di consulenza fondati su assenza totale di conflitti di 
interesse. 

 

Parte 3: Le associazioni e l'istituzionalizzazione della categoria 

 

NAFOP/AssoSCF: l'organizzazione della categoria 

NAFOP è l’entità storica che riunisce i consulenti indipendenti italiani (persone fisiche) e che opera da 
oltre 20 anni. 

In tempi più recenti le società SCF (persone giuridiche) facenti parte di tale associazione hanno dato 
vita ad una nuova realtà (AssoSCF) che, insieme a NAFOP, rappresenta i soggetti che operano in Italia e 
che prestano il servizio di consulenza finanziaria in possesso del requisito di indipendenza soggettiva. 

Il trend di mercato dal lato dell’offerta sta evidenziando come sia attrattiva la professione esercitata 
all’interno di tali società di consulenza finanziaria (più della metà dei professionisti opera all’interno 
delle SCF – nell’immagine sotto la distribuzione delle SCF oggi in Italia). 

 

 



AssoSCF rappresenta oggi il perimetro organizzativo delle SCF italiane, sia quelle storiche e consolidate 
che quelle di nuova costituzione. 

Il consiglio direttivo dell’associazione è composto da undici membri, ciascuno dei quali opera come 
founder e consulente indipendente all'interno di una società di consulenza finanziaria. 

Non sono ammessi soggetti che ricoprono ruoli dirigenziali all'interno di banche o altri intermediari: 
questa regola di composizione garantisce l'allineamento totale degli interessi decisionali 
dell’associazione agli interessi concreti della società associate, in quanto le decisioni vengono prese 
da persone che vivono quotidianamente le sfide della categoria. 

AssoSCF, come NAFOP, ha un ruolo all'interno del board di OCF (Organismo di Vigilanza). 

È il canale attraverso cui la voce delle SCF entra nei processi decisionali che riguardano la 
regolamentazione, la vigilanza e lo sviluppo del servizio di consulenza indipendente. Attraverso 
l’associazione, le SCF hanno una voce nel dialogo istituzionale. 

AssoSCF sta pianificando iniziative di comunicazione per amplificare e levereggiare la campagna di 
NAFOP, che sta già catalizzando attenzione significativa da parte di famiglie e investitori.  

AssoSCF, insieme a NAFOP, è presente negli eventi di settore rilevanti per la consulenza Fully 
Independent come convegni, seminari, forum professionali (ad esempio Il Salone del Risparmio, Fee-
Only Summit, FAJ Forum Day) dove porta la voce e l'esperienza concreta delle SCF e dei consulenti 
indipendenti, la pratica quotidiana di chi opera a supporto delle persone. 

Nel momento in cui il mercato della consulenza indipendente cresce, la qualità delle strutture 
istituzionali diventa determinante. 

AssoSCF e NAFOP non sono semplici associazioni di categoria ma infrastrutture che trasformano la 
crescita del mercato in crescita organizzata della categoria, istituzionalmente riconoscibile. 

 

Parte 4: La certificazione globale del Financial Planning 

 

FPSB Italia e lo sviluppo della CFP®: il gold standard della pianificazione 

La certificazione Certified Financial Planner (CFP®), amministrata globalmente da FPSB Ltd (Financial 
Planning Standards Board), rappresenta con autorevolezza e credibilità uno standard di eccellenza in 
tutto il mondo. Al 31 dicembre 2025, il numero di CFP® certificati nel mondo ha raggiunto 236.300 
professionisti. 

 



 

I nuovi certificati rivelano un’evoluzione interessante: 

- 37.9% dei nuovi CFP® nel 2025 sono donne (vs. 34.5% del totale della base certificata) 

- 62.1% dei nuovi CFP® nel 2025 sono under 40 (vs. 31.7% del totale della base certificata) 

Secondo la recente ricerca FPSB sulla percezione del valore della pianificazione finanziaria, il 98% dei 
clienti che lavorano con un CFP® si fida del professionista che agisce nel loro miglior interesse. Questo 
dato è rilevante non perché sorprendente (i clienti soddisfatti tendono a fidarsi), ma perché mostra che 
la certificazione CFP® è percepita come correlata direttamente all'allineamento degli interessi delle 
persone. 

 

 

 

Nel momento in cui il mercato della consulenza indipendente cresce e le famiglie iniziano a ricercare 
più consapevolmente consulenti per esigenze complesse, la certificazione CFP® sta diventando un 
elemento di differenziazione competitiva. 

Con il tempo, diventerà lo standard verso cui i potenziali clienti orienteranno la ricerca. 

Per i consulenti italiani, essere CFP® significa possedere un linguaggio globale con cui comunicare 
credibilità e allineamento degli interessi nel momento in cui il cliente sta cercando esattamente queste 
garanzie. 

FPSB Italia, come organismo che amministra la certificazione nel contesto nazionale, diventa sempre 
più rilevante come struttura che mantiene standard etici e di competenza in un mercato in cui cresce 
la domanda di pianificazione. 

 



 

 

Come posizionarsi nella transizione: il momento cruciale della consulenza indipendente 

Le evidenze disponibili, l'evoluzione normativa, l'architettura della domanda, i dati di crescita, 
l'istituzionalizzazione della categoria, convergono verso una conclusione: il mercato italiano della 
consulenza indipendente è in una fase iniziale di espansione strutturale. 

Questa finestra di posizionamento ha caratteristiche temporali e competitive specifiche: 

La convergenza di sei driver (regolamentazione, asimmetria informativa in dissoluzione, transizione 
generazionale, IA, democratizzazione degli strumenti, complessità crescente della pianificazione) è il 
risultato di dinamiche che stanno operando simultaneamente da diversi anni e che continueranno a 
farlo in futuro. 

Per chi ha scelto la consulenza indipendente, il posizionamento attuale non è di reazione difensiva 
verso un sistema in declino, ma di anticipazione di un sistema in crescita. Le strutture istituzionali 
stanno organizzando la categoria nel momento in cui la domanda cresce. 

Il valore della consulenza indipendente non risiede più in una scelta di principio (eliminare i conflitti di 
interesse), ma nella praticità di come è strutturato il modello. Nel momento in cui il cliente ha accesso 
facile all'informazione, non paga per l'informazione, ma paga per tre cose concrete: qualità della sintesi, 
personalizzazione rispetto ai suoi obiettivi, certezza che l'interesse del consulente è identico al suo. 

Esattamente quello che la consulenza Fully Independent offre. 

Questo è il momento in cui la consulenza indipendente cessa di essere un'alternativa e diventa il 
paradigma strutturale della categoria. Per consulenti finanziari, asset manager e gestori patrimoniali 
che operano in questo spazio, la sfida è comprendere quale sia la propria posizione all'interno di un 
mercato in trasformazione strutturale e quali competenze si abbiano o si debbano acquisire per avere 
un ruolo significativo all'interno del settore. 
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