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Forum Esponenti di Anasf e Progetica si confrontano sul futuro della professione

Le scelte necessarie per crescere

Com'e destinata a cambiare la figura del pf I punti deboli della formazione
delle reti e come dovra mutare se st affermera il ruolo del promotore e consulente

voluzione professionale

¢ formazione del promo-

tore finanzlario in primo

plano. La redazione di
PF ne ha discusso con Maurizio
Bufy. responsabile area formazione
dell’Anast: Franco Ragone, respon-
sabile dell'area evoluzione della
professione dell'Anasf: Gaetano
Megale e Senglo Sorgl, ispettiva-
mente presidente ¢ viceprestdente
di Progetica. societd di sistem inte-
grati di formazione ¢ strumentl
quantitativi per istituzion! ed ope-
ratori def mercati finanzian ed as-
Sleurtiv,

Domanda. Quali sono | pun-

ti deboli della formazione

erogata sino ad oggl dalle
retdal pf?

Bufl. Fin dagll Intz4, le reti di pf
hanno privilegiato la dformaziones
commerciale sul prodott Anallzza-
ta alla vendita. I riferimenti sono
sostanzialmente camblati a partire
dalla fondamentale istituzione
dell’Albo pubblico ded pf: la nuova
legaslazione In matenia di finanza e
Ia regolamentazione secondaria
hanno individuato pi specifica-
mente negll intermediar, il veicolo
attraverso il quale mantenere ele-
vato ed accrescere  Ivello forma-
tivo ded pL DI futto & questa funzio-
ne e reti hanno dedlcato scarse n-
sorse, poiché non hanno Investito
in formazione, intesa come svilup-
po della professionaliti

Megale. Credo che H punto de-
bole sta nella carenza dedla defini-
Zone operativa del niolo del pf che
dovrebbe precedere ognl disegno
formattvo. E come defintre un por-
tafoglio senza aver spectficato pri-
ma I benchmark! Se non si affron-
ta serfamente il tema del modello
professionale del pf ed 8 suo rap-
porto con le fabbriche prodottl, la
mandante ed 1l risparmiatore di-
venta problematico identificare le
responsabilta di ruolo. figurtamoci
i contenuti formativi. Finché st par-
lerd del pf dcorrendo a metafore
Ingannevoll (medico, farmacistal
oppure immaginandolo come un
spiceolo gestores o un smediatore
i mformazioni e di prodottis, sotto
il profilo formativo non si faranno
grandi passi avanti: «Per chi non sa
dove andare, qualsiasi strada &
buonar,

Ragone. Non conosco bene |l
settore delia formazione Intema al-
le reti. Esprimo solo un’esigenza
che spesso sento ripetere dai pk:
capire megdio 1l ststema di funzio-
namento e | costl effettivi del varl
prodottl, per poterne valutare
l'adeguatezza nel confronti ded sin-

goli clientl. Non so quante retf svi-
luppano in maniera compiuta que-
ste informazionl, ma spesso le ca-
renze si notano sopritutto nel ca-
s0 del prodott! assicurativi

Sorgl. La formazione, che per
coerenza di ruolo con il pf dovreb-
be dedicarsi alla conoscenza del ri-
sparmiatore ed alla planificazione,
¢ ancora spesso orlentata alle
component! tecniche del prodottl.
Permane, inoltre, la tendenza ad
analtzzare le caratteristiche di pro-
detto isolate (costi, rendimento) e
cosl passa in secondo plano la ca-
pacita di valutare «40 che un pro-
dotto k., La formazione dovrebbe
esprimerst sulla comprensione ded
comportamenti dei prodotti Non

versante, st pud ulterformente la-
vorare
D. A vostro parere le retl

sceglieranno la strada della

Bufl. Credo che le retl pio at-

trezzate patrimonlalmente e pio

votate all'innovazione metteranno
1 pf nelle condiziond di poter utiliz-
zare la consulenza ogrettiva, sepa-
rata dal collocamento, poiché par-
te del mercato del risparmio sta
andando verso quella direzione:
cid significa che o possono essere
in futuro anche del non trascurabl-
Ii ritornd df immagine e interessan-
t svituppi economici per l'adenda

Megale, In un mercato che si
evolve emergono bisogni e deside-
i differentl. La domanda si sta artl-
colando ed & ragionevole Immags-
nare che le retl pid (luminate po-
tranno interceftare questl ssegnall
deboli» ed organizzarsi di conse-
guenza. L'evoluzione culturale del
mercato e del Aspanmiatore dipen-
dera In maniera conslderevole
dall'impatto della consulenza og-
gettiva offerta tramite |} canale del-
le retl. Altre altemative potrebbero
ruppresentare un fenomeno elita-
o ¢ per questo marginale. Ovvia-
mente tutto cid dipende dalle scel-
te strategiche che faranno le retl e
a condizione che non considenino
la consulenza ogyzettiva come un
business opportunistico ¢ subordi-
nato o un servizio da proporre solo
in funzione della quantith di fisor-
se del Asparmiatore.

Ragone. La consulenza oggett-
va svolta dal pf & possiblle in Italia
da quasi tre anni con la comunica-
zione Consob del 7 novembre
2001) Con la nuova direttiva Ue sui
servizl finanziarl ogg 1l quadro
normativo & completo. Tale quadro

e 1RO,

conferma che il pf, ricevendo uno
specifico mandato dall'impresa i
investimento per cul opera, pud
svolgere la consulenza oggettiva
st su singole operazion! di investi-
mento che sulla definizione di un
portaloglio diverstficato per attiviti
finanziarie (benchmark). Spetta
ora alle singole socleta decidere se
attivare {l servizio, sapendo che la
soelta non @ facdle, in quanto com-
porta un diverso approccio al
cliente, pii strutturato, contrattua-
llzzasto, ancora piid condiviso, per-
ché [l contratto di consulenza &
scritto, con dirtti/doven specificl
Sarii una nuova frontiera su cul sl
misureranno solo quelle societa
che sono disponibili a investire se-
riamente. I risultatl, come In ogni
Investimento che si rispett, forse &
faranno attendere. Chi ha fretta di
avere un ritomo immediato fa bene
a stare lontano da questo servizio.

Sorgl. L' evoluzione ¢ la diversi-
ficazione sono Inevitabill. La con-
sulenza, tuttavia deve essene anco-
ra descritta in termind di rmolo, att-
vita e contenutl La consulenza og-
gettiva nasce da una richiesta di
operatori e risparmiator, non solo
da una normativa. Sta la consulen-
za che la promozione richiedono
un insieme di regole, un set di co-
noscenze e di strument! ed una in-
terpretazione etica del rapporto
con Il isparmiatore. Nel prossimi
mesi la consulenza dovri trovare
una identiti ed un ambito contrat-
tuale, evitando sovrapposiziond tra
ruoli & modedll professionall.

D. Se sl affermera la figura

del promotore-consulente,

cosa dovra camblare di so-
stanzlale nella formazione
delle reu?

Bufl. Certamente ka formazione
finalizzata al promotore-consulen-
te non potrd essere a «plogia,
Non & caso ¢'¢ un particolare inte-
resse per tuttl quel percorsi che ac-
crescono le competenze, in previ-
stone della affermazione delia figu-
ra del consulente-promotore: pen-

Da sinkstra a destr: Fruneo

wirizio Bufl
Gactano Megiale e Sengio Sorg ‘

so soprattutto alla certificazione
europes ed al gran lavoro, che In
questo ambito sta portando avantl
I'€fpa con U primo livello di certifi-
cazione, & cul ne seguinl un secon-
do. Alla fine dell'anno saranno cir-
ca 1,000 1 pf certificatl. Le retl, do-
vranno dunque adeguarst al nuovi
standard richiest] attraverso inve-
stiment! sia in risorse umane, pre-
vedendo appositi percorsd formati-
vi intemi o allestemo, sia investen-
do In programmi informaticd e tec-
nologie propr o di terzi

Megale, La formazione dovra
spingere verso due direziont: 1) lo
studio del risparmiatore e ka eneed
analysiss, interpretat! in una moda-
lita del tutto nuova e 2) l'elabora-
zione di soluzion! che Integri cid
che le fabbriche del prodott! hanno
separato. La formazione svilup-
peri contenutl per eevent! vitalls
del ciclo di vita, come ad esemplo
«formare la famiglias, ccomprare
casas e cosi via e trattare il tema
dedla Individualizzazione delle so-
huzionl

Ragone, Un servizio ha sicura-
mente un costo, che pud essere pa-
guto dal cliente solo nella misura in
cul ne percepisee il valore aggiun-
to0, La consulenza oggettiva & re-
munerata, per cui sard richiesta
dal diente solo se percepita come
strumento ideale per planificare
bene gl investimentl, In quanio the-
ne conto del rischlo accettato (e
quind! del vincoll) dal cliente, per
far sl che | bisogni venguno soddi-
sfattl, ma senza imetterct le coro-
narte. Tutto questo, senza un [ivel-
lo adeguato di preparizone, sia da
parte delle socseta che da parte del
consulentl/promotori, non potri
essere realizzato.

Sorgl. Gli operatori dovranno
raffinare ulterformente ks cono-
scenza del risparmiatore, com-
prendendone 1 critert di scelta, gl
orfentament! al rischio e | vincoll.
Cambierd poco sotto il profilo des
contenuti, ma molto sotto 1 profilo
del pest attribulti alle diverse com-
ponentl. La scelta del prodotto di-

vernit sempre pi residuale, esito
naturale di valutazion che vengo-
no fatte a Ivello strategco. Lo stile
di vita. gli attegament! verso | -
schi finanzian e demograficl, Torz-
zonte temporake. 1l profio rischio-
rendimento: quest! temi dovranno
supportare l'operatore nellaccom-
pagnare |l risparmiatore lungo il
clcdo i vita

D. Qual & a vostro avviso Il
segreto di una corretia pla-
nificazione finanziaria e as-
sicurativa?

Bufl. L plantficazione rappre-
sents un metodo di lavoro che s va
affermando sul mercato ¢ consen-
tiré al pf di nspondere con sempre
magyor efficacta alle esigenze ed
aspettative del cliente, alla neces-
sita di soluzion! e dl assistenza
continuativie. perseguendo un alto
grado di soddisfazione reciproca;
perché cib s realizz1 concretamen-
te & necessario investire In forma-
zlone permanente, la quale rap-
presenta lo strumento del edivens-
res, del pf di domant

Megale. [I pf deve affrancarsi
dulla dipendenza dad mercat e dal-
ke fabhriche prodotio per reallzza-
re una «planificazione generale e
sistematica del portafogdio del ri-
dalla grossolana cultura del «pro-
dotto migliores alla cultura della
«soluzione utile» adottando lin-
guagg e competenze originall, Il
pericolo ¢ che 1l contenuto profes-
stonale del pf si possa impoverine
applattendosi sul prodottd, sut ge-
storf 0 su una, comundue dignitosa
attivitd di mediazione.

Ragone, L'approccio consulen-
Ziale presuppone una buona colls-
borazione ded cllentl/risparmiators:
occome consapevolezza che Fatte-
=a di rendimenti pi elevati corr-
sponde spesso a una possibilita di
pendita pii che proporzionale. Il
cliente deve pretendere la massk-
ma chiarezza, ma non deve mal
chiedere [a botte piena e la mogtie
ubriaca: il consulente deve dise-
gnare portafogll coerentl con il
profilo def cliente, senza dover rin-
correre performance per deneres il
cliente, Exica e responsabiliti: valo-
n che cliente e consulente devono
conjugare insteme.

Sorgl. La planificazione sl rivol-
e all intera vita di un risparmisto-
e e questa non pud essere affron-
tita per materie (solo investimentl,
solo pensionel né per prodottl i
fondL, le poltzze, ecc) ma in manke-
ra integrata, considerando che I'n-
tero ciclo di vita di ognuno richiede
b tuteds dad rischl immediaty, 1 fa-
se delll indebitamento, ka creazione
e la gestione della riechezza, la
realizzazione degll oblettivi di vita,
Ia gestione del pensionamento, lu
successione e che witlo questo de-
ve essere letto anche In funzione
della dimensione fiscade.



