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Lo sviluppo delle conoscenze e delle com-
petenze aumenta il capitale umano e mi-
gliora la qualita del servizio di consulenza.
In 10 anni lo scenario italiano & completa-
mente cambiato e non solo su stimolo del
regolatore. Ben prima, infatti, le associa-
zioni di categoria e le stesse societa-reti
si sono mosse per innalzare il livello di
preparazione dei consulenti finanziari. Ac-
canto a questo percorso € emerso il tema
della certificazione delle competenze ac-
quisite, chi garantisce, ciog, che il lavoro
formativo € stato efficace.

In questo numero di Fondi & Sicav, che ar-
riva ai lettori nei giorni del’Efpa meeting
di Torino, si parla di questi temi con Mar-
co Deroma, presidente di Efpa Italia,
fondazione che ha il ruolo di certificare le
competenze degli advisor; e con Mauri-
zio Bufi, presidente [dell Anasf, 'associa-
zione dei consulenti finanziari.

Com’é cambiate il mondo del-
la consulenza finanziaria italiana
negli ultimi 10 anni sul piano delle
competenze professionali?

Maurizio Bufi (Anasf): «Lo sviluppo
delle competenze professionali € da sem-
pre il leit motiv dell’attivita del consulente
finanziario e rappresenta una delle leve
fondamentali dell'incremento della qualita
del servizio al risparmiatore. Un percorso
che negli ultimi |0 anni ha saputo rispon-
dere allaumentata complessita degli sce-
nari economici e all'emersione di esigenze
sempre pill sofisticate della clientela, il
tutto inserito in un contesto che ha visto
vacillare i paradigmi pill consolidati del
mondo finanziario. Si pensi in particolare
alla crisi del modello di banca tradizionale
e alla portata disruptive dell'innovazione
tecnologica per il nostro settore. In que-
sto scenario la nostra categoria si € dimo-
strata all'altezza delle sfide, adattandosi
pro-attivamente, anche e soprattutto sot-
to il profilo del capitale umano, alle novita
e conservando al tempo stesso la propria
identitay.

Marco Deroma (Efpa Italia): «Gli
ultimi 10 anni hanno segnato un profon-
do cambiamento, che si pué riconoscere
anche analizzando I'evoluzione della for-
mazione. Ricordo che nel 2009 hanno
cominciato a essere sviluppate iniziati-
ve formative di grande valore e oggi, nel




2019, i principali intermediari dispongono
di una propria struttura formativa interna
che affonda le proprie radici nel decennio
appena trascorso. Che si chiamino corpo-
rate university, campus o altro ancora, non
ha importanza: dietro al nome si intravve-
dono i grandi investimenti economici che
testimoniano I'importanza strategica della
conoscenza ¢ della competenza. Aggiungo
che |5 anni prima dell'arrivo della Mifid II,
I'Associazione dei consulenti finanziari ha
fondato Efpa ltalia e l'attuale numero di
circa 6 mila professionisti certificati rap-
presenta il migliore esempio concreto di
attenzione alla preparazione e all'aggior-
namento professionale continuo. Questa e
I'ltalia innovativa, che non attende le pre-
scrizioni degli organismi di regolazione dei
mercati per cambiarey.

In guali aspetti della professione
si pud toccare con mano il miglio-
ramento del servizio come effet-
to della pit ampia preparazione
del consulente?

Bufi: «ll valore del nostro servizio si puo

I'“

misurare con un approccio multidimensio-
nale che tiene conto non solo degli aspetti
quantitativi, come il numero di clienti, le
quote di mercato o il patrimonio gestito,
ma anche del livello di soddisfazione de-
gli investitori nei confronti del servizio
ricevuto. Non dobbiame poi dimenticarci
dellulteriore dimensione rappresentata
dal grado di preparazione della cliente-
la delle reti sui temi del risparmio, che &
migliore rispetto a quello riscontrabile tra
coloro che si affidano ad altri canali. Tut-
to cid & stato possibile grazie a un’opera
costante di sviluppo e di consolidamento
della relazione con il risparmiatore, del
quale abbiamo imparato a interpretare
attitudini e sensibilita che richiedevano di
essere espresse. Si pensi, ad esempio, ai
temi della finanza eticax.

Deroma: «lLa maggiore propensione
allinvestimento nei prodotti di risparmio
gestito & un esempio di miglioramento del
servizio di consulenza che e frutto della
specifica formazione del professionista.
Indipendentemente dalla selezione che si
sviluppera in futuro sulla base del rapporto

valore/costo degli strumenti di risparmio
gestito, & fuori discussione il contributo
alla performance che deriva dal corretto
comportamento dell'investitore. In questo
ambito si rileva il grande valore offerto dal
consulente finanziario al clientex.

La Mifid 1l ha introdotto nuo-
vi standard formativi, Le societa
devono garantire percorsi di ag-
giornamento della durata com-
plessiva di almeno 30 ore con test
finale. Qual & la validita e PPaffi=
dabilita di un percerso realizzato
tutto in casa?

Bufi: «ll ruolo del legislatore & fornire
standard di base lasciando il necessario
grado di flessibilita agli operatori. Spet-
ta poi a ciascun intermediario fornire ai
propri consulenti gli strumenti per pote-
re investire adeguatamente sulla propria
formazione in modo tale che il confronto
con gli investitori possa essere all'altezza
dclle aspettative del mercato. La possibile
differenziazione dei percorsiformativi non
deve percio essere considerata un limite
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ma, anzi, una leva di valore che arricchisce
il panorama dellofferta di consulenzax.

Deroma: «ll recepimento della direttiva
Mifid Il in Italia, in ambito di conoscenze e
competenze richieste al personale adibito
all'erogazione di servizi di informazione
o consulenza in materia di investimenti,
non ha seguito il suggerimento dell’Esma
(l'autorita europea di vigilanza sui mercati
mobiliari, ndr) di garantire una netta divi-
sione tra gli enti responsabili delle attivita
di formazione e quelli incaricati di verifi-
carne l'apprendimento. Questo elemento
porta alla nascita di possibili conflitti di
interesse, figli di una certificazione delle
competenze potenzialmente autoreferen-
ziale e, quindi, non completamente affida-
bilex.

NelPottobre 2018 la Censcob ha
riconosciuto, ai fini dell’attivita
formativa dei consulenti, anche
i soggetti esterni all’intermedia-
rio: quali oppertunita pud creare
questo fatto per le associazione
di cui siete a capo?

Bufi: «Non si tratta soltanto di un’op-
portunita, ma anche e soprattutto di un
riconoscimento della
nostra associazione, che da sempre ha
considerato la formazione un fiore all'oc-
chiello della propria attivita e che ora puo

dell'esperienza

pertanto giocare un ruolo di primo piano
nell'offerta formativa di percorsi di ag-
giornamento professionale.

Deroma: «Efpa Italia non si occupa di
formazione, ma di certificazione delle co-
noscenze e delle competenze di financial
advisor e di financial planner, mantenendo
cosi una netta separazione che garantisce
limparzialita del nostro giudizio. Detto
cio, l'allargamento del perimetro formati-
vo a soggetti esterniallintermediario rap-
presenta un’opportunita di outsourcing
che potrebbe rappresentare un’alternati-
va per contenere i costi di questa attivita
¢ per garantire un percorso formativo che
sia anche in linea con i programmi delle
nostre certificazioni. Questo fatto rappre-
senta un'opportunitd per la fondazione di
aumentare i professionisti certificati al
suo attivoy.

Avete riscontrato che si sia ve-
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rificato in generale un interesse
crescente da parte del potenziale
bacino di utenti?

Bufi: «Da sempre i nostri seminari ri-
scuotono molto successo tra gli associa-
ti, grazie all’elevato standing dei docenti
e alla proposta di tematiche in linea con
I'evolversi dei mercati ¢ del contesto nor-
mativo, nonché delle esigenze professio-
nali dei consulenti finanziari».

Deroma: «Linteresse da parte delle reti
di consulenti finanziari e degli istituti ban-
cari & tangibile. Soprattutto nellambito
delle societa di distribuzione abbiamo ri-
scontrato una certa sensibilita sul tema di
una certificazione indipendente e al mo-
mento sono in via di sviluppo programmi
formativi specifici finalizzati al raggiungi-
mento dei livelli di preparazione adeguati
al conscguimento delle certificazioni Eip
(European financial practitioner) ed Efa
(European financial advisor)».

State lavorando a partnership
stabili con gli intermediari?

Bufi: «Si, abbiamo gia avviato le prime si-
nergie con Azimut, Fideuram e Sanpaolo
Invest, che hanno integrato la formazione

dei propri consulenti con i corsi Anasf.

Lobiettivo € allargare la platea delle reti

cui fornire il nostro know how.

Deroma: «Stiamo lavorando per porre
basi solide sulle quali costruire rapporti
di collaborazione di lungo periodo, in par-
ticolare con gli enti formativi che fanno
capo agli intermediari. Lobiettivo di Efpa
Italia & indubbiamente consolidare la pro-
pria posizione, proponendosi come ente
certificatore di riferimento nell'industria.
Gia oggi la nostra offerta si qualifica come
una delle migliori in termini reputazionali
e tramite nuove collaborazioni con gli in-
termediari puntiamo a crescere per rag-
giungere i livelli di Spagna e Regno Unitoy.

Quali sono gli ambiti disciplinari
in cul si devone concentrare gli
sforzi formativi oggi?

Bufi: «Levoluzione della formazione va
di pari passo con quella della professione.
Aunticipare o rispondere prontamente alle
mutevoli esigenze del mercato & una con-
ditio sine qua non per mantenere un ruolo
di primo piano in questa industria. La no-
stra associazione ¢ percio chiamata a pre-
sidiare costantemente i cambiamenti del
panorama normativo e i nuovi trend nelle
abitudini di risparmio e di investimento
per potere proporre un’offerta formativa
up-to-date. E il caso di approfondimenti
sui nuovi temi dell'investimento immabi-
liare, dell'art advisory e della discontinuita




aziendale e familiarey.

Deroma: «Ci sono duc csempi concreti
che sottolineano la necessita di migliorare
la qualita degli investimenti degli italiani:
I'eccesso di liquidita e I'incapacita di utiliz-
zare correttamente la risorsa tempo. Per
temi cosi importanti occorre una risposta
di sistema, ovwvero un impegno educativo
condiviso che coinvolga tutti i portato-
ri d’interesse del mercato: I'industria dei
prodotti, gli intermediari, gli organi di in-
formazione, 'Organismo di vigilanza e te-
nuta dell’Albo unico, i consulenti finanziari
stessi e le associazioni dei consumatori.
Necll'auspicata risposta di sistema, la Fon-
dazione avrebbe il ruolo di promuovere e
sostenere programmi di formazione per i
consulenti finanziari oricntati al potenzia-
mento delle competenze in ambito di neu-
ro-scienze, di analisi dei comportamenti e
di psicologia delle scelte».

Fra Efpa e [Anasf esiste ormai un
rapportc collaudato: sono in pre-
visione nuove iniziative comuni
nel campo della formazione cer-
tificata?

Bufi: «La nascita di Efpa é stata fortemen-
te voluta dalla nostra associazione come

passo necessario al riconoscimento di
principi, programmi formativi e linee gui-
da di valutazione per la costruzione di un
profilo professionale di riferimento a for-
te vocazione europea nella pianificazione
finanziaria. |l futuro si giochera sulla capa-
cita di continuare a puntare sul riconosci-
mento del valore della formazione e sara
quindi un passaggio naturale proseguire
in questo percorso di collaborazione e
di crescita volto a un ulteriore consolida-
mento del ruolo di Efpa quale soggetto di
riferimento per il settorex.

Deroma: «Anasf ed Efpa Italia hanno
sempre mantenuto una stretta collabo-
razione. Nell'ultimo anno, caratterizzato
dall'introduzione della normativa Mifid I,
il rapporto si ¢ ulteriormente rafforzato
proprio in virtl delladozione da parte
del regolatore europeo e nazionale dei
principi che avevano ispirato la fonda-
zione di Efpa ltalia, ovvero I'importanza
della formazione, della certificazione delle
conoscenze e competenze e dell'aggior
namento professionale continuo. Il rico-
noscimento della validita degli scopi della
fondazione amplia I'ambito delle iniziative
comuni con Anasf come, per esempio, le
recenti collaborazioni con il mondo acca-

demicoy.

Quali sono le certificazioni indi=
pendenti che un consulente do-
vrebbe avere cura di possedere
nel proprio curriculum vitae, una
volta che abbia ottenuto il “pa-
tentine” dell’Albo?

Bufi: «Ll’iscrizione all’Albo rappresenta
gia di per sé la garanzia di uno standard
di qualita elevato, poiché & basata su una
rigorosa prova valutativa oppure sul pos-
sesso di specifici requisiti di professionali-
ta. Nello svolgimento della professione si
inserisce poi un’attivita di aggiornamento
cui tutti i consulenti finanziari sono chia-
mati. Sta infine alla sensibilita del singolo
valutare quali sono gli ambiti su cui pun-
tare maggiormente, in basc al contesto in
cui opera e alla propria clientela. Allo svi-
luppo del proprio bagaglio di conoscenze
e competenze possono contribuire anche
le sinergie tra consulenti finanziari attiva-
bili attraverso formule organizzative gia
sperimentate, come il team, o innovative,
come la persona giuridica a favore della
quale [Anasf da tempo si pronuncia in
un’ottica di allineamento europeo. In que-
sto scenario sara proprio la specializza-
zione delle competenze la chiave per met-
tere a disposizione del risparmiatore una
squadra di professionisti qualificati che
sappia offrire una consulenza a 360 gradi».

Quali sono i temi principali
dell’Efpa meeting a Torino e per-
ché li avete ritenuti importanti
per la formazione dei consulenti
finanziari?

Deroma: «La definizione di standard sui
requisiti di conoscenza e competenza ri-
chiesti al personale é stata uno dei punti
di innovazione piti rilevanti introdotti dalla
Mifid Il. Questo clemento ¢ nccessaria-
mente legato al concetto di formazione,
sia come preparazione pregressa, sia come
processo di costante aggiornamento.| temi
scelti per I'Efpa Italia meeting 2019 ripor-
tano all'idea della formazione concepita in
chiave introspettiva. Andremo a esplorare,
infatti, quali dimensioni ha assunto e sta as-
sumendo la professione del consulente fi-
nanziario, cercando di offrire uno strumen-
to di orientamento che aiuti gli advisor a
trovare una loro identita all'interno di un
contesto in continua evoluziones.
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