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di Simone Rosti

na scarsa percezione
del bisogno e la neces-
sita di maggiori infor-
mazioni, unite all'ef-
ficienza del sistema e
alla stabilita normativa necessa-
ria. E ancora: pit liberta di scelta
per i singoli ma anche pill traspa-
renza, insieme con un consulente
previdenziale con competenze an-
che sociologiche e statistiche, oltre
aquelle di pianificazione finanzia-
ria. Questo il quadro generale e al-
cuni spunti emersi nel corso del
convegno organizzato da Anasf
dal titolo «Il ruolo dei professioni-
sti del risparmio e la nuova rifor-
ma previdenziale: formazione,
informazione e responsabilita nei
confronti dei risparmiatori, svol-
tosi nel contesto del Palazzo delle
Stelline il 19 maggio scorso, all'in-
terno del «Salone del risparmio e
della previdenza«, manifestazione
organizzata da Milano Finanza.
In una sala stracolma di addetti ai

IN GESTIONE

La via della previdenza

Il convegno organizzato da Anasf sul tema delle pensioni complementari ha
approfondito le opportunita per i clienti, mettendo in luce la centralita del pf

lavori, dopo il saluto del presiden-
te Anasf, Elio Conti Nibali, Sergio
Paci, direttore Pension forum del-
I'universita Bocconi e presidente
del fondo Espero (il fondo pensioni
per il comparto scuola), ha esordi-
to rilevando che il bisogno essen-
ziale in questa fase storica risiede
nella opportunita di fare maggiore
informazione sulla recente rifor-
ma Maroni. Secondo il docente, in-
fatti, attualmente ¢’& una scarsa
percezione del bisogno per almeno
quattro motivi: la carenza di infor-
mazioni, la difficolta nel fare i cal-
coli corretti, la gradualita del mec-
canismo e l'eventualita di nuove
regole. In altri termini, afferma
Paci, le opportunita offerte dalla
previdenza complementare ri-
schiano di non essere sfruttate se
non si procedera ad un coordina-
mento normativo, ciok la certezza
di regole, una migliore vigilanza e
trasparenza e soprattutto
un’informazione adeguata rivolta
ai cittadini.

Lincontro, moderato da Gabriele

Capolino, direttore ed editore as-
sociato di Milano Finanza, ha vi-
sto I'intervento di Elsa Fornero,
docente universitario e direttore
del Cerp, Center for research on
pensions and welfare policies, che
ha sottolineato i gradi di liberta e
responsabilita richiesti ad un
cliente per la previdenza indivi-
duale. Nello specifico Faccademica
ha evidenziato come I'attuale
riforma del sistema pensionistico
non risponda pienamente alla
creazione di un buon mercato del-
la finanza previdenziale. In esso,
infatti, Fornero rintraccia i se-
guenti requisiti: piena accessibi-
lita, non distorsione delle scel

individuali, sostenibilita finanzia-
ria (cioe solvibilitd), efficienza (e
quindi liberta di scelta e competi-
zione) e buona diversificazione dei
rischi. In altre parole, secondo la
professoressa, in un mercato pre-
videnziale ci dovrebbero essere gli
ingredienti legati all'informazio-
ne, all'apertura, alla trasparenza
e alla professionalita, laddove at-

tualmente vi & una forte segmen-
tazione che comporta ostacoli e al-
ti costi. A fronte di una scelta pre-
videnziale sempre pil popolare,
sostiene la docente, & necessaria
un’adeguata educazione finanzia-
ria che renda coscienti i clienti in
merito al rapporto tra rischio e
rendimento.

Sergio Sorgi, vicepresidente di
Progetica, ha posto l'accento sulle

In secondo luogo, il professionista-
consulente deve essere in grado di
stabilire strategie di soluzione, at-
traverso I'uso di benchmark e sti-
me e procedere quindi ad una si-
mulazione. Successivamente al
cliente devono essere proposte
delle offerte di soluzioni previden-
ziali, dimostrandone I'efficacia.
Proprio su questo punto si basa la
quarta fase, il monitoraggio, che
pud comportare variazione di
strategie e di offerte in base a va-
lutazione periodiche.

Ma chi puo accreditarsi come in-
terlocutore privilegiato per la
grande sfida della consulenza
previdenziale? Coloro i quali, di-
ce Maurizio Bufi, mem-
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vrebbe essere anche istruito sul
piano demografico e statistico per
comprendere il quadro generale e
offrire, grazie a competenze finan-
ziarie, strumenti adeguati alle esi-
ginze. secondo una piano preciso.
no quattro, infatty, le fasi indivi-
duate da Sorgi per offrire un servi-
zio efficiente al cliente, del quale,
anzitutto, si devono analizzare i
bisogni attraverso standard quali-
tativi (per esempio in base al ciclo
di vita e alla benessere raggiunto).

mostrano di avere almeno dieci
ragioni per esserlo e cioé i pro-
motori finanziari. Secondo il di-
rigente dell'associazione, il pro-
motore rappresenta, per la sua
esperienza, un intermediario sto-
rico e accreditato all'interno del-
la relazione tra domanda e offer-
ta. Orientato al ciclo di vita e non
ai prodotti, il promotore emerge
come un interlocutore del cliente
nelle sue dimensioni di tutela, ri-
sparmio e previdenza




