Limiti € opportunita della professione di advisor

TI FACCIO COMPRARE
MA POI NON “SPARISCO”

Vendere mutui sembra una cosa facile.
Ma quello che fa la vera differenza

e la capacita di fornire al cliente
consulenza “globale” nel finanziamento.

di Egidio Vacchini - Progetica

n questo articolo cerche
reme di approfondire gli
aspetti di “non consulen-
za” relatvi all esigenza a
finawiamento cel risparmiato-
re, con specifico riferimento ai
mutai ulilizzati per I'acqui-
sto doll’abitazione.
Questa “parz alizzazione” a
500 embito dell’erogazione, €
palese nente rnduttivo risoetto
al ccneetto di consulenza in
grado d aralizzere in maniera
ntegrata tutli | bsogn, pre-
sent’ & wosoellici, del rnsoar-
miotore. Tesi, quest'ultima,
che avevAme sosienut o nel-
'articolc oukbl cato nel nume
ro di gennain, che si basava
3u una constatazione molto
ohiara e semplice. Deto ez |z
vita economica delle famiglia
& una, e | biscgnl che qussta
esprime sonc ccllegasi tra lo-
ro, ecco allora che questi bi-
sogni non dovrebbero esszre
caratlerizzati per tipdlogle di
esigenze. ognuna delle quall
sara risolta con uno specifico
pradetto; anche se questa €
la strada piu facile € percorsi
Lile, le soluzioni irdividuate
covrebbero essere valutale
nel loro nsieme, pesando, per
ogni singo a soluzicne (lo

“specifice prodotto”], il contri-
hute che fjuesta pid ‘ornite
alla soluzicne ci ogn singola
esigenza ndividuata
Nonostante queste consicere-
20N, ci @ sembrata, comtin-
cue, piu efficace affrontare
cuesto discorso in una dimen-
<ipne che fosse pil vicina 226
sioile alla reanta del mercato
attuale, per rendere pil imme-
diat2 e mero “teornche’ le
consicerazion che saranno
sviuppate,

Deito guesto € ile evidenzie
re che, rispatto all'arza de-
gllinvestimenti e a quella assi-
curativo-previdanziale, I'es -
genza di fornire supporti con-
sulenziali o, come vedremo in
seguita, “non consulenziel ",
nell’area dei mutui sia piutto-
sto recenle. Cid a dispetto
dcll'importanza che, all'inter-
no del cicle o vita del rispar-
miatore, la scttoserizione d
un mutue pd rivestine (qoe-
sta cperezione presenta, infat
1, Importanti risvolti si= da
punto di viste peicologicc, af
fettivo, collegato all'acquisto
dzlla casa, sia sJ4' piand ¢s>
nomice, a causa dell'impatio
¢ne le restituzione del finer-
ziamentd avra, per lungo tem-

po, 4 bilarcio tamibiare e allo
stravolgimento dell'assetto
patrimcriale, prodotto dallac-
quisto de'l abilazone),

D altra partc occorre notare
che, nonestznte "impurtanza
del bisogno da coddisfare, ‘in-
1ern settore, fino a un recentes
passato, 5 € Mosso quasi
esclusivamente in un'ottica
di pura vendita di prodotte.
Solo da poco rempo. in virtd
dell aumentata concorrenza
tra le banche, 20l nascere di
nuove figure prefessionali e
grazie all azione ! sersibllz
zazione svolte dellc associa
zioni dej consumato’i, anche
ir auesto ¢campo si comincia
a percepire I'esigenza di pro-
pa-re modelli professionali in
grado di ‘orrire “consulenzz”
al risparriaten.

Ecce allora che ghi operatorl
pit qualificati ¢ sensibili a
Questa nuove esigenze, si so-
no attivati per fornire ai propr
clierti supporti e assistenza

n gradc di differenziare la 1>ro
prooosta protessionale; darak
lelarant= tra | rispamiatori &
diventata sempre piu vive la
richiesta di chiarezze = traspe-
renza, atfinché pcssano pren-
ders delle decisioni per riscl-
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Dotarsi

di specifici
strumenti

di budget.

Per fornire
risposte

vere |2 loro esigenze ci finan
Ziameantd con meggicre consa-
pevolezza.

Trovandazi rela fase inizicla
di questo drocesso evolutivo,
I'idea di consulenza che si sta
configurarco, al'intsrno de
settore, si compona 4 un mo-
saco d'interpratazioni molto
vario 2 articolato. Ogni singo-
lé struttura distr butiva e/o
ogni singolo operatore, in vir-
ta celle proprie visioni e delle
esdarenze maturate, hane
cosiruito le “lore” risposte in
modo autonomo. £’ al‘interno
di guesta mosa co di nsposte
cha ¢archaremo di oriantare,
analizzando | compartameni
attuati di trente alle s2i ¢¢-
mande cui occorre formire r-
spasta, allinternc di un cCr-
retto processo consulenziale
cha intervien2 nell ambito del
finanziamento ger I'acquisto
della casa.

E' importante a questo punto,
per meglio inquadrare I2 con-
siderazioni che svilupperemo
suscessivamente, ‘iczdice che
I"attivita di “consulenza” si
pone |'obiettivo di tornire al -
sparmiatore il gatrimorio d'in
‘ormazioni derivante da espe-
risnze consclidate, ¢a2 si con-
cretizza altraverso un'ampia
Zamma di suppo-ii, dati, nu-
meri @ moadelli di riferimento
scientifici. Suesto patrimonio

poita essere Llilizato dal ri
sparmiatore, qusle metro di
confronto e verifica delle gro-
pri2 situzzion 2 considerazio-
ni, allo scopo di zonsertirgli
scelte consapevoll, 2vitando
dazli erron di valutazione. o i
ducendaoll 2l minimd possbile.
L ebietiive del “consulente™
sara cosi d merttere a disposi-
ziore, e rendere fruibile, tutto
gJ2sto bagaglic di esperienza
e abilitd, non finalizzats alle
vendite di un mutud ma allz
“soddisfazione del rispar-
miatore™ in senso pill ampic:
meglio un risparmiatore che,
magari, ridimensiona un po’ |
propri sog1i, ma li persegue,
€N2 un cliente ignaro ¢ne 560
prird. cen il passars del tem-
po, l'inadeguaterze del pianc
stabilito 2 I'imocssibilite di
raggiungere gl ctiattivi, pa-
gandc oesanti conseguenze.
Farre cueste devute premes-
32, passiamo ad analizzare |
82 nzesi fendamentali d4a 5o

guire nel precesso di consulen:

ra. Saranro descntte aleuneg
delle risposte attualmente for-
nite dapl aperatari, che con-
frortcrcmo con gli ctteggia
menti constilenziall desiderabi-
li, Comportamenti consulenzia-
li dei quali farniremo, in tarmi.
ni generall, anche alcune de
clinazioni operat ve

COME S| VALUTANO

LE ESIGENZE

DI FINANZIAMENTO

DEL RISPARMIATORE?

Chi meglio cel cliente stesso,
3 rigpondera, pud definire il
aroprio abbiscgno? Accettare
quest'interpretazione parmet-
e, a chi svolge attlvita 41 ven-
dite, di passers agevolmente
alle fasi successive della trat-
1ativa, senza corrare alcun ri-
szhio dl creare element! d
astacolo

Jdr attegslamento carsulenzia-
¢ richiede, irvece, di fornirs al
‘lspammlaters il supporio teso
a verificare s2, cLantc de lui
stimato. parte da una corretta
analici di tutti i costi cha po
tra incontrare, eonsiderando
tutte le attivita che ¢ necessa
ria realizzare per parmerrare Il
suo ingresso nella nuova abita

ziore. Un complesso di costi
che pud essere hen sLpenore
alle commissicri d'intermescia
zione, alle imposte e agl onen
notarili strettamente legati al-
I'atto ¢i vendita 2 al mutuo.
Pensiamo, ad esempic, alle
spese di ristrutturazaone. 4
aggiornamentc degl imgianti,
di trasloce, di allacciamento
de le utenze, modifica ¢ com-
petamentd dell arredzmand e
atre ancora, che devonc e2sse-
re stimate ¢on ragicnevole
precisione.

L attivita di consufenza svolta,
in questa fase, s pcre, cos,
I"d2iettivo di fornire ur supgcer-
to cggettivo al rissarmiatore,
pa’ velutare corrattamente, in
funzione delle dsponitilita esi-
stenti e delle sue zspettative
rispetto alla nuova casa, I'e-
sarto importo da finanz are,
prevensado 2ventuali situszio-
ni oritiche causare da un fanhi-
30gN0 imprevistc provocato da
u'insytficiente o parziale valu-
tazione delle 3p=se da soste-
nare

A questo scopo, il consulente
sl dora di specifici strumenti
di badget ¢ collcgamenti a
banche dati in graco di fornire
una corretta stima. Inoltre, sc
(USST AttiviEA & suelta con ra-
gioncvole anticipo [nel mo
mento in cui il deskerio della
£33 507ge, ¢ vicne gpianificato
par teran il momento dell*zc-
quisteo), il cersulente avig la
passibilita o prooarre la co-
struzions d un piano integra-
to che, mediante |a comperi=-
cipazionc di diverse strategic,
s pore 'obisttivo di ragg un-
gere 'acquisto dell’aditazions
nel tempa dovuto e con rag o-
nevoli garanzic.

COME SI VALUTA

LA SOSTENIBILITA

DELLA RATA?

-2 risnoste deg | operatorl. 13
confronti di questo problema,
sonc diverse.

Jn stieggiamenta moltd comu-
ne cnnsiste nell’azqulsira 12
rata che il clisnt2 dichiara di
noear tallerare, e verlficaria col
rapporto rata-reddito accet
raro dalla hanca F un’arrivira
ndubbiamente atile, che pra



viene |e incongruita piu evi-
denti, al fin2 d ridurre perd
solo gli elementi problematici
nelic sviuppo del rapportc
“contrattuale” con la banca.
Altri operatori [se svolgono
attivita di mediazione, che
gli consente d'intratterere
raprorti con diverse hanche!,
meztiono anche e disposizione
cel chiante |a propna esperen-
za. per evitare rifiuti o ridimen-
sionamenti dell importo finan-
ziaio. A guesto scopo “confe-
zZionanc” correttamente 1a i
chiesta di finanziamesio 2 4
presentano presso l'istitute di
crecito che si rivela pit ido-
neo per 'cperazione arososta.
Entrambe le attivita citate,
enche se frutto della cono-
scenza e delli’esperianza matu
rata negli anni sul carmoa, not
possond essere ¢ assificate
come nonsilenza

Fer fornire rispcste a questa
comanda. un‘atiivita di consu-
lenza svolta professiona men-
te rictiade la capacita ¢i veri-
ficare |'effettiva sostenibili-
ta della rata, nel memento
inizidle mz axhe duranle |ine-
tera vita del mutuc. Sitratta,
in quasto caso, dl confroniare
cuanto stimato dal risparmia-
tore coi risuftat forniti da me-
celli consolidati di Bilancio fa
miliare, supportati da cati sta
tislizi di riferimento
L'obiettivo che 5l pone il con-
sulerte, In questc casc, consk-
ste, come prima cosa, nell'ac-
certarsi se Il risparmiatore,

£pinto da'll entusiasmo per
"acquisto, o dal bisogne dell
ccsa, non akkia trescurato ve-
cl impor:ant! 2 imprescindibil
di costo dal propric bilancio.
Pil articolata & noi, 13 verifica
della sostenibilita della rata
durarte |2 vita del mutuo.

In questo ¢aso sa’'a necessa-
rio stirrare ['impatto cerivanie
dall’incrocio tra I'evdluziane
dclla situazione familiarc ¢d
economice-finerziariz del ri-
spermiatore, ¢con la stima cel-
le possibili evdluzicni dell'im
portc delle rate durantie 1a vita
del inanziamento. L'o2ettivo
dell’att vita di consulenza can-
Sistc, in questo casd, rel forni
re al risparmiazore tuttl gli ele-
manti ¢i confronto € consape-
velezza necessari, ner permet-
tergli la scelta della soluzicre
che gl consente, rel imita de
possibile, uia regolare gestio-
nc della restituzionc del mutuc
nel tempo.

A favorz degli atiegegiamenti di
“nen consuena” si patra So-
stenere, sicuramerte, che il
cliente non & prontc, e soprat-
tuatto che le informazioni 2
stpporti da utilizzara sond dar-
ticolarmente ndicati a rfispa-
miatori con alto iivelic cultura
Ie e amrpie disponibilita insr-
ziariz. Dopc un'attenza valute-
ziona, perg, ¢ accorgeremo
che proprio i rispanm atori che
rteniams meno coarent con
la consulenza potrebbero trar-
re i vantsggi pia tangibili dal
sypporto fornito.

COME S1 VALUTA

LA PROPENSIONE-
TOLLERANZA AL RISCHIO
DEL RISPARMIATORE?

Dare risposta a questa do-
manda presenta citficoita cg-
gellive. Nela siluedong allua-
Iz, da una parte ¢'2 il cliente
che deserive cio che percepl-
sce, riguardo alla propria pre-
dispcsizione/tolleranza al ri-
schic d'indebitementc, dal'al
tra parte si trova un cperatcre
che, sulla base della propria
esperierze cerca d'interprata
re il “profin® cui appertiene il
clienze che ha di frente. Per
dare una risposta a questa do-
manda ¢i s/ baga sula “rerce-
Zione & una percezione”, con
comprensibili ampi margiri
d'errore

Partendo dal presupposlo che
un atteggiemento corsulenzia-
12 & 1esn a forn re contributl
oggetiivi e completi di con-
fronto e valutezion2, anch2 in
quesio caso il consulente non
potr3a esimersi dall'utilizzo di
tall madzlita di precedere. Ls
strumentz@aons utilizzata po
tra anche essere costituila da
questionari opportunaments
studiatl e valldatl, ma |"'umico
vero metro di confronto sa-
ra quolio dei numeri. Per
quesio scopd, il consulente si
dota di strumenti in grado di
supyxtare la valutazioee ol
cliente attraverso | confronto
con elementi quantitativi d' fa-
cile comprensione (ad esemr
pic, il costo del finarziamen.

 Esaminare

v
y
X

rapporto
fraratal
e reddito &
I'approccio
comune.
Ma che fa
gli interessi
della banca.
Essere
consulenti
significa
invece
verificare
la reale
sostenibilita

della rata.
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Considerare
il trade-off
tra costo

e rischio?
Non bastano
elementi
qualitativi.
Servono
modelli
scientifici con
un approccio
su misura
del cliente:
dalla durata
allo scenario
dei tassi
d’interesse.

to, la misura delle oscillazioni
dell'imgorto delle rate). Que-
sta medaliza operalive praser-
ta evidenti vantaggi rispetto a
quella “colioquiale”, parmette,
ad esempio, la possibilita di
misurars con pracisicne il tra-
de-off costo/rischio che ca-
rattcrizza il risparmiatore, indi
pendentemente dalle interpre-
tarzicni. Peasiamo, ad esempio.
a un nsparmiatore cre dichia-
ra di pssere posEnso ad af
‘rentare dei rischi, pur di ctte-
ners un mutuo in grade o of-
frirgli opportunita di risparmio,
ma poi, posto d tronte a pos-
sibili pscilazion di rata di 50
zuro mensili, ritiene che que
sto non sla accetiabile. Opor
‘¢ a chi, pur prefessendosi
orudente, & disponibile ad ac-
cettare aumenti dell’importe
della raka ben piu consistenti
Al quella elitara.

COME SiI VALUTANO

IL COSTO ED K RISCHIO DEI
MUTUI IN PORTAFOGLIO?
Partiamo dal or2supposio che
soro pochi | rsparmistor che
pessisgono ¢ognizioni precise
sulle soluzioni di finanziamrento
disponibili. Essi incltre i tro-
varo in difficolt3 nella scel:a
del mutuo pid cocrente alle
proprie esigenze. M3 in guali
cendizioni agisceno oggl gli
ogeratcn’”? No‘malmente sono
buoni coroscitor dei prodotti
prasenti nel proprio “portafo
glio”, ne concseonn turte e
cearatteristiche tecniche, gli
spread, | ccsti amministrat vi
ma. anchz lorc, non dispongc-
nc di condscenze precise in
merito al rischio @ zl lcro co-
sto nelle differenti condizioni
¢l mercato. La nispesta degli
cperalori a cuesta domanda
fa, rormalmente, riferimente
20 affermazioni generiche e di
tuon senso “..tassc fisso sicu-
ro, ma cesteso..”, “..1asso va-
riabile ezonomico. ma rischic-
£¢..7, 2CC...; rispcste besate
<L elementi “qualitativi” che
possono essers quelificati co-
me espressions di “ron consu-
leneza”. Un atteggiamento con
sulerziale, 'n questo c¢asp, fa
riterimento 2 moadelll selentifi-
¢i, che permettoro la misaro-
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zione oggettiva del cceto e del
rischio ci ogni rmutuc. Misurs-
Aoni che, naturdmente, va-
riando cor il cambare celle
condizioni non possong essere
generiche, ma richiedono ura
specifica personalizzazione
sull'operazione del rispar-
miatore [/a durcta, lo scenario
dei zass e, naturalmante, I'im-
porto influiszonc in maniera
determinante nei risultati che
si possoro ottenere, facenda
mecificere i giudizi ¢ lc veluta
zlonk suceassivel. Saln dispo-
nendo d queste informazioni il
consulente pud procedere a
una precisa classificazione dei
mutui, indispensakti e per pro-
cedere correttamerie nell'ese-
cuzicre della propria attivita.

COME Si1 CONSIAQLIANO

1 MUTUI Al RISPARMIATORI?
Un primo at:eggiamen:o chz
si riscontre € quel o teso a ga
rzntire ¢ha2 il client2 sia finan-
ziato dalla banca per l'importo
rnchiesio. A questo scodo, ol-
lre a un'accurata wedhsHnsi-
zione della pratica, ¢i si indi-
rizzera verso il mutuo meno
costoso, normalmrente a tas-
$0 variabi'e, cor l'cbiettivo di
contenere 2ntro va oni accel-
tabili il rapoorto -ata/reddito.
Quest'interpretazion: del ruo-
lo, pur venendc incontro alle
richieste oorder line di un
clizntz, privilegiando cuesto
asoctio ne trascura altri che
potrehhern creare situszion
particolarmente critichs col
passare del tempo.

Un altra attsggiamanto 2 quel-
lc dell'operatore che, in quali-
ta di esperto di mercali pro-
pone o caldsggia la sottoscri-
zicrie del mutuo che Iui ritiene
pit coerente con le sua visio
nc prospettica del futuro.
C'e pol 'operatore che consi-
£ ia || mutuo “migliore”,
quello pid convenierte, dotato
dellc spread pil limitato o del-
le carstter stizhe commearciall
pu Attrasnti, per proporre al
ciierte un “buon affare”.

Per finire con ¢hi, in modc em-
pirico, utilizzanco le informa-
zioni raccolte nel colloguo
enn cliente, cerca d'interpre-
tare i giusto puritc d'incontro

tra le esigenze espressz, la
propansiong/tclleranza al ri-
schio percepta e le propriz
concseenze qualitative dei
prodotzl.

E' indukbio che tutte queste
moda ita interpratative sono
lese fomire al cliente del vale-
re agg unto; alcune di queste
(come 'ultima descritla),
magZiormente tese all'indivi-
duaziona d una soluziona par-
sonelizzata per il cliente. altre
meno. Ma tutte nimangonc
n2ll'ambito della “non cons-
lenza”. La “isposta & quesla
domandza, par un cons.lente
pro‘essionale. & molto sempli-
¢2. Avende individuate quanti-
lativamente da una parte i
fabbisogn ¢ il profilo del ri
soarmlztare, dall'altra parie il
profilo costo-risch o dei mutui,
1a ricerca della soluziore & de-
mandala alla condivisicne col
risgarmiatore cel mutuo che

S rvela plil coerente alle sue
aspettative, all'' nterro di una
rosa d prodctti “quantitativa-
mente” coerent al suo profilo.

COME S| VALUTANO LE
EVENTUALI CONSEGUENZE
NEGATIVE NELLA FASE

DI RESTITUZIONE?

Arche in questo caco, [a ni-
spostz pilt comune & quella
che demarda al cliente st2sso
a valutaziona dalle possiolli
consegusnze. Di fatto, allo
stato attuale non cno evolta
ver fiche 1 queslo sensu, ar-
che percré, normalmerte, con
a sottascrizione del mutuo il
rapperto tra operatore e clier-
te si sstingus.

Diverso & 'aiteggiamento
sonsulenziale. Per la gestibili
1a dzlle rate di restituzione
nel tempo, queste & 2ia stata
cantrollate nel'a tase o veritl-
né della sua sostenibiila.

Ma, a completamento dell’o
perzziong, il consulente analiz
za dettazglistamente anche i ri-
schi damografici che il rispar-
nualore corre, evicenziandoli
e censigliando I'adozions d
giani dl copertura, per porr2 il
risparmiatore in grado di af-
frontare, serzz ultenor 2ggra-
vi, eventi traumatici rell’arco
cclla propria vita. @




