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Il punto di partenza per lo sviluppo
delle conoscenze dei risparmiatori

e delle competenze degli operatori?
Dev’essere la pianificazione finanziaria.

os'é I'educazione
finanziaria del cit-
tadino? Qual &
una formazione

professionale qualificata per
I'operatore? Le risposte a

queste domande possono es-

sere un esercizio di opinione
che pud generare sterili con-
trapposizioni e pericolose
confusioni, per un tema mol-
to delicato che coinvolge il
benessere individuale dei cit-
tadini e della collettivita.

Al fine di evitare ci0, & bene

considerare innanzitutto che
I'educazione finanziaria del
cittadino e la formazione pro-
fessionale degli operatori rap-
presentano due facce della
stessa medaglia. Per questo
motivo & necessario sviluppa-
re il tema partendo dall’indi-
viduazione dei rispettivi ruoli
e delle responsabilita recipro-
che. In assenza di questo
passaggio fondamentale,
qualsiasi tesi pud essere
ideologicamente proposta e
dibattuta, correndo il rischio

di Gaetano Megale
e Sergio Sorgi - Progetica

di rispecchiare semplicemen-
te il punto di vista, e gli inte-
ressi, del proponente. In altre
parole, crediamo che sia im-
portante, per un confronto
produttivo, dichiarare prelimi-
narmente a quale tipo di rap-
porto professionale, tra clien-
te e operatore, si faccia riferi-
mento; & pertanto necessario
individuare le condizioni per
migliorare tale rapporto, me-
diante azioni efficaci per edu-
care il cittadino da una parte
e per dotare |'operatore delle



pportune conoscenze e
ompetenze professionali dal-
Br quanto ci riguarda, credia-
Mo che un significativo avan-
ento del dibattito, in una
wtile prospettiva sociale, pos-
@ essere conseguito nell'i-
ificare nella “pianifica-
finanziaria
" il punto di par-
Za del discorso. A partire
#a questo assunto, i ruoli e
e responsabilita del cittadino
# dell'operatore sono molto
en definite, laddove assu-
0 come riferimento la
a internazionale della
ficazione finanziaria per-
ale, la UNI ISO 22222,
adottata dal corpo normativo
BCnico nazionale dell’'UNI il
I8 maggio del 2008.
coloro che desiderano ap-
dfondire il tema, proponia-
MO un test online, realizzato
per ADVISOR nel luglio
D08, per valutare la propria
sinanza professionale alla
a tecnica (www.progeti-
advisor).

INTERPRETAZIONI
'EDUCAZIONE
ZIARIA
Sin qui, nel dibattito domesti-
£0, abbiamo registrato diver-
$e posizioni verso I'educazio-
finanziaria del cittadino. In
pintesi, e radicalizzando la
; 2, Si POSSONO CON-
pntare almeno tre imposta-
, Significativamente diffe-

2SUO0

primo modello di “educa-
gone finanziaria” intende for-
al cittadino soprattutto

d esempio, diversi media e
St della rete propongono ar-
coli, analisi e commenti su
temi: I'andamento
sconomico e dei mercati fi-
@nziari, valutazioni su settori
cifici, titoli e cosl via. In
ftre parole, vengono proposti
i, analisi e indicazioni ope-
2 per individuare le op-
a disponibili sul mer-
o e per “gestire al meglio”
roprio capitale. p-
‘secondo modello proponpe
educazione finanziaria” pre-

valentemente come “istru-
zione" al fine di far acquisire
al cittadino le competenze
necessarie per comprendere
le funzionalita e i rischi con-
nessi alle tipologie di prodotti
e per effettuare confronti e
valutazioni consapevoli. Alcu-
ni programmi analizzati si
propongono addirittura di “ri-
durre I'asimmetria informati-
va con gli operatori” e met-
terli nelle condizioni di “cono-
scere il mercato degli stru-
menti finanziari per scegliere
quelli piu adatti alle proprie
esigenze”. Il messaggio “edu-
cativo” & dunque incentrato
sui prodotti del mercato.

Se ne descrivono le esigenze
a cui assolvono, si tratteggia-
no le caratteristiche tecniche,
si dettaglia il loro funziona-
mento, si esplicitano le mo-
dalita di sottoscrizione. Infi-
ne, Spesso si propongono
modalita di scelta dei prodot-
ti, delineando il profilo del
“cliente” e offrendo confronti,
a volte molto dettagliati, per
effettuare la migliore scelta
per sé.

Un'altra impostazione delinea
I'educazione finanziaria come
“consulenza oggettiva”,
che si propone al cittadino
primariamente come un sup-
porto attivo alle decisioni di
vita. Cosl, a partire dalle in-
formazioni relative alle circo-
stanze individuali delle perso-
ne, la finalita & quella di aiu-
tare i cittadini, mediante si-
mulazioni e dimostrazioni
concrete, a identificare e a
comprendere i propri bisogni
finanziari, economici e patri-
moniali in funzione degli
obiettivi di vita, propri e della
propria famiglia, e delle relati-
ve priorita. Naturalmente, poi-
ché il soggetto educativo &
rappresentato dal cittadino,
viene dato supporto affinché
gli obiettivi siano definiti sul-
I'intero ciclo vitale e che
quindi contemplino la sensibi-
lizzazione verso i temi inte-
grati della tutela, dell’investi-
mento, dell'indebitamento,
dell'immobiliare e della previ-
denza. In altre parole, questa
concezione di educazione fi-

nanziaria porta a sensibilizza-
re e impegnare il cittadino su
due importanti temi. Da una
parte quello della necessita,
individuale e sociale, di defi-
nire un proprio progetto di vi-
ta. E dall’altra, alla opportuni-
ta di saper accedere ai canali
consulenziali del mercato sa-
pendo discriminare le tipolo-
gie di servizio, e gli operatori,
che possono effettivamente
aiutarlo nella realizzazione
della propria pianificazione fi-
nanziaria.

QUALE EDUCAZIONE
FINANZIARIA?

Le tre interpretazioni di edu-
cazione finanziaria sono con-
siderate dall’'organizzazione
internazionale che, a nostro
awiso, rappresenta il punto
di riferimento pilu autorevole
nel campo: I'OCSE (Organiz-
zazione per la Cooperazione
e lo Sviluppo Economico).
L'OCSE da tempo & impegna-
ta a descrivere, analizzare e
valutare |'efficacia dei pro-
grammi di educazione finan-
ziaria al fine di individuare le
best practices internazionali.
Cosi, I'educazione finanziaria
viene definita come: “...pro-
cesso attraverso il quale i
consumatori migliorano la
propria comprensione di pro-
dotti e nozioni finanziarie e,
attraverso |'informazione, I'i-
struzione e la consulenza og-
gettiva, sviluppano le capaci-
ta e la fiducia necessarie per
diventare maggiormente con-
sapevoli dei rischi e delle op-
portunita finanziarie, per ef-
fettuare scelte informate,
comprendere a chi chiedere
consulenza e mettere in atto
altre azioni efficaci per miglio-
rare il loro benessere finan-
Ziario”.

A partire da questa definizio-
ne, crediamo che un program-
ma efficace di educazione fi-
nanziaria debba essere pro-
posto, e valutato, in funzione
della potenziale utilita sia in-
dividuale sia sociale. Per que-
sto motivo sarebbe innanzi-
tutto necessario considerare
il ruolo, e la conseguente re-
sponsabilita, del cittadino nel
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Informazione,
istruzione e
consulenza
oggettiva.
Sono questi

| tre modelli
di “financial
education”
riconosciuti
dal’OCSE.
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Una proposta
realistica
di educazione
non puo
che orientarsi
verso I'utilizzo

della
consulenza
oggettiva

come
strumento
prioritario.

processo di pianificazione fi-
nanziaria che gli dovrebbe
consentire di perseguire gli
obiettivi di vita propri e della
sua famiglia, definiti sull’inte-
ro ciclo di vita e in funzione
delle sue priorita.

Cosi, il modello incentrato
sulla “informazione” implica
che il cittadino assuma un
ruolo di “fai-da-te” ossia che
sia consapevole dei propri
obiettivi e delle proprie risor-
se, che abbia delineato le
strategie piu efficaci ed effi-
cienti per raggiungere gli
obiettivi, che conosca i pro-
dotti che sono funzionali e
coerenti con la strategia e
che sia del tutto responsabi-
le relativamente alla scelta di
prodotti adeguati. Alla stessa
maniera, il modello che pro-
pone prevalentemente “istru-
zione" incentrata sui prodotti
si rivolge necessariamente
ad un cittadino “sottoscrit-
tore” che, relativamente alla
definizione della propria pia-
nificazione finanziaria, abbia
bisogno solamente di spiega-
zioni e approfondimenti circa
le caratteristiche dei prodotti,
in quanto, per il resto, & per-
fettamente in grado di gover-
nare la sua pianificazione.
Ambedue queste assunzioni
mostrano in maniera eviden-
te i propri limiti. Infatti, tenu-
to conto della cultura finan-
ziaria dei cittadini, quanto
possono essere realistiche e
fattibili queste proposizioni di
educazione finanziaria?

E ragionevole sostenere che
possano mettere in condizio-
ne i cittadini di sviluppare le
abilita che permettano di ef-
fettuare scelte razionali e
consapevoli dei prodotti?
Crediamo che cid sia sempli-
cemente velleitario in quanto
cid, oltre ad essere suggerito
dal buon senso, viene confer-
mato dalla ricerca effettuata
da The European House-Am-
brosetti, nel novembre 2008.
L'indagine evidenzia sia la
autopercezione di inadegua-
tezza dei cittadini italiani (il
77% dichiara di non sentirsi
autonomo e in grado di sce-
gliere come investire i propri

risparmi), sia la scarsa moti-
vazione dei cittadini ad assu-
mere in proprio le decisioni fi-
nanziarie (ad esempio, quasi
4 italiani su 10 non controlla-
no mai I'andamento dei pro-
pri investimenti e del proprio
conto corrente, mentre 2 su
10 si limitano ad aspettare
che arrivi I'estratto conto).
Per questi motivi siamo total-
mente d'accordo con la tesi
di Lauren Willis, professo-
ressa della Loyola Law
School, di Los Angeles, che
in un suo lavoro “Contro |'e-
ducazione finanziaria” del
2008, fa la seguente affer-
mazione: “... i consumatori
in genere non sono dottori di
se stessi né i propri avwocati.
L'efficace divisione del lavoro
consiglia che non siano nep-
pure esperti finanziari di se
stessi. L'educazione finanzia-
ria, pertanto, dovrebbe indiriz-
zarsi non verso la cultura fi-
nanziaria del consumatore
ma verso politiche che con-
ducano a migliori esiti per il
consumatore finale”.

Queste riflessioni portano na-
turalmente a una considera-
zione finale. Una proposta
realistica di educazione finan-
ziaria non pud che orientarsi

verso |'utilizzo della “consu-
lenza oggettiva” come stru-
mento prioritario e prevalente
di sviluppo della cultura fi-
nanziaria del cittadino. Tale
modalita di educazione finan-
ziaria coincide con la defini-
zione di “consulenza generi-
ca” che la normativa MiFID
fornisce e che la Financial
Services Authority inglese
(I'autoritd di controllo equipa-
rabile alla Consob italiana)
completa: “servizi di consu-
lenza personalizzati o interat-
tivi che aiutano i consumatori
a pianificare le proprie finan-
ze e individuare le priorita
d'azione astenendosi dal rac-
comandare un singolo stru-
mento o servizio e limitando-
si ad indicare modalita di so-
luzione generali (strategia) e
tipologie di prodotti coerenti”.
L'utilita sociale di questa in-
terpretazione & significativa-
mente sostenuta dalla recen-
te iniziativa del governo bri-
tannico che, I'11 marzo
2010, ha lanciato un servizio
di consulenza finanziaria gra-
tuita e indipendente per i cit-
tadini britannici. |l servizio
“Money made clear” compor-
ta assistenza telefonica, un
sito internet e anche la pos-




sibilita di incontrare esperti
faccia-a-faccia, per ottenere
una consulenza gratuita su
problematiche finanziarie, pia-
nificazione finanziaria, consi-
gli e indicazioni circa i propri
diritti. Per il lancio del servi-
zio sono state gia impegnate
20 milioni di sterline nonché
sono stati stanziati altri 100
milioni di sterline per soste-
nerne |'attuazione. Alla base
della significativa iniziativa vi
sono motivi etici e sociali,
ma anche di ordine economi-
co.
Infatti dalle simulazioni del
“Rapporto Thoresen™ emerge
che a fronte di un programma
di erogazione su un arco di
50 anni, durante il quale vie-
ne offerta consulenza generi-
ca a 19,2 milioni di cittadini,
ad un ritmo di 4 milioni I'an-
no, e ipotizzando che solo il
10% di essi seguano le rac-
comandazioni proposte, per
ogni sterlina investita il ritor-
no di ricchezza per i cittadini,
I'industria dei prodotti finan-
Ziario-assicurativi, il governo
e |'economia nel suo com-
plesso sia di quasi 10 volte
tanto.
Due sono i temi cruciali che
insegna questa rilevante
esperienza. Il primo & quel-
lo della assenza di con-
flitti di interesse nell'e-
ducazione finanziaria.
Infatti, I'"educatore”
necessita di una forte
credibilitad che abbia
anche |'autorevolezza
della “terzieta” ossia
I'agire in base a
principi general-
. mente accettati
dall'intera comu-
nita e non in
base a model-
li autorefe-
renziali. A
tal fine sa-
rebbe op-
portuno
incentra-
re |'azione
progettuale
ed erogativa
della educazione
finanziaria sul
concetto di “quali-
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La formazione
professionale
e efficace

se pratica,
complessiva,
attenta

alla
comunicazione,
rivolta alla
pianificazione
e in grado

di iconoscere
i fattoni

ta". La “qualita” é definita
dalla ISO come la capacita
del processo di soddisfare re-
quisiti condivisi da tutti gli at-
tori coinvolti: consumatore,
produttore, distributore, auto-
ritd di controllo, pubblica am-
ministrazione, societa di con-
sulenza, etc. A questo propo-
sito, I'UNI, I'Ente Nazionale
Italiano di Unificazione & in
procinto di pubblicare una
norma tecnica sulla educazio-
ne finanziaria che possa dare
un contributo rilevante a que-
sto tema. Ed il secondo tema
& quello della qualita della
professionalita e delle com-
petenze di coloro che sono
candidati naturali ad essere il
permno della politica di educa-
zione finanziaria: gli operato-
ri-<consulenti.

LA FORMAZIONE
PROFESSIONALE

DEGL! OPERATORI

“A ciascuno il suo”. E questo
dunque quel che emerge da
una razionale analisi delle ne-
cessita educative dei consu-
matori italiani. Se, tuttavia,
come & evidente, la grande
parte dei destinatari di pro-
grammi di educazione finan-
ziaria sono cittadini che ne-
cessitano di consulenza og-
gettiva, ne deriva semplice-
mente il fatto che ad essa
dovra indirizzarsi la formazio-
ne professionale degli opera-
tori. Non & certo possibile
nello spazio di un contributo
scritto esaminare l'intero ar-
co delle competenze che que-
sto richiede, tuttavia vorrem-
mo evidenziare cinque fattori
che possono differenziare
una formazione professionale
efficace da una rituale.

In primo luogo, le competen-
ze devono essere pratiche e
non solo teoriche. Questo si-
gnifica che un operatore con-
sulenziale deve sapere risol-
vere casi, non recitare a me-
moria formule matematiche o
definizioni accademiche. Il
consulente deve ottimizzare
entrate e uscite periodiche,
attivita e passivita, presente
e futuro. Questo si impara
procedendo per un percorso

di nozioni, applicazioni e at-
teggiamenti che deve essere
finalizzato a saper risolvere
soluzioni concrete: a questo
dovrebbero velocemente con-
formarsi non solo i program-
mi formativi, ma anche gli
esami di verifica.

Vi @ poi, secondo tema, quel-
lo dell'oggetto della formazio-
ne, che pud essere specifica
(selezione di prodotti finan-
Ziari o calcolo della pensione
pubblica ad esempio) 0 com-
plessiva, rivolta cioé a tutti i
bisogni economici che intera-
giscono nel corso della vita.
Bene, anche qui, occorre ri-
cordare che I'ampiezza &
strettamente connessa all'e-
sito dell’educazione finanzia-
ria/consulenza oggettiva e
siccome la prima finalita &
quella di incrementare la con-
sapevolezza dei cittadini sui
propri bisogni, la formazione
dovra indirizzarsi ad essi; il
che, lo rammentiamo, signifi-
ca orientarsi a tutela, indebi-
tamento, investimento, immo-
biliare, previdenza pensioni-
stica e fiscalita quale compo-
nente trasversale. Nella prati-
ca, questo porta a ritenere
del tutto insufficienti percorsi
formativi volti a specializza-
zione di uno o l'altro settore.
Lo scopo delle attivitad educa-
tive e consulenziali & la vita
delle persone, non una o l'al-
tra modalita per soddisfare
un bisogno singolo senza
considerarne gli altri.

Un esempio crediamo possa
valere per tutti: di recente, ci
e capitato di esaminare il
rapporto tra mutui in corso
ed eta dei mutuatari: ne &
emerso, con grande eviden-
za, il fatto che se gli interme-
diari creditizi non considera-
no le eta pensionabili dei pro-
pri clienti (e dunque le modifi-
che introdotte ogni qual volta
viene definita una riforma
delle pensioni) si produce il
rischio che quando si entra
in pensione, a causa del re-
pentino decrescere delle en-
trate mensili, le rate del mu-
tuo divengano improwvisa-
mente insostenibili. La forma-
zione professionale, pertanto,

deve abbracciare I'intero ci-
clo di vita del destinatario,
senza barriere culturali o sno-
bismi.

Importantissimo ci pare, a tal
riguardo, il fatto che il dise-
gno di legge italiano sull’edu-
cazione finanziaria presenta-
to il 21 settembre 2010 sia
rivolto non pil alla sola edu-
cazione finanziaria, ma
all'"educazione finanziaria,
assicurativa e previdenziale™:
sarebbe davvero insolito non
tenerne conto.

In terzo luogo, il “sapere” ed
il “saper fare” dovrebbero in-
dirizzarsi alla pianificazione,
e non a temi che costituisco-
no oggetto professionale di
altri mestieri. Parlare della
FED, del PIL cinese, degli
scenari dei tassi di interesse
della UE pud forse dare un
“tono” all'educatore, ma a
cosa serve dawero quando
si ha a che fare con la piani-
ficazione personale della vita
dei consumatori? Il consulen-
te educatore non & un gesto-
re professionale, non si occu-
pa di previsioni di mercato,
ma della stabilita della vita
economica di cittadini che vi-
vono sulle proprie spalle la
diminuita capacita degli stati
di protezione e la difficolta di
impostare piani efficaci per lo
studio dei figli, la propria pen-
sione, I'acquisto della casa.
Il resto, se ci & concesso
esagerare, & ritualita, co-
piaeincolla di un passato che
e stato del tutto superato dal
sorgere del secolo XXI. Analo-
ghe considerazioni potrebbe-
ro essere fatte in merito al-
I'educazione finanziaria cen-
trata sui prodotti.

A che serve dedicare tempo
a spiegare prodotti finanziari
che vengono continuamente
sostituiti con altri? E quale
medico invece che spiegarci |
comportamenti virtuosi da
adottare nella quotidianita
perderebbe tempo a spiegar-
ci le virtl di una o dell’altra
composizione chimica delle
diverse medicine?

Il quarto punto riguarda la
comunicazione. Non si pos-
sono supportare le scelte dei




eittadini se non si apprende
@ mettere in comune con |
gestinatari cid che serve alla
presa consapevole di decisio-
m. La comunicazione dipende
@al ruolo, dal contesto cultu-
rale e dal destinatario finale.
¥ tema del ruolo ha avuto di-
wersi sviluppi negli ultimi an-
M, dato che si & passati dal-
18 sostituzione (io sono
esperto, dunque per il consu-
matore scelgo io) alla delega
{50 non voglio essere accusa-
10 di cattiva consulenza, dun-
Que le scelte le lascio al
chente) ed infine al supporto
decisionale (io metto in grado
¥ consumatore di operare
scelte individuali e consape-
woli). Quest'ultimo comporta-
mento comunicativo & co-
srente con il ruolo educativo,
ma non va frainteso con I'i-
gea, a nostro pensiero irreali-
Stica, che si possa (o debba)
Ledere al consumatore il pro-
Prio sapere professionale in
Quaiche decina di minuti.
Lasimmetria informativa tra
~ professionista e cliente & tipi-
~ &8 di qualsiasi rapporto pro-
#essionale; bisogna dunque
~ @gevolare le decisioni in altro
, 0ssia indagando i bi-
della vita e traducendo-
in soluzioni del mercato.
comunicazione risente
del contesto sociale e
, ed oggi si rileva in
ambito una insicurezza
dei cittadini della
- Quale bisogna davvero avere
- tura. Concretamente, pensia-
Mo che I'educatore del no-
S0 tempo debba ricostruire
- el di protezione e di fiducia
- &he rassicurino il cittadino
Sula possibilita di portare a
Sermine i propri piani. Vi & la
Soncreta possibilita di conse-
e | propri obiettivi a patto
- #he si seguano con determi-
- hazione le scelte fatte e si
~ S8ppia, in molti casi, usufrui-
- @ gdel tempo, del mercato e
~ @elle altre alleanze che il
- mondo offre per compensare
" 8 éiminuito supporto pubbli-
- 80, La comunicazione moder-
~ & sl rivolge a un cittadino
. Bnsioso e deve tenerne in op-
- Portuno conto le paure, le ri-

chieste, le difficolta decisio-
nali. A tal fine, dovrebbe pre-
stare molte attenzioni ad evi-
tare linguaggi gergali e tecni-
ci, grafici da esperti, linguag-
£l normativi.

Infine, comunicare significa
entrare in relazione con per-
sone assai diverse tra loro.
E' dunque opportuno adotta-
re comportamenti flessibili,
capaci di conformarsi alle di-
verse attese “linguistiche” di
ciascuno di noi.

In ultimo, la formazione do-
vrebbe aiutare |'operatore a
riconoscere quei fattori sog-
gettivi che inibiscono la con-
sapevole presa di decisioni
dei consumatori, e che risie-
dono all’'interno della mente
dei consumatori. | motivi per
i quali abbiamo difficolta a
mettere in atto comporta-
menti che pure ci appaiono
razionali sono molti. Tra que-
sti ci piace citare innanzitutto
la tendenza a rimandare a
domani quel che dovremmo
fare oggi.

Diversi studi mostrano che la
capacita di sviluppare un
pensiero capace di abbraccia-
re l'intero arco temporale del-
la vita & cruciale per poter
pianificare e che la pianifica-
zione costituisce uno dei po-
chi antidoti efficaci alla ten-
denza a consumare tutto nel
presente.

Tra gli altri fattori cruciali che
inibiscono le persone nel de-
cidere ci sono I'eccesso di

sfiducia in se stessi o0 nel
proprio operatore, I'eccesso
di fiducia nello stato sociale,
la difficolta di scegliere tra
grandi numeri di alternative;
si rende pertanto fondamen-
tale che la formazione dell'o-
peratore si indirizzi a facilita-
tori, a “spinte gentili” che
senza obbligare i consumato-
ri ad una o I'altra scelta ne
supportino invece percorsi
virtuosi ed efficaci.

In sintesi, educare & uno dei
perni delle nuove societa.

E perdere tale occasione per
approssimazione sarebbe
davvero imperdonabile.
Troppo spesso, finora, ci si &
accontentati di attribuire le
responsabilitd di una manca-
ta cultura della pianificazione
ai consumatori. Troviamo che
questo sia difficile da com-
prendere sia in termini di
contenuto (quanto si & effetti-
vamente investito in tale sen-
s0?) sia di etica generale (le
persone meritano fiducia e
non obbligatorieta e sanzio-
ni). Se si desiderano nuovi
consumatori bisogna in primo
luogo sviluppare i nuovi con-
sulenti e i nuovi educatori.
Senza pregiudizi “ex ante” su
una o |'altra categoria (do-
centi, operatori, formatori),
ma con grandissima attenzio-
ne sulla qualita. Perché dal-
I'educazione “finanziaria”
passa una buona parte del
benessere futuro delle gene-
razioni presenti. B
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