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L’educazione

finanziaria

dei videogames

di Luigi Guiso

redo non vi sia genitore

che non abbia cercato di

dissuaderei figli dallo
spendere (troppo) tempo sui
videogames. E a buon diritto.
Cosi come non vi e genitore che
non tenti di insegnare ai figli
alcune virtu finanziarie: mettere
daparte un po’isoldi,
amministrare la paghetta,
essere paziente e imparare a
rinunciare a qualcosa oggi per
ottenere di pitt domani,
sperando che qualcosa rimanga
inloro. Eppure, I’attrazione dei
ragazziperivideogames puo
rivelarsi proprioil canale
pedagogico per preparare i
giovani ad affrontare da adulti
con competenza le scelte
finanziarie. L’idea e I'iniziativa &
delfondo D2D, una non-profit
fondata da un pool di fondazioni
americane conlo scopo di
sostenere, con I'innovazione, le
opportunita finanziarie delle
famiglie a basso reddito. Per
diffondere la conoscenza
finanziaria D2D ha creato il
programma "Intrattenimento
Finanziario" che contiene
cinque videogames, ciascuno
mirato a trasmettere
conoscenza. Come fare un buon
uso della carta di credito, come
evitare di rimanere intrappolati
neidebiti, la preparazione di un
budget, larilevanza
dell’interesse composto, perché
e come risparmiare al meglio
perlavecchiaia. I giochi sono
disponibili su
http://financialentertainment.
org e potete provare a suggerirli,
senzarivelare la finalita per
evitare cheliripudino per paura
diannoiarsi prima ancora di
averli provati.

Dimenticavo. I giochisono in
inglese. Una ragione di piu per
raccomandarli ai vostri ragazzi:
oltre ad imparare a fare scelte
finanziarie migliori possono
apprendere un po’ diinglese o
praticarelalingua per quelli che
giala conoscono. Due piccioni
con una fava. Ovviamente allo
stato attuale non ¢ chiaro chele
nozioni apprese con i giochi
siano durature e non vengano
invece dimenticate e che
impatto possano avere sulle
scelte finanziarie da adulti. Poco
male, se non dovessero
apprendere le nozioni di finanza
o quelle apprese non fossero
utili quantomeno imparano o
migliorano lalingua. Cosicché il
tempo speso sul videogame non
€ comunque sprecato.

* Axa Professor of Household
Finance (Eief)

Questionari a prova di rischio

Per la profilatura
dei clienti, pronti
nuovi strumenti

a disposizione
degli intermediari

Paginaacuradi
Antonio Criscione

Sembra un concetto astratto:
I’adeguatezza. E invece per gli in-
termediari finanziari che propon-
gonouninvestimento ailoro clien-
ti € un preciso obbligo. Attraverso i
questionari gli istituti raccolgono
le informazioni sul cliente per poi
calibrare una proposta di investi-
mento adeguata e appropriata, se-
condo quanto richiesto dalla nor-
mativa. Un tema sul quale in Italia
direcente ¢’e stato un deciso risve-
glio di attenzione, sia delle autori-
ta(Consob)siadell’accademia e de-
gli operatori.

In questi giorni sono statiresi no-
tiirisultatidiun’inchiestadell'ingle-
se Fsa (Financial Services Authori-
ty, l'inchiesta € commentata a pagi-
na17) con la quale sono state verifi-
cate le proposte di investimento de-
gliintermediari inglesi, con visite di
ispettori che si presentavano come
normali clienti. Circa un quarto del-
le consulenze si sono rivelate fonte
di preoccupazione per le autorita:
nell’11 per cento dei casi i consigli
erano inadeguati, per il 15 invece le
informazioni raccolte non erano
sufficienti. In Italia uno studio della
Consob ha messo sotto osservazio-
neiquestionaripropostiallacliente-

LE AREE
DEL QUESTIONARIO

® Conoscenze ed esperienze
I questionario mette sotto
esame l'investitore
innanzitutto per quanto
riguardail livello di istruzione,
la professione, la frequenza con
cui ha effettuato operazioni sui
mercati finanziari e la tipologia
di strumenti finanziari a cuisi e
rivolto

® Lefinanze

La situazione finanziaria
dell'investitore viene
esaminata per quanto riguarda
|'ammontare e la fonte
principale di reddito e la sua
propensione al risparmio

© Gli obiettivi

Gli obiettivi di investimento
vengono valutati sulla base
della propensione al rischio
dell'investitore, in relazione al
suo orizzonte temporale e alla
finalita degli investimenti

ladaventiistitutidi credito, rilevan-
do che se essi erano formalmente
"compliant" con la Mifid, la strada
per garantire 'adeguatezza richie-
stadalladirettiva Ue e dai successivi
orientamenti Esma recepiti 'anno
scorso dallastessa Consob, richiede-
vaancora molti passi da fare.

Tenendo conto che afine dicem-
bre gli orientamenti andavano re-
cepiti in Italia, si € messo in moto
un meccanismo di attenzione a
questo tema. Assoreti ha commis-
sionato uno studio (anticipato su
Plus24 del 5 gennaio scorso) relati-
vo al Casmef Luiss, che e approda-
to anche a una vera e propria pro-
postadiquestionario (su questa pa-
gine nelle settimane scorse é stato
proposto il caso di un altro lavoro
del genere, rintracciabile sul sito
www.investimente.it).

Ma alla fine cosa sono i questio-
nari? Secondo quanto indicato da
Vittorio Conti, commissario Con-
sob, a margine di un convegno or-
ganizzato proprio da Assoreti sul
temalo scorso 8 febbraio, i questio-
narisono per gliintermediari «uno
strumento per fare bene il proprio
lavoro». Una definizione tutt’altro
che riduttiva: implica ’acquisizio-
ne della padronanza rispetto a uno
strumento ancora da migliorare
moltonel panorama dell’offertaita-
liana e la capacita diintegrarlo nel-
le proprie pratiche. Un recente stu-
dio della Consob, a cura di Nadia
Linciano e Paola Soccorso (si veda
Plus24 del3 novembre 2012), hase-
gnalato comeiquestionarinon era-
no ancora colti dagli operatori co-
me un’opportunita, ma come un
obbligo cui adempiere.

Dopo lo studio della Consob, un
altro punto di riferimento per gli
operatori sara certamente I'approc-
cio metodologico messo in campo
dal Casmef Luiss, volto a delineare
una procedura per un questionario
che possa rispondere alle esigenze
poste dalla Mifid, secondo le guideli-
nes Esma. Spiega Marco Spallone
Coordinatore operativo del Casmef:
«Il punto centrale delle indicazioni
Emsa, recepite dalla Consob, é che
noncisidevebasare sull’autovaluta-
zione daparte delrisparmiatore. Un
questionario deve tirare fuorile sue
preferenze in fatto di rischi senza
che questo passi suunarichiesta di-
retta di questo tipo. Questo rappre-
sentauna garanzia per il risparmia-
tore perché il suo orientamento e ri-
levatoin modo oggettivo». Il vantag-
gio c’e anche per gli intermediari,
possono fare proposte piul mirate
sul suo cliente, basate sui risultati di
un approccio «scientifico e rigoro-
so». L’approccio del Casmef parte
dalla determinazione dell’attitudi-
ne al rischio, che poi viene corretto
sullabase dellarilevazione di unase-
rie di distorsioni comportamentali.

a.criscione@ilsole24ore.com

©RIPRODUZIONE RISERVATA

La fotografia di IPR Marketing

Sondaggio sul rapporto tra gliitaliani e il rischio.
Valori per area di residenza e sesso del rispondente, in percentuale

Tot

AREA DI RESIDENZA SESSO

SUD
NORD CENTRO 20b ] F

Sullabase diquantomivienedetto
verbalmente dal consulente

59 n 54 66

Sulla base dei prospetti che 32
vengono forniti dal consulente

36 28 36

Rivolgendosia persone
(amié/ conoscenti) di cui si fida 3030 33 28
Acquisendo informazioni su 10 4 20 15

stampa e siti specializzati

Prende sul serio i questionari 75
che Le vengono proposti

Nonliprende in considerazione
perchesitrattasolodiunaperdita 16
ditempo

Senza opinione 9

75 79 70
11 14 17
9 7 13

FONTE : IPR Marketing (interviste del 12 dicembre 2012, campione di 1.000 soggetti, con 90% di risposte)

Consob: la tutela
si fa a tutto campo

Necessario monitorare
conflitti di interessi
e qualita delle proposte

I questionari Mifid rappresenta-
no un passaggio importante nella
relazione tra intermediari finan-
ziari e clienti. La questione piu im-
portante pero é quella di una tute-
la complessiva dei risparmiatori,
chenon si esaurisce nella creazio-
nediununico strumento. Per que-
sto il commissario Consob Vitto-
rio Conti, ha sostenuto in un re-
cente intervento (si vedal’articolo
qui accanto) che occorre un ap-
proccio in tre passaggi.

11 primo e quello di «fornire una
corretta e rigorosarappresentazio-
ne dei prodotti finanziari, soprat-
tutto quelli pit1 innovativi», in mo-
do che le scelte di investimento si
basino su una corretta rappresen-
tazione deirischi ad esse associati.
Si ricorda che Plus24 ha seguito
con particolare attenzione la que-
stione dei Kiid, anche segnalando
le carenze della nuova versione.

11 secondo step € rappresentato
dalle tematiche che riguardano il
«rapporto — continua Conti — trala
rappresentazione del rischio e la
percezione “soggettiva” di esso da
parte di ogni singolo investitore»,
volendo dirla sbrigativamente la

questione dei questionari Mifid di
cui si parla in questa pagina. Di
questianche sesiriuscisse a elabo-
rarne uno perfetto, resistente ai
milledubbi metodologicichelalet-
teraturascientifica puo presentare
sull’argomento, ’opera sarebbe an-
coralontana dalla proverbiale me-
taalla portata di chi ben inizia. Co-
me segnalato da Nadia Linciano di
Consob eunadelle autricidiunre-
cente studio sul tema: «Il questio-
nario deve accompagnarsialla defi-
nizione di politiche interne e proce-
dure per evitare i rischi di conflitti
diinteresse deivenditorioil preva-
lere dell’interesse dellabancaa col-
locare determinati prodotti». An-
che Contiricorda, nelterzo passag-
gio come necessario, da parte delle
autorita di vigilanza, il monitorag-
giodel «“comportamento” dei pre-
statori di servizi di investimento
per evitare che la finalita primaria
di servire al meglio i bisogni dei
propri clienti, non sia nei fatti di-
sattesa da comportamenti che an-
tepongono gli interessi dell’inter-
mediario (produttore o distributo-
re che sia) a quelli dei risparmiato-
ri». Nonsi tratta dellebuone inten-
zioni che lastricano il cammino
dell’inferno, ma obblighi precisi
per gli intermediari e in fondo alla
lunga uno strumento per "tenersi
stretti" i clienti, che sono un patri-
monio in sé nei periodi di crisi.
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