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(Consulenti Finanziari

Il giornale dei professionisti della consulenza

Inserto a cura di Germana Martano

di Arianna Porcelli

1 cambiamento demo-
grafico da anni sta
evidenziando 1'inizio
diunanuova era:'au-
mento dell’eta media
dei cittadini rappresenta
un elemento fondamentale
di analisi per un Paese che
puod fare della sua esperien-
za e capacita di adattamen-
to la forza motrice verso un
futuro che, in un contesto
di policrisi, punti certamen-
te sulle nuove generazioni
ma sappia anche valorizza-
re i longevi di oggi e di do-
mani.
A partire da queste ri-
flessioni & stato organiz-
zato il convegno Anasf
dal titolo “La primavera
della consulenza”, in oc-
casione della tredicesi-
ma edizione del Salone
del Risparmio, che si &
svolta dal 16 al 18 mag-
io, al MiCo - Milano
ongressi.
“I’Associazione ha volu-
to esprimere riflessioni sul
cosiddetto inverno demo-
grafico, sulla necessita di
coltivare talenti, soprattut-
to traigiovani, e di attuare
nuovi linguaggi per poter
sperimentare una comuni-
cazione cross-generaziona-
le finalizzata a consolidare
il rapporto di fiducia con
tutti 1 risparmiatori”, ha
commentato il presidente
Anasf Luigi Conte, “il ri-
sparmio privato riferibile
al presidio diretto dei con-
sulenti finanziari rappre-
senta il passepartout per
realizzare un futuro soste-
nibile, incentivando la con-
sapevolezza di cittadini e
imprese di essere protago-
nisti di una sostanziale cre-
scita del Paese”.
Letizia Mencarini, profes-
sore ordinario di demogra-
fia Universita Bocconi, ha
scattato la fotografia della
popolazione italiana, pre-
sentando i dati Istat su na-
talita, fecondita, NEET e
sviluppo della popolazione.
“E da tempo che in Italia na-

scono pochi figli, ma non ce
ne siamo accorti perché po-
tenzialmente c’erano molti
genitori”, ha esordito Men-
carini, raccontando la tra-
sformazione della struttu-
ra piramidale della popola-
zione, che ha portato a una
diminuzione della percen-
tuale di giovani tra 0-14 an-
ni dal 25% nel 1961 al 12%
nel 2021. Eventi che pro-
spettano nel 2050 un’eta
media di 50,6 anni e una po-
polazione over 65 pari al
18,9%. “La primaria conse-
uenza”, ha commentato
encarini, “eil calo del rap-
porto traindividuiin eta la-
vorativa e non da 3:2 a 1:1.
L’'Italia & entrata nel tempo
dell’incertezza, in cui
anche le donne con
cittadinanza este-
ra stanno facendo
meno figli”.
Il calo deinati eil ri-
sultato dell’anda-
mento degli ultimi
40 anni: dal 1977
la generazione
dei figli non ha
pit  sostituito
quella dei geni-
tori. Mencarini
ha cosi affronta-
to anche il tema
della genitoriali-
ta per il quale &
necessario scar-
dinare la men-
talita diffusa:
0ggi sono prin-
cipalmente le
donne a occu-
arsi della
amiglia e
un terzo dilo-
ro cambiaola-
scia il lavoro
per conciliare
sfera professio-
nale e privata.
“Le nuove gene-
razioni stanno
cambiando
lentamen-
te, ma e
necessa-
rio un
nuovo pa-
radigma
per cui la

conciliazione non deve esse-
re maternita-lavoro ma ge-
nitorialita-lavoro”, ha ag-
%iunto Mencarini.
on & piu roseo il quadro
che ritrae il profilo dei gio-
vani trai 15 ei 34 anni: la
percentuale di NEET (gio-
vani non attivi in istruzio-
ne, lavoro o formazione), in
particolare di genere fem-
minile, e piu alta dei coeta-
neioccupati; la percentuale
degli occupati vede il 39,3%
dei1 lavoratori con contratto
non standard e con tipolo-
ie lavorative che non com-
%aciano con i progetti di fe-
condita. “E altresi necessa-
ria una volonta politica che
attui misure che sopperisca-
no alla fuga di cervelli
dall’Italia verso l'este-
ro, favorendo la cir-

Acuradell

Consulenza Passepartout

Al Salone del Risparmio 2023, spazio alla consulenza finanziaria e al suo ruolo centrale
per la stabilita del Paese. Anasfporta alla platea la fotografia della popolazione italiana
e una riflessione sulle nuove sfide del settore, dai nuovi linguaggi al lavoro in team

colarita di talenti all'inter-
no dell’'Unione europea”, ha
concluso Mencarini.

Alla luce di questi dati,
nella tavola rotonda hanno
discusso del futuro della
consulenza finanziaria, mo-
derati da Irene Elisei, an-
chor Class CNBC, Luigi
Conte, presidente Anasf,
Giuseppe Gambacorta,
coordinatore nazionale del-
la sezione Anasf giovani,
Aminata Gabriella Fall, im-
prenditrice e consulente fi-
nanziaria socia Anasf, e Io-
sefa Idem, psicologa soft
skill e performance coach,
olimpionica di canoa.

“In questi anni i modelli di
famiglia sono mutatiin mo-

/. ANASF

do sostanziale. La nostra
categoria ha vissuto tale
mutazione in maniera re-
sponsabile e partecipata ed
¢ riuscita ad adattarsi alle
nuove esigenze dei rispar-
miatori e del mercato, adot-
tando, altresi, nuovi lin-
guaggi. Oggi abbiamo la re-
sponsabilita di cogliere i
nuovi bisogni e di interpre-
tare le esigenze di almeno
quattro generazioni con-
temporaneamente attive e
presenti. Condividere e con-
solidare progetti di vita in
ambito patrimoniale rap-
resenta il nostro principa-
e obiettivo professionale:
come categoria siamo pron-
ti a cogliere questa ulterio-
re sfida che, anche attraver-
so Pattivita svolta in team,
otra consolidare il ruolo
el consulente finanziario
uale punto di riferimento
3ei risparmiatori oltre che
quale sbocco lavorativo per
i giovani che vorranno con-
tribuire all’accrescimento
del benessere del nostro
Paese”, ha chiosato Conte.
Il presidente Anasf ha por-
tato questi temi anche alla
conferenza plenaria di aper-
tura di Assogestioni dal ti-
tolo “Il risparmio oltre la
crisi”, dove, ospite alla tavo-
larotonda, ha cosi commen-
tato: “Oggi le dinamiche in-
tergenerazionali devono es-
sere compiute attraverso la
ricerca e la conseguente
condivisione di linguaggi
comuni”. “Abbiamo una
chiara responsabilita, la ge-
stione del risparmio puo
rappresentare una fonte vi-
tale di crescita economica:
colmando il divario
dell’educazione finanzia-
ria, facendo emergere il va-
lore della gestione attiva e
la sua capacita di offrire
protezione, collegando gli
investitori alla ricerca di
strumenti di risparmio ade-
guati con le esigenze di fi-
nanziamento dell’econo-
mia reale”, ha dichiarato
nel suo discorso inaugurale
Carlo Trabattoni, presiden-
te Assogestioni.
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Valorizzare
il talento

€1l talento
va accom-
pagnato e
vanno  co-
struite e alle-
nate le com-
petenze che
dovranno es-
sere inserite
in un conte-
sto che colla-
bora e fun-
ziona", ha
esordito Io-
sefa Idem,
psicologa
soft skill e
performan-
ce coach,
olimpionica
di canoa,
che ha posto
grande attenzione sul processo di costru-
zione della competenza, che deve diventa-
re un processo di apprendimento circolare
in cui tutto il team diventa beneficiario di
talento.
Per Idem il concetto di anti-fragilita e la
chiave dello sviluppo di competenze in un
contestodi life long learning, in cui st lavo-
ra sull’anticipo delle situazioni: “¢ impor-
tante sviluppare skill che permettono di
pre-agire un evento, affrontando l'onda in
arrivo, cavaleandola o passandoci sotto.
In questa attivita, in particolare rispetto
al tema tecnologia, i giovani possono esse-
re di grande aiuto e devono essere ascolta-
t1”, ha concluso Idem.

Iosefa Idem

Piu team
dilavoro

| In rappre-
sentanza

dei giovani
consulenti fi-
nanziari,
Giuseppe
Gambacor-
ta, coordina-
tore naziona-
le della se-
zione Anasf
giovani, ha
sottolineato
la necessita
di creare un
luogo di in-
contro per
diminuire il
gap genera-
zionale nel-
la professio-
ne. Per Gam-
bacorta quel
luogo trova la sua espressione nei team di
lavoro. "La soluzione che auspzchzamo e

uella del team, dove il talento e l'empatia
ZI, un giovane si uniscono all Lnnegabzle
esperienza di un professionista senior", ha
commentato Gambacorta. “Anasfgiovani
intende far conoscere la professione di con-
sulente finanziario andando a trovare di

ersona gli studenti presso le scuole e le
%nwerszta del territorio, raccontando loro
quanto la nostra attivita sia la rappresen-
tazione vivente dell’articolo 47 della Costi-
tuzione, che tutela il risparmio, e quanto
la categoria sia utile per la crescita del Pae-
se”, ha concluso.

Giuseppe Gambacorta

Le potenzialita
dei social

La perso-
nalizza-
zione della
modalita
di comuni-
cazione, ri-
spetto  al
pubblico al
quale si in-
tende rivol-
gersi, e sta-
to un altro
aspetto cen-
trale  di-
SCUSSo in oc-
casione del-
la conferen-
za Anasf
dal  titolo

“La prima-
vera della
consulen-
za”. "In un
mondo in cui alle domande base troviamo
la risposta online, la personalizzazione
del modo di comunicare sui social é cen-
trale. E importante uscire dalla didattica
e avere il coraggio di utilizzare il proprio
lato umano per instaurare un rapporto di
fiducia online", ha commentato Aminata
Gabriella Fall, imprenditrice e consulen-
te finanziaria socia Anasf, che attraverso
la sua attivita quotidiana sui social é sta-
ta in grado di diffondere informazioni e
consapevolezza sui temi del risparmio a
un pubblico meramente femminile ren-
dendo “pop” e attuale I’educazione finan-
ziaria.

Aminata Gabriella Fall

Cfsulla crestadell’onda

Ad affrontare il concetto di econo-
mia reale e dell’'universo del non
quotato é stato Fabrizio Cres rofes-
sore associato di Economia dpg[plnter-
mediari Finanziari presso [’Universi-
ta degli Studi di Cagliari e [’'Universi-
ta Cattolica del Sacro Cuore di Mila-
no, alla conferenza di Goldman Sachs
Asset Management, realizzata in colla-
borazione con Anasfil 17 maggio al Sa-
lone del Risparmio 2023. “Negli ulti-
mi anni i mercati privati hanno guada-
gnato una crescente attenzione da par-
te degli investitori. Dal private equity
al private credit, le strategie alternati-
ve, un tempo accessibili principalmen-

te ad una clientela professionale, si
stanno facendo stra(f nei portafogli
degli investitori retail. Tuttavia, sen-
za una solida conoscenza di questi
strumenti, si rischia di non sfruttarne
a pieno le potenzzalzta ha commenta-
to Crespi. L’evento é stato loccasione
per inquadrare il fenomeno dei merca-
ti privati, e il professore ha presentato
agli oltre 100 consulenti [inanziari
presenti le caratteristiche chiave degli
strumentz er investire nei mercati pri-
vati e i opportunita offrono all'in-
terno ell asset allocation e della pia-
nif;'cazwne finanziaria del cliente re-
tail.

Chat GPT non
Efpa ESG Advisor

La componente umana del consulente finan-

ziario resta un elemento fondamentale per
comprendere i bisogni dei risparmiatori», ha
commentato Ferruccio Riva, vicepresidente vi-
cario di Anasf, in occasione del convegno realiz-
zato da Class CNBC in cui ¢ stato
sottoposto a Chat GPT il questiona-
rio dp certificazione Efpa ESG Ad-
visor. «Chat GPT e stata bocciata
all’esame per la certificazione ESG
di EFPA. Ennesima dimostrazio-
ne che lelemento fondamentale é
la qualita del servizio del consulen-
te/?inanziario. La nostra e una in-
telligenza composita», ha commen-
tato Riva. Il software dimostra di
essere un contenitore di una gran-
de mole di dati, ma non ha saputo
processarli: il punteggio é stato di
15/30, sotto la sufficienza. «Chat
GPT ha dimostrato tutti i suoi limi-
ti, ha sbagliato meta delle doman-

assal’esame

de di analysis e anche una risposta di knowled-
ge, oltre a quella_piu importante di applica-
tion», ha concluso Riva, che ha raccontatoé)e evi-
denze emerse anche sui canali di Class CNBC
intervistato dalla caporedattrice Jole Saggese.

Jole Saggese e Ferruccio Riva

Longevity planning

In occasione del Salone del Risparmio 2023, all’edu-
cational corner, e stato presentato il Master “Longe-
vity planning”, in un incontro coordinato da Sergio Lu-
ciano, direttore di Economy, con la partecipazione di
Massimiliano Marzo, professore dellp Universita di Bo-
logna e Francesco Przore, docente della Bologna Busi-
ness School. L’obiettivo del percorso formativo e quello
di tutelare il capitale finanziario, fisico-cognitivo,
umano e familiare dell’individuo, per rendere sosteni-
bile la prospettiva di una vita centenaria. Tra le mate-
rie del corso le seguenti aree: finanza, welfare, finan-
cial coaching, demografia, longevity housing e care gi-
ving, cosi come gestione del patrimonio immobiliare,
capitale umano, ma anche pianificazione assistenzia-
le, patrimoniale e successoria, e, infine, comunicazio-
ne e marketing. Maggiori dettagli sono disponibili su
https: | lwww.activelongevity.eu /2023 .

“Il master indica la strada per una nuova specializza-
zione del settore: il longevity planner quale consulente
finanziario che dovra piant care{nanzzarzamente e
non solo, la longevita dei propri clienti, i longennial -

longevi attivi - in funzione dell’aumento della speran-

za di vita che si prevede che nei prossimi trenta anni

%ossa facilmente superare i 100 anni”, ha commentato
riore.

Executl

Francesco Priore, Sergio Luciano e Massimiliano Marzo
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Centro Studi e Ricerche Anasf

a Commissione EU

ha recentemente
pubblicato un Qua-

derno giuridico dedi-

cato alla mappatu-

ra dei prodotti finanziari nel-
la prospettiva della tutela del
risparmiatore nell’ambito del-
laregola di adeguatezza previ-
stadalla disciplina MiFID. Si-
nora 'attenzione del Legisla-
tore EU si e focalizzata princi-
galmente sulla profilazione
ella clientela, mentre la map-
atura del prodotto e stata af-
idata alla diligenza del pre-
statore del servizio, cui e ri-
chiesta una completa cono-
scenza e familiarita con il pro-
dotto offerto alla propria clien-
tela. Relativamente a tale
aspetto,la Commissione ha ri-
gortato nel Quaderno gli esiti
ialcune attivita di vigilanza
ispettiva ed informativa che
hanno rivelato diversi aspetti
critici. Consob ha inoltre deli-
neatoilimiti dell’attuale disci-
lina nell’affrontare le sfide
ell'imminente futuro e hain-
dividuato delle prospettive
evolutive volte a favorire una
mag%ore uniformita applica-
tiva della disciplina e l'innal-
zamento dei livelli di tutela of-

Attenzione aiprodotti

Consob evidenzia la mancanza di regolamentazione rispetto
allamappatura deiprodotti disponibili sul mercato per gliinvestitoriretail

ferti al risparmiatore retail.
L’analisi evidenzia come la
profilazione del cliente possa
efficacemente svolgere il pro-
prio compito solo a fronte di
una corretta profilazione del
rodotto e viceversa. La con-
ormita di un prodotto o servi-
zio alle caratteristiche, esi-
genze 0 bisogni di un determi-
nato cliente o anche solo ad
un mercato di riferimento
comporta la necessita di co-
niugare le caratteristiche del-
la clientela, con quella dei pro-
dotti che ad essa si indirizza-
no. Il Legislatore EU ha dedi-
catoregole prescrittive in ma-
teria di profilazione del clien-
te, ma non ha fatto altrettan-
to per la profilazione del pro-
dotto, lasciando cosi il siste-
ma sostanzialmente privo di
una componente regolatoria
fondamentale. Negli ultimi
anni i mercati hanno inoltre
subito profonde evoluzioni e
li scenari futuri saranno in-
uenzati da un crescente pe-
so dei canali digitali nella di-

stribuzione dei prodotti finan-
ziari, dai cambiamenti am-
bientali e climatici, da pro-
essive evoluzioni degli equi-
1bri geo-politici internaziona-
li. In tale contesto, assicurare
il buon funzionamento delle
regole di condotta, che richie-
de inevitabilmente standard
adeguati di profilazione del
rodotto, costituisce un presi-
io fondamentale volto ad ar-
inare fenomeni di mis-sel-
ﬁlng. L’elevata discrezionalita
riconosciuta dalla disciplina
europea vigente in ordine alle
metodologie in uso presso i
singoli operatori ai fini della
mappatura dei prodotti com-
porta una serie di conseguen-
ze indesiderate, che, nel com-
plesso, incidono negativamen-
te sulla fiducia riposta dal ri-
sparmiatore nel mercato, im-
pattando sul livello di parteci-
pazione degli investitori re-
tail al mercato dei capitali. In
particolare, 'assenza di previ-
sioni normative volte a favori-
re la condivisione pubblica

dei dati di mappatura dei pro-
dotti per singolo distributore
rende difficoltoso per ciascun
operatore di mercato compa-
rare le proprie metodologie in-
terne e, quindi, i valori attri-
buiti a1 singoli parametri di
profilazione, con quelle in uso
presso altri operatori. Con-
sob ritiene che il mercato
non possa, da solo e sponta-
neamente, giungere a colma-
renel tempo talilacune eritie-
ne necessario individuare un
set standardizzato di dati e di
informazioni di profilazione
del prodotto, oltre che la suc-
cessiva condivisione di tale
set per il tramite di una piatta-
forma accessibile a tutti, an-
che ricorrendo all’ausilio dei
motori di Intelligenza artifi-
ciale. In ambito europeo € inol-
tre consolidato da numerosi
anni lo scambio di dati orga-
nizzati tra so %etti sulla base
di template sviluppati dal con-
sorzio FinDatEX (Financial
Data Exchange Templates)
in ottemperanza alle previsio-

ni normative, quale ad esem-
pio la product governance in
ambito MiFID. La Commissio-
ne ritiene che potrebbe risul-
tare conveniente impiegare
alcuni elementi gia disponibi-
li nel sistema di scambi orga-
nizzati per il tramite di tali
template, ad esempio il model-
lo EMT (European MiFID
Template), integrandoli con
ulteriori, per tenere conto dei

eculiari obiettivi della profi-

azione dei prodotti nell’ambi-
todella valutazione di adegua-
tezza. Nel complesso, la condi-
visione di un set standardizza-
to di dati e informazioni di
mappatura dei prodotti attra-
verso una piattaforma potreb-
be favorire il processo di omo-
geneizzazione delle prassi di
mercatoin ordine alle metodo-
logie di determinazione dei
parametri di profilazione con-
tribuendo ad una piu elevata
uniformita applicativa della
disciplina e a piu elevati livel-
li di tutela offerti al risparmia-
tore retail.

9istituto nazionale di statistica
I ha recentemente pubblicato
l'ultimo Rapporto BES (Benes-
sere equo sostenibile) che offre un qua-
dro integrato dei principali fenomeni
economici, sociali e ambientali che ca-
ratterizzano il nostro Paese, attraver-
so I'analisi di un ampio set di indicato-
ri, basandosi su un sistema avviato nel
2010 insieme al Consiglio Nazionale
dell'Economia e del Lavoro (Cnel) per
misurare il benessere equo e sostenibi-
le. Sono dodici i domini in cui & suddivi-
sa 'analisi: salute; istruzione e forma-
zione; lavoro e conciliazione dei tempi
di vita; benessere economico; relazioni
sociali; politica e istituzioni; sicurezza;
benessere soggettivo; paesaggio e pa-
trimonio culturale; ambiente; innova-
zione, ricerca e creativita; qualita dei
Servizi.
Nel Report é stata analizzata I'evo-
luzione del benessere durante e dopo
la pandemia. Dopo i profondi cambia-
menti determinati dal diffondersi del
Covid-19, che hanno avuto un impatto
in molte sfere della vita degli individui
e delle famiglie, il 2022 doveva essere
I'anno della ripresa, con 'avvio degli in-
vestimenti del Piano Nazionale di Ri-
resa e Resilienza e la graduale uscita
gallo stato di pandemia. Gia dai primi
mesi, tuttavia, con l'invasione russa
dell’'Ucraina si e avuta la consapevolez-
za che, per diverse ragioni, il 2022
sarebbe stato un ulteriore anno diffici-
le, caratterizzato da numerosi elemen-
ti di incertezza e criticita per le condi-
zioni economiche e di vita delle fami-
glie. Anche sul fronte ambientale si so-
no manifestati sempre pit evidenti i
mutamenti delle condizioni climati-
che, soprattutto in alcune aree del no-
stro Paese. Tra i domini caratterizzati
dall’andamento complessivamente pit

Piu ombre che luci

Istat ha pubblicato la decima edizione del Rapporto BES con una
seriediindicatorisul benessere equo e sostenibileinItalianel 2022

Propensione al risparmio (scala destra), reddito disponibile lordo(a), potere d'acquisto, spesa per consumi finali
delle famiglie consumatrici. Anni 2010-2022. Dati destagionalizzati in milioni di euro e valori percentuali
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critico negli ultimi tre anni si trovano
le relazioni sociali, il benessere sogget-
tivo, il benessere economico e l'istruzio-
ne e formazione, con la maggior parte
degli indicatori in peggioramento. In
particolare, nel caso del benessere eco-
nomico peggiora la percezione della si-
tuazione economica della famiglia, con
un incremento di quasi 10 punti per-
centuali della quota di famiglie che di-
chiarano che la propria situazione eco-
nomica e peggiorata rispetto all’anno
precedente (35,1% nel 2022), un livello
mai raggiunto in precedenza. Anda-
mento analogo si osserva per la quota
di persone che dichiarano di arrivare a
fine mese con grande difficolta, ovvero
19,1%.

La maggior parte degli indicatori
diIstruzione e formazione sono peggio-
rati. Tra questi si segnala I'impoveri-

mento delle competenze alfabetiche e
numeriche degli studenti della scuola
secondaria di primo grado eil crollo, so-
lo 1[iarzialmente recuperato nel 2022,
nella partecipazione culturale fuori ca-
sa e il calo nella lettura di libri e quoti-
diani. Tali dati evidenziano come sia in-
dispensabile agire in modo concreto
sull'istruzione e sulla formazione dei
cittadini italiani e sulla loro educazio-
ne finanziaria.

Nel 2022, ’'economia italiana ha re-
gistrato una crescita decisa, ma inferio-
re rispetto a quella del 2021. La cresci-
tadell’attivita produttiva, con un incre-
mento del Pil in volume del 3,7%, si &
accompagnata a un’espansione dell'in-
put di lavoro e dei redditi da lavoro di-
pendente.

Nel 2022, il reddito disponibile lordo
pro-capite & aumentato del 9% rispetto

Peggiore del 2019 ma discontinuo [ Sempre in peggioramento
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Fonte: Rapporto BES 2022 - ISTAT

al 2019, superando i livelli precedenti
la crisi. L’aumento del reddito disponi-
bile e della spesa per consumi ha pero
rafforzato il trend di discesa della pro-
pensione al risparmio. Nel primo trime-
stre 2022, il reddito disponibile delle fa-
miglie consumatrici ¢ aumentato del
2,2% rispetto al trimestre precedente.
Tuttavia, per effetto del generalizzato
aumento dei prezzi, il potere d’acqui-
sto delle famiglie ¢ diminuito dello
0,4%. 1 consumi sono cresciuti del
3,6%, portando cosi ad una flessione di
-1,8 punti percentuali la propensione
al risparmio (pari al 9,1%5 Per la cre-
scita del nostro Paese e fondamentale
che la propensione al risparmio torni a
crescere affinché i risparmi dei cittadi-
nivengano convogliati, anche grazie ai
consulenti finanziari, nel settore pro-
duttivoitaliano.
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agina a cura
di Eleonora Pasetti

mpowerment femmi-
nile, gender gap e in-
clusione sono stati i
temi al centro di
“Consulenza, sostan-
tivo femminile”, il percorso for-
mativo online svolto nel corso del
mese in quattro appuntamenti e
organizzato dall’Associazione in
collaborazione con Odile Robotti,
amministratrice unica di Lear-
ning Edge, per le consulenti fi-
nanziarie socie Anasf.
Iwebinar hanno analizzato quat-
tro concetti chiave: i costrutti so-
cio-antropologici alla base del
gender gap, I'applicazione di te-
matiche relative al marketing,
come la costruzione del proprio
brand e della leadership, alla pro-
fessione di consulente finanzia-
ria, il networking e 'autostima.

“Sopravvivenza organizzati-
va, autostima, assertivita e
ambizione” sono state le parole
chiave del primo modulo che ha
affrontato le influenze storiche
che hanno portato alla costruzio-
ne degli stereotipi di genere:
uello femminile, ha spiegato
dile Robotti, & di tipo pro-comu-
nitario, ovveroincentrato sull’ac-
cudimento e 'aiuto delle comuni-
ta all'interno delle quali si & inse-
rite. Quello maschile, al contra-
rio, & di tipo agentico, ovvero ca-
ratterizzato da assertivita, forza
e capacita di dominare. Entram-
bi rappresentano un costrutto
complesso da neutralizzare all'in-
terno di una societa che su questi
preconcetti e stata fondata.
All'atto pratico I'affermazione
dello stereotipo femminile ha de-
terminato  grosse difficolta
nell'avanzamento della carriera
delle donne in quanto — come ha
dichiarato Robotti — “i comporta-
menti che facilitano la carriera
sono I'esatto opposto dei compor-
tamenti prescritti dallo stereoti-
po femminile e vengono identifi-
cati come individualisti, ben lon-
tani dalle caratteristiche pro-co-
munitarie”.
In questo contesto Robotti ha sot-
tolineato 'importanza della com-
binazione di due concetti chiave
er contribuire a costruire una
eadership forte e salda: 'autosti-
ma, una forma di auto-valutazio-
ne che diamo a noi stessi, frutto
di credenze, esperienze provate e
confronti con ilmondo e le opinio-
ni esterne; e la comunicazione as-
sertiva, uno stile comunicativo
in cui si esprimono chiaramente
le proprie opinioni e si difendono
fermamente i propri diritti senza
violare quelli altrui.
La relatrice ha quindi invitato
le partecipanti al webinar ad
uscire dalla propria zona di com-
fort, per attivare un processo di
“decostruzione degli stereotipi”
anche sul luogo di%avoro, sfrut-
tando le proprie capacita di ma-
nifestare ambizione, una carat-
teristica ancora poco incoraggia-
tatrale donne.
“Le donne non hanno bisogno di
diventare piu brave, ma piu visi-
bili”, cosi Odile Robotti ha intro-
dotto il secondo incontro incen-
trato sul self-branding: 'appli-
cazione a se stesse delle tecniche
di branding, ovvero di tutte quel-
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Eunodeimessaggiemersidal workshopideatoda Anasfperle associate
Tuttiitemi trattati nei quattro appuntamenti con Robotti

1MODULO

» strumenti di base per superare
I'influenza degli stereotipi

di genere

» costruire e incrementare
la propria autostima

» imparare a gestire
la comunicazione assertiva

SMODULO

» definizione di networking

» comprendere |I'importanza
della rete di relazioni

» tattiche per un networking
efficace all’interno
di un contesto professionale

le attivita strategiche e operati-
ve utili per posizionare nella
mente del pubblico un determina-
tobrand.

Robotti ha spiegato alle associa-
te come sviluppare il self-bran-
ding attraverso la capacita di ge-
stire 'impressione che i clienti e
icolleghi hanno delle competen-
ze e caratteristiche della consu-
lente finanziaria, in modo tale
che si ¢ in grado di definire
un’identita a supporto del pro-
prio successo e della propria cre-
scita professionale.
Proseguendo sulla costruzione
del personal brand la relatrice
ha introdotto i fondamenti alla
base del marketing da applicare
alla professione: la definizione di
mareca, le caratteristiche di una
marca di successo, I'applicazione

A\ANASF

ASSOCIAZIONE NAZIONALE CONSULENTI FINANZIARI

del concetto di brand alla perso-
na,come imparare a cercare i pro-
pri punti di forza e gestire le pro-
prie debolezze.

[Inetworking ¢ stato 'argomen-
to centrale del terzo modulo che,
come ha spiegato Robotti, & un
concetto accostato erroneamente
a tre false credenze che creano
delle resistenze alla sua applica-
zione, soprattutto per il genere
femminile: che sia un’azione pre-
datoria, manipolatoria e indivi-
dualista, che sia un’attivita che
avvantaggia le persone estrover-
se, escludendo quelle introverse
e riservate, e che non garantisce
alcun risultato certo.

“Inrealta il networking che fun-
ziona meglio”, ha affermato Ro-
botti “e generoso, da benefici or-
ganizzativi, e strategico e indi-

consulenza

/con-su-lén-.za/
Sostantivo femminile

giovedi 29 giugno, ore 15:30 a Milano
live - I'evento conclusivo
(NH COLLECTION CITY LIFE)

ZMODULO

» nozioni di self-branding

» applicare il brand marketing
alla professione di consulente

finanziaria

» costruire e comunicare

il proprio brand

4MODULO

» leadership ed executive

presence

» conoscere e sviluppare
una leadership carismatica

» differenze tra leadership
maschile e femminile

rizzato”.
Per comprendere e mettere in
atto un networking professiona-
le & necessario avere degli obiet-
tivi lavorativi definiti e interio-
rizzati, comprendendo il tipo di
relazioni che servono per rag-

iungerli.

obotti ha quindi esortatole par-
tecipanti a fare un esercizio di au-
tovalutazione della propria rete,
{)er analizzarne l'omogeneita,
’ampiezza e la crescita nel tem-
po; scegliere 'atteggiamento giu-
sto per approcciarsi all’altro, va-
lutando tutte le competenze e gli
argomenti professionali possedu-
ti che possano essere utili e d’ar-
ricchimento a§li altri; sviluppa-
rela capacita diidentificare qua-
lirelazioni sono utili e in grado di
raggiungere rapidamente i pro-

r1obiettivi.
ﬁ quarto e ultimo modulo si & con-
centrato sulle tecniche per esse-
re una leader autorevole e svi-
luppare un’executive presence ef-
ficace sul luogo di lavoro e all'in-
terno delle reti professionali.
Secondo Robotti “il fatto che la
leadership sia stata sempre pre-
valentemente maschile ha crea-
to dei problemi per il riconosci-
mento e 'affermazione delle don-
ne, generando un ambiente in
cui le donne fanno ancora pit fati-
ca a credere in loro stesse”. Una
delle caratteristiche principali
della leadership & di tipo ispira-
zionale: sentirsi sicure di se stes-
se, del proprio valore e della pro-
priaessenza aiuta, dunque, a svi-

luppare una leadership carisma-
tica.
Forti del successo dell’edizione
dello scorso anno, che ha coinvol-
to le dirigenti dell’Associazione,
e delle 212 partecipazioni all’edi-
zione 2023 Anasf ha organizzato
I'evento conclusivo del percorso
in presenza, il 29 giugno a Mila-
no: un’occasione per incontrarsi
dal vivo e condividere opinioni,
punti di vista e riflessioni sul te-
ma dell’empowerment femmini-
le e dell'inclusione di genere nel-
la  consulenza finanziaria.
L’evento si aprira con un focus di
Letizia Mencarini, professore or-
dinario di demografia Universi-
ta Bocconi, sui dati statistico-de-
mografici legati alla parita di ge-
nere per poi dareil via alla tavola
rotonda sul gender gap con la te-
stimonianza di donne di successo
della consulenza finanziaria e
del mondo del risparmio gestito.
Uno sguardo poi oltre la consu-
lenza finanziaria con la parteci-
azione di Paola Martinoni, fon-
atrice Associazione Libellule
Onlus e con Elena Udristioiu, di-
rettrice Finanziaria di Innova Fi-
nance. All'evento parteciperan-
no anche Susanna Cerini, teso-
riera Anasf, Alma Foti, vicepresi-
dente Anasf, Vania Franceschel-
li, presidente FECIF, Giuliana
Rapetta, Consiglio Nazionale
Anasf e Odile Robotti, ammini-
stratrice unica Learning Edge.
Per partecipare all’evento del 29
giugno, che sara solo su invito,
contattare formazione@anasf.it.
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i sono svolti nel
mese di maggio
due appuntamen-
ti con Anasf sul
territorio riserva-
ti ai consulenti finanziari
per parlare dell'Associazio-
ne, dei suoi traguardi e dei
serv1zi riservati ai soci.
oimomentidiincontro
del a prima parte dell’an-
no che hanno visto protago-
nisti il comitato territoria-
le Piemonte e Valle d’Ao-
sta a Torino e Anasf Giova-
ni del’Emilia Romagna a
Bologna, I’Associazione ha
fatto tappain Sicilia e in Li-
guria, in location di presti-
gio in cui e stato previsto
anche un momento convi-
viale per favorire lo scam-
bio e il confronto tra i parte-
c1pant1
rima tappa si e svol-
ta il 4 maggio a Giarre (CT)
all’'SHS Sicilia Hotel Spa
con un intervento dal titolo
“L’Associazione si presen-
ta” a cura di Angelo Cam-
marata, consigliere territo-
riale in Sicilia, Giuseppe
Gambacorta, coordinatore
nazionale Anasf Giovani, e
Nunzio Rinaldi, coordinato-
re territoriale in Sicilia.
I1 10 maggio un nutrito
gruppo di soci e non & stato

IN GESTIONE
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L’Associazione incontra soci e non soci per far conoscere il suo impegno
per la professione. Le ultime tappe a Giarre (CT) e Sestri Levante (GE)

La platea dell'evento di Giarre (CT), 4 maggio .

ospite della Cantina Bis-
son a Sestri Levante (GE)
per un incontro dal tltolo
‘Cosa fa Anasfper me” a cu-
ra di Ferruccio Riva, vice-
presidente vicario e respon-
sabile dell’area Tutele lega-
li e contrattuali in Comita-
to esecutivo.
Gli incontri si sono aperti
con una panoramica dei ser-
vizi Anasf: dalle consulen-
ze in ambito contrattuale,
fiscale e previdenziale,
all’ agﬁmrnamento profes-
smna e con oltre 120 tra se-
minari e webinar realizzati

Un momento dell'Anas,
a Sestri Levante (GE), 10 maggio

Day

negli ultimi cinque anni
con piu di 16mila parteci-
Fan‘m dalle polizze di tute-

legale e responsabilita ci-
vile per gli associati, alle
convenzioni che garantisco-
no condizioni di favore per
Pacquisto di servizi utili al-
lo svolgimento della profes-
sione; dall'impegno per la
diffusione dell’educazioni
finanziaria tramite proget-
ti dedicati al mondo della
scuola e ai risparmiatori,
alla promozione della pro-
fessione tra i piu giovani
con borse di studio e incon-

trinelle Universita.

Attenzione é stata poi de-
dicata all’azione di monito-
gglo e partecipazione
all’attivita legislativa delle
istituzioniitaliane ed euro-
pee, che Anasf svolge dalla
sua nascita per rispondere
allo scopo statutario di dife-
sa della categoria professio-
nale, promuovendo svilup-
pie a%glornamenti norma-
tivivolti ad accrescere e va-
lorizzare la professione di
consulente finanziario, sen-
za tralasciare lnterventl
importanti a tutela dei ri-

sparmiatori.
Sléopo ultimo degli inter-
venti e stato raccontare ai
non soci e ricordare ai soci
resenti cosa sarebbe acca-
uto in diverse circostanze
se Anasf non ci fosse stata
attraverso esempi significa-
tivi: come nel 2012 quando
I’Associazione ha evitato ai
consulenti finanziari I'ob-
bligo di iscrizione a OAM; o
come nel 2016 con il cambio
denominazione da promoto-
re a consulente finanziario
abilitato all’offerta fuori se-
de e al trasferimento delle
funzioni di vigilanza da
Consob ad OCF; 0 ancora co-
me nel 2020 quando Anasf
e riuscita a far includere la
categoria tra i soggetti be-
neficiari dei Decreti Soste-
gni durante il periodo della
pandemia di Covid-19.
Gli appuntamenti con I'As-
sociazione e i suoi Comitati
territoriali proseguiranno
nei prossimi mesi e sono in
cantiere diverse nuove atti-
vita alle quali sara presto
possibile iscriversi sul sito
Anasfnon appena definite.

Al fianco dei
risparmiatori

di Salma Sedyame

\
in programma per 1’8 gi

E no ad Altamura (BA

ugliala prossima tappa
di Pianifica la mente — METTI
INCONTOITUOISOGNI, I'ini-
ziativa di educazione finanzia-
ria a cura di Anasf rivolta ai ri-
sparmlatorl adulti. Durante
quest’occasione sono previsti gli
interventi di dirigenti dell’Asso-
ciazione del territorio pugliese,
e cioeil coordinatore Paolo Lepo-
re, il formatore economic@men-
te Michele Nardo, il consigliere
nazionale Cosimo Petronelli e
Nicola Petruzzelli, responsabi-
le territoriale educazione finan-
ziaria. L’evento, organizzato in
collaborazione con il “Lions
Club Altamura Host”, iniziera
alle ore 18:30. I cittadini interes-
sati a partecipare all'iniziativa
possono contattare Anasf al nu-
mero 02.67382939 o scrivere
una mail a formazione@ana-
sf.it.
Il progetto “Pianifica la mente”
consiste in un percorso di alfabe-
tizzazione finanziaria pensato
per avvicinarei cittadini ai temi
del risparmio e della pianifica-
zione e con esso, dal 2019, Anasf
ha organizzato 52 incontri in
tutta [talia con oltre 1.300 par-
tecipanti, risultati ottenuti gra-
zie anche alla collaborazione

con enti locali, comuni, Univer-
sita e Associazioni.

L’obiettivo principale di Anasf
con Pianific Iia Mente - METTI
IN CONTO I TUOI SOGNI & di
fornire ai risparmiatori una
maggiore consapevolezza ri-
guardo ai temi economico-finan-
ziari e ai comportamenti virtuo-
si da attuare per il raggiungi-
mento dei traguardi fissati, tra-
sformando i propri bisogni in
obiettivi di vita e affrontando te-
matiche come la gestione strate-
gica dei risparmi eicambiamen-
ti della societa e della finanza.
Gli argomenti trattati durante
gli incontri offrono un’ampia vi-
suale anche sulle incertezze po-
litico-economiche e su argomen-
tidi attualita come le criptovalu-
te, 'inflazione e la crisi economi-
ca provocata dall’emergenza sa-
nitaria covid-19. Vengono prese
in esame anche tematiche atti-
nenti alla finanza etica, conclu-
dendo con un a}l)profondlmento
sulla figura del consulente fi
nanz1ar10 sulla MiFID ITI e sul-
le regole utili per instaurare re-
lazioni virtuose tra risparmiato-
ri e professionisti del risparmio.
Maggiori informazioni riguar-
danti il progetto e 1’organ1zza-
zione degli incontri sono dispo
nibili sul sito www.anasf.it, a la
sezione educazione finanziaria
- Pianifica la Mente.

A Pordenone con Anasf

di Salma Sedyame

E del 19 maggio scorso ['intervento di Anasf
alla tavola rotonda “Educazione finanzia-
ria come tutela del risparmiatore” svolta pres-
so il Consorzio Universitario di Pordenone,
all’interno della mamfestazzone “Aspettando
PN Trading Places” prologo della terza edizio-
ne del Festival dellEducazwne Finanziaria
che si terra a Pordenone nei giorni 5, 6 e 7 otto-
bre 2023 in occasione del Mese dell'educazione
finanziaria. Alla tavola rotonda, moderata
dal giornalista de “Il Gazzettino” Pier Paolo
Simonato, hanno partecipato per Anasf il pre-
sidente Luzgz Conte, che ﬁa introdotto il tema
del ruolo dei consulenti finanziari e invitato i
presenti a riflettere sullimportanza della con-
sulenza finanziaria e sulla necessita di pianifi-
care il proprio futuro, e il vicepresidente vica-
rio Ferruccio Riva che ha illustrato gli elemen-
ti normativi e regolamentari a tutela dei ri-
sparmiatori. Insieme a loro sono intervenuti

nea Franza, responsabile Ufficio Consumer
Protection CON, OB; lispettore Gian Maria
Gnesutta, responsabzle ella sezione operati-
va sicurezza cibernetica della Polizia Postale
di Pordenone; Stefano Miani, professore di
Economia degli intermediart finanziari

I parteczpantl dell’evento
Aspettando PN Trading Places

dell’Universita di Udine e l'avvocato Barbara
Puschiasis, presidente Consumatori Attivi.

“Il tema delf ducazione finanziaria é un tema
caro all’Associazione, rispetto al quale dedi-
chiamo una partlcolare attenzione da diversi
anni con numerosi progetti. Ne sono un esem-
pio economic@mente, il progetto di alfabetizza-
zione finanziaria che dal 2009 ha raggiunto ol-
tre 50mila studenti delle scuole di secondo gra-
do, e Pianifica la Mente, un’iniziativa ideata
nel 2019 per gli adulti risparmiatori, con oltre
1.300 partecipanti a oggi. E'in particolare gra-
zie ad eventi come questo, che é possibile con-
frontarsi con i risparmiatori rimarcando ['im-
portanza del ruolo della consulenza finanzia-
ria”, ha chiosato Conte.

La mamfestazwne organizzata in collabora-
zione con 'Universita di Udine e il Comune di
Pordenone, ha avuto il patrocinio del Comita-
to interministeriale per leducazione finanzia-
ria. La partecipazione dell’Associazione é sta-
ta possibile grazie anche allimpegno di Ales-
sandro Anese, coordinatore territoriale del
Frzlull Venezia Giulia, e del Comitato territo-
riale

E possibile conoscere le varie iniziative di edu-
c}cftzzone finanziaria e sul sito Anasf www.ana-
sf.it

I relatori del convegno “Educaztone ﬁnanztarta
come tutela del Risparmiatore”
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di Francesca Pontiggia

roseguono gliin-
contri di aggior-
namento profes-
sionale, riserva-
tie gratuiti peri
soci Anasf, organizzati
J.P. Morgan Asset Mana-
gement e Goldman Sa-
chs Asset Management e
con la collaborazione dei
comitati territoriali
dell’Associazione. Sono
141iseminariin program-
ma — per il dettaglio si ve-
da la tabella in pagina -
con l'obiettivo di coinvol-
gere gli associati, tutti
accreditati per il mante-
nimento annuale delle
certificazioni EIP, ESG,
EFA e EFP per quattro
ore. Al termine di ogni
tappa sara possibile svol-
ere un test di verifica
elle conoscenze acquisi-
te, idoneo ai fini dell'ob-
bligo di aglg'ornamento
rofessionale, ai sensi
el Regolamento Inter-
mediari Consob.

I seminari 2023 permet-
teranno ai professionisti
del settore di migliorare
due categorie di compe-
tenze: le hard skill, attra-
verso temi tecnici e speci-
fici per la professione, e
le soft skill, con titoli vol-
ti a fornire agli associati
competenze trasversali
di comunicazione e nego-
ziazione con i risparmia-
tori. Per la prima catego-
ria, si svolgeranno tappe
dedicate al passaggio ge-
nerazionale del cliente
imprenditore; ai driver
delle scelte finanziarie
con cenni di neurofinan-
za e con una visione allar-
gata anche ad altre disci-
pline, come I’endocrinolo-
gia e la genetica; alla co-
struzione di portafogli;
alle strategie alternati-
ve di diversificazione; al
fintech; ai risvolti civili-
stici e fiscali del passag-
gio generazione; ai bond
e al quadro macroecono-
mico e geopolitico attua-
le; alla protezione del
consulente finanziario e
dei suoi clienti dalla con-
correnza abusiva. Tra i
seminari che mirano a
implementare le soft
skill dei consulenti finan-
ziari trovano spazio un
appuntamento che ha
Pobiettivo di migliorare
I'uso del linguaggio per
aumentare I’efficacia
commerciale e uno sulla
comunicazione in situa-
zioni delicate.

Per consultare il calenda-
rio in fase di aggiorna-
mento con ulteriori tap-
Ee a Bologna, Firenze e
oma, approfondire i te-
mi trattati e iscriversi e
possibile visitare la se-
zione seminari del sito
www.anasf.it.

IN GESTIONE

Formazione per1CF

Focus sui seminari Anasf con le tappe in programma fino a ottobre
eicontenuti tra hard e soft skill che verranno portati in giro per I'Ttalia

Il calendario dei seminari Anasf 2023

REGIONE DATAeCITTA TITOLO DOCENTE
Abruzzo 30/05/2023 La protezione del consulente finanziario Luca Frumento, avvocato
Pescara e dei suoi clienti dalla concorrenza abusiva e consulente legale Anasf
31/05/2023 | driver delle scelte finanziarie. Una visione Duccio Martelli. Universita
Puglia Sl olistica della biologia umana SENE
nei processi diinvestimento 9
Marche %GI\/Icl)tg/nzgvza?’ Costruire portafogli robusti con un metodo Ugo Pomante, Universita
Marche (MC) qualitativo diRoma Tor Vergata
07/06/2023 - .
; Il potere delle parole. Come usare il linguaggio ; ;
Lombardia di gﬁ;ﬁgg%&m per aumentare la propria efficacia commerciale Cosimo Scarafile, docente Teseq
Sicilia 08/06/2023 Strategie alternative di diversificazione: quando di g:blﬁi:riic’eclﬁf’vpei’rgg\gg’tié?i ca
Palermo funzionano (se funzionano)? 9 e
di Milano
o 13/06/2023 Il potere delle parole. Come usare il linguaggio ; :
Basilicata Matera per aumentare la propria efficacia commerciale Cosimo Scarafile, docente Teseo
Umbria 14/06/2023 FinTech e asset management: il salto evolutivo Alberto Burchi, Universita
Perugia del settore di Perugia
Crucial conversation. Come gestire la . ;
Calabria %Oe/g)(?éZ(%ZSS) comunicazione in situazioni delicate, ad alto R Iat_:l%k;lé%cu docente
impatto relazionale
21/06/2023 Il corretto processo di pianificazione
Veneto Padova della successione e del passaggio Giovanni Carloni, docente Teseo
generazionale: risvolti civilistici e fiscali
Friuli Venezia 27/06/2023 Investire nel reddito fisso senza commettere Ruggero Bertelli, Universita
Giulia Udine errori: I'incredibile Hulk Bond & tornato normale di Siena
Piemonte 27/06/2023 Crisi del debito e inflazione: le sfide della political Massimiliano Marzo, Universita
Torino monetaria nei prossimi anni diBologna
03/10/2023 Il corretto processo di pianificazione della
Liguria CEmevE successione e del passaggio generazionale: | Giovanni Carloni, docente Teseo
risvolti civilistici e fiscali
Cliente imprenditore: approccio all’azienda e - ; . ;
Campania 04/,\}2/%%23 alle esigenze nel passaggio generazionale. Ugo LaSS|n|c,jiU|\;|1i||vaenr§|ta Cattolica
P Casiragionati
05/10/2023 Il corretto processo di pianificazione della
Molise T o e successione e del passaggio generazionale: | Giovanni Carloni, docente Teseo
P risvolti civilistici e fiscali
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acura di EfpaItalia

n contesto macroe-
conomico sempre
pit incerto e com-
plicato da decifra-
reeil crescentein-
teresse peritemilegati alla so-
stenibilita anche nel mondo fi-
nanziario sono i temi attorno
ai quali ruota I'edizione 2023
del Think Tank che Efpa Euro-
peha organizzato per 1l prossi-
mo 6 giugno a Parigi, in colla-
borazione con tutte le affiliate
del continente e con lo Stan-
dards and Qualifications Com-
mittee (S% ),L'equivalente eu-
ropeo del Comitato scientifico.
In concomitanza con la due
giorni del Meeting di Efpa Eu-
rope, si svolge infatti anche
un momento di riflessione, or-
ganizzato ogni due anni, che
vede confrontarsiidelegatiin-
dicati dalle affiliate nazionali
su due temi scelti a livello con-
tinentale, per analizzare e
mettere a confronto le tenden-
ze piu recenti dell'industria
del risparmio e soprattutto i
mutamenti che deve affronta-
re la figura del consulente fi-
nanziario per restare al passo
coi tempi.
L’edizione del Think Tank
2021 si era tenuta in forma vir-
tuale, a causa dell’emergenza

IN GESTIONE

ESG e cigni neri

AlMeeting di Parigiil Think Tank di Efpa Europe s'interroga sugliinvestimenti
ESG e sull'incertezza dei mercati dopo pandemia e guerra in Ucraina

Covid-19, e aveva affrontato
le conseguenze economiche
della pandemia e i cambia-
menti osservati nei comporta-
menti degli investitori. Que-
stanno invece i temi scelti
dall’'SQC di Efpa Europe sono
la sostenibilita in amIt))ito fi-
nanziario e I'incertezza econo-
mica, che verranno approfon-
diti dai delegati nazionali per
analizzare differenze e simili-
tudini osservate nei diversi
Paesi europei, per arrivare poi
auna sintesi che verra presen-
tata al Meeting di Parigi.

Il primo argomento da appro-
fondire, affidato per il nostro
Paese a Debora Damiani, coor-
dinatrice del Comitato scienti-
fico di Efpa Italia, & “Consulen-
za finanziaria in tempi di
estrema incertezza macroeco-
nomica: tattica e strategie di
asset allocation". La pande-
mia e la guerra in Ucraina
hanno stravolto anche il mer-
cato della consulenza finanzia-
ria, agendo come due “cigni ne-
ri" in rapida successione che

hanno provocato una volatili-
ta estrema. Un’incertezza che
dev’essere intesa come la “nuo-
va normalita" dei mercati? «Il
nostro lavoro e diventato piu
ampio e complesso — spiega
Damiani—il consulente finan-

sto all’attenzione dei delegati
che si ritroveranno a Parigi e
“ESG: una tendenza o una ne-
cessita?". Negli ultimi anni &
infatti innegabile che I'atten-
zione per la responsabilita so-
ciale abbia investito i mercati
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ziario deve accompagnare in
maniera ancora piu sicura il
cliente, evitando che questo
venga guidato dall’emotivita
del momento per focalizzarsi
invece sugli obiettivi di medio
termine che ci si & prefissati
nella costruzione del portafo-
lio».
1 secondo argomento propo-

ele autorita finanziarie, facen-
do crescere i prodotti che oltre
ai canonici obiettivi economici
considerano anche le ricadute
in termini ambientali, sociali
e di governance. Del resto gli
investimenti sostenibili sui

rincipali mercati mondiali

cioé Stati Uniti, Canada,
Giappone, Australasia ed Eu-

ro;l)a) hanno raggiunto i 35,3
trilioni di dollari in masse ge-
stite, con una crescita del 15%
in due anni. Ma la discussione
su come questi temi stiano im-
pattando sui criteri di scelta
degli investitori e i rendimen-
tistessi dei portafogli & ancora
aperta. La delegata incarica-
ta di occuparsi di questo argo-
mento & Marina Maghe%li,
membro del CdA di Efpa Ita-
lia. «Vediamo piu attenzione
verso i prodotti ESG tra le fa-
sce di investitori piti giovani,
mentre si riflette su come av-
vicinare le fasce piu tradizio-
nali del mercato, che erronea-
mente considerano questi pro-
dotti meno redditizi rispetto
a quelli abituali”, spiega Ma-
ghelli, “Ci interrogheremo
poi sul fenomeno del “green
washing" e su come i consu-
lenti finanziari possano gui-
dare i propri clienti. Parten-
do pero da un dato di fatto:
I'Europa & di gran lunga piu
avanti rispetto ad altri merca-
tisu questi temi».

di Leonardo Comegna

n reddito di 40 mila eu-
l | ro del 2021 in pensione
vale 43.240 euro. E
quando viene utilizzato per il
calcolo della seconda quota, ri-
ferita all'anzianitd maturata
dopo il 31 dicembre 1992, sale
sino a 43.656 euro. Ora & dun-
que possibile calcolare con esat-
tezza una pensione con decor-
renza 2023, grazie ai coefficien-
tiindicati dall'Tstat che consen-
tono di rivalutare i redditi dei
lavoratori autonomi, compresi
i consulenti finanziari (gli sti-
pendinel caso dei lavoratori di-
endenti), da considerare per
a determinazione della base
annua pensionabile. Occorre ri-
cordare, inoltre, che, come sta-
bilito dalla riforma Monti-For-
nero, per il calcolo della pensio-
ne, oltre alla quota retributi-
va/reddituale, bisogna aggiun-
gere quella determinata con il
criterio “contributivo” riferita
all’anzianita maturata dopo il
31 dicembre 2011.
Il calcolo. La misura della
pensione degli iscritti alla Ge-
stione commercianti, ¢ data
dalla somma di due distinte
quote (A + B): la prima (A) cor-
rispondente all'importo relati-
vo all’anzianitd contributiva
maturata sino a tutto il 31 di-
cembre 1992; la seconda (B)
corrispondente all’anzianita
contributiva acquisita dal 1°
gennaio 1993 in poi. La base

Pensioni, reddito
agglornato

pensionabile & costituita dalla
media annua dei redditi assog-
gettati a contribuzione dei die-
ci anni che precedono la decor-
renza, per la quota (A) e dalla
media annua degli ultimi 15
anni per la quota (B). [ redditi
utilizzati sono rivalutati te-
nendo conto dell’inflazione.
L’ammontare del trattamen-
to & parial 2% del reddito pen-
sionabile per ogni anno di con-
tribuzione: con 25 anni si ha
diritto al 50%, con 35 anni al
70% e cosi via, fino all’80%
con 40 anni.

Il tetto. Sulla quota di reddito
annuo eccedente il cosiddetto
“tetto pensionabile” (52.190 eu-
ro per il 2023), rivalutato an-
nualmente sulla base degli in-
dici Istat, 'aliquota si riduce co-
me segue: all'l,5% per la fascia
eccedente il 33%; all’1,25% per
la fascia compresa trail 33 ed il
66%; all'1%, per ogni anno di
contribuzione, della fascia com-
presa tra il 66% del “tetto” ed il
massimale contributivo pensio-
nabile.

Laliquota di rendimento da ap-
plicare al reddito pensionabile
utilizzato per la quota “B” &, in-
vece, determinata per ogni an-
no di contribuzione come se-
gue: 1,6% della fascia ecceden-
te i1 33% del “tetto”; 1,35% del-
la fascia compresa tra il 33 e il
66% eccedente il “tetto”; 1,10%
della fascia compresa tra il
66% del “tetto” ed 1l massimale
contributivo pensionabile.

di Lucio Sironi

PORTAFOGLIO

Titoli complessi,investitorisprovveduti

a cosa potra mai dipendere la cre-
D scente passione degli italiani per i
certificates? In base alle risultanze

di Banca d’Italia alla fine del 2022 I'am-
montare di titoli di debito complessi dete-
nuti direttamente dalle famiglie era di cir-
ca 50 miliardi, in crescita di 11 miliardi ri-
spetto a un anno prima. Secondo l'istituto
centrale <essi rappresentavano circa il
18% del totale dei titoli di debito detenuti
dalle famiglie e 1'1% della loro ricchezza fi-
nanziaria a settembre 2022. L'aumento &
riconducibile appunto ai certificates che so-
no, insieme a oﬁbligazioni subordinate e
strutturate, i titoli complessi piu diffusi
trale famiglie>. Questi strumenti si posso-
no ben dire complessi in quanto a regolar-
ne il funzionamento ci sono meccanismi
non facili da decifrare per gli stessi addetti
ailavori. Eppure, talvolta, finiscono anche
nei portafogli di clienti ben lontani
dall’avere le competenze necessarie per ca-
pirli e per maneg%iarli. 11 profilo di rischio
individuale non lo consentirebbe, ma di-
pende, appunto, da quanto e fedele al sog-
getto la profilatura. Sta di fatto che questi
<strumenti finanziari derivati cartolariz-
zati, negoziati sul mercato SeDeX che re-
plicano, con o senza effetto leva, 'anda-
mento dell’attivita sottostante>, come ri-
porta la definizione da vocabolario, hanno
preso piede e non c’e grande banca che non
si sia mnserita nel business come emitten-
te. I collocatori non sono insensibili di fron-
te ai nomi altisonanti dei proponenti e... il
(giioco e fatto. Spesso, del resto, emittenti e
istributori fanno parte della stessa fami-

lia.
%1 problema ovviamente non ¢ se lo stru-
mento in questione sia o no valido, perché
con le dovute accortezze spesso da origine
ainteressanti guadagni. Cio che lascia per-
plessi e che le dovute accortezze richiedo-
no competenze non comuni, pertantoil fat-

to che la loro presenza nei portafogli retail
siain crescita € un fenomeno che va tenuto
d’occhio.
Non sidimentichi che (datiIstat) la percen-
tuale di famiglie che hanno visto peggiora-
re la propria situazione economica nel
2022 ¢ salita dal 25,8% nel 2019 al 35,1%,
livello mai raggiunto prima. Vero che la
pandemia ha modificato alquanto il modo
1n cui le famiglie percepiscono la propria
condizione economica: nel 2022 il reddito
lordo disponibile delle famiglie consuma-
trici € aumentato rispetto a%l'anno prece-
dente. Il forte aumento della spesa per con-
sumi finali ha rafforzato la discesa della
ropensione al risparmio, scesa a livelli in-
eriori rispetto al periodo pre-pandemico.
Questo significa che se in generale la capa-
cita di accantonare risparmi per le necessi-
ta future viene a ridursi, a maggior ragio-
ne va preservato il risparmio che ancora
c’e, contenendo il grado di rischio. E la f)ri-
ma condizione per ottenere questa salva-
guardia e che si conosca bene quello su cui
sidecide di investire.
Assieme ai certificates, Bankitalia cita an-
che obbligazioni subordinate e struttura-
te. Il punto di forza, ingannevole, di questi
strumenti e che peril fatto di rientrare per-
lopiunella grange categoria del reddito fis-
so si ritiene che la loro rischiosita sia infe-
riore per definizione ad altre categorie,
per esempio I’azionario. Un assunto discu-
tibile: basti considerare che invece i beni
reali sono traimigliori nella difesa dall’in-
flazione. Ma anche in questo caso fa molto
la presenza e la volonta del distributore,
che spesso ha in mano le sorti dei rispar-
miatori, specie i meno consapevoli. L’edu-
cazione finanziaria non puo far miracoli, 1
consulenti finanziari possono mettere al ri-
paro da molti rischi i tanti investitori che
non sono in grado di tutelarsi dai pericoli a
cui il mercato, e non solo, li espone.




