La professione alla svolta: tra normativa e mercato/2

SEI UN VERO CONSULENTE?
SCOPRILO IN 54 DOMANDE

Come misurare la coerenza di advisor
con la norma UNI ISO 22222:2008

che certifica la reale qualita del servizio.
Il primo test per il “financial planner”.

di Gaetano Megale, Sergio Sorgi, Egidio Vacchini - Progetica

el precedenti numeri
di ADVISOR abbia-
mo Proposto e svi-
luppato i temi relativi
al sapere essenziale, specifico
e distintivo delle diverse aree
di contenuto del consulente:
la protezione e tutela, I'investi-
mento, le decisioni finanziarie
connesse all'acquisizione de
gl immobili, il pensionamento.
In questo “viaggio™ all'interno
delle competenze consulenzia-
li abbiamo adottato come
“stella polare” la norma ISO
22222:20085, ossia la norma
internazionale rilasciata dal
I'International Organization for
Standardization (1SO) nel
2005 che riguarda il “Personal
Financial Planner”. Questa
norma e stata adottata anche
dall’ltalia in quanto & entrata
a far parte del corpo normati
vo nazionale dell’'UNI (Ente Na-
zionale taliano di Unificazio-
ne) il 28 maggio 2008 con la
denominazione UNI 1SO
22222:2008. Progetica ha
avuto un qualche ruolo in tale
adozione. Si & fatta promotri-
ce presso I'UNI delle manife-
stazioni d'interesse di diverse
societa e associazioni - atti-
vando cosl il processo di valu-

tazione dell'adozione - e, in re-
lazione ai lavori della Commis-
sione Servizi dell’'UNI, ha assi-
curato il suo apporto tecnico-
specialistico laddove Gaetano
Megale, in sua rappresentan
za, & stato nominato relatore
della norma medesima.

Per chi fosse interessato a
esaminare | contenuti della
UNI ISO 22222, & possibile
acquistare la norma, nell'edi
zione inglese/italiano, sul sito
dell'UNI (webstore.uni.com),
codice 1CS:03.060, “Pianifica-
zione finanziaria, economica e
patrimoniale personale (perso-
nal financial planning) - Requi
siti per i pianificatori finanzia
rio - economico - patrimoniali
personall (personal financial
planner)”.

Ricordiamo che la finalita del-
la norma & quella di definire e
promuovere un “benchmark”
di riferimento per gli operatori
che nel mondo forniscono pro-
fessionalmente un servizio di
consulenza personalizzata.
Non si pud dunque non partire
da tale convenzione per identi-
ficare chiaramente attivita, co-
noscenze e competenze richie-
ste al consulente. E ora pro-
poniamo un semplice modello

di autovalutazione delle com-
petenze consulenziali di base
che, naturaimente, non ha as-
solutamente pretese docimo-
logiche di misurazione.

E' un semplice strumento che
consente una riflessione sul
grado di coerenza, o di vici-
nanza, alle indicazioni compor-
tamentali che fornisce la nor-
ma. |l test, formato complessi-
vamente da 54 item, é struttu-
rato in 4 sezioni. La prima si
riferisce ai comportamenti ge-
nerali attinent! || processo di
pianificazione finanziaria
economico-patrimoniale perso-
nale (13 item). Le altre tre svi-
luppano i comportamenti con-
sulenziali specifici relativi alle
aree di investimento (14
item), gestione del rischio e
previdenza (18 item) ed eroga
zione (9 item). Ciascun item &
strutturato da una domanda-
stimolo e da risposte multiple.
Se il lettore intende acquisire
ulteriori spiegazioni o supporti
interpretativi, all'indirizzo
http://advisor.progetica.it &
possibile consultare, per cia
scun item, “heip” per la do-
manda e “feedback” per cia-
scuna rnsposta, oltre a ottene-
re il punteggio finale del test.
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COME ESEGUIRE IL TEST

A ciascuna alternativa della rispo-
sta & associato un punteggio che
pud essere negativo, 2ero © positi-
vo. || segno negativo indica il gra-
do della “distanza” dalla norma, lo
zero definisce una buona pratica
del mercato italiano ma che tutta-
via non & coerente con la norma,

mentre || punteggio positivo defi

nisce il grado di coerenza verso la

norma, nonché una auspicabile
buona pratica. In questo senso,
sottolineiamo che le alternative
non devono essere lette come
“sbagliato” e “giusto” ma solo co-
me valide 0 meno nei termini con
venzionali della norma. E natural-
mente il “test™ rappresenta |'inter-
pretazione del comportamenti con-
sulenziali che sono oggetto di indi
cazione della norma. La somma di

tutti | punteggi pud variare da -54
(maggiore distanza dalla norma) a
+ 54 (totale coerenza con la nor-
ma). | singoli item non Sono “pesa-
ti" in funzione delia loro rilevanza
all'interno del processo di pianifica-
zione finanziaria, economica e pa-
trimoniale personale. E ora augu-
niamo al lettore che il test possa
essere uno stimolo utile e profes-
sionalmente “intrigante”. &}

Il processo di pianificazione finanziaria

economico-patrimoniale personale

1. Al fine di individuare il target di clienti:

A.  ingenere non segmento il mercato in quanto i mio onentamento & quelio d
considerare la maggor parte del consumatorn come Il mio target potenziale
(punteggio: -1)

B. tendenziaimente ho una idea abbastanza cheara sulle tipologie di clienti che
rappresentano il mio target (identificati mediante liste o base dati) ma non at-
tribuisco particolari prioritd 0 non faccio profilazioni e analisi precise di redds
tivita dei diversi segmenti (punteggio: -0,5)

C. mionento decisamente verso quelia tipologa di clientela con la quale sento
una particolare affinitd relazionale e culturale laddove utilizzo intensamente o
strumento del referral (punteggio: 0)

D effettuo segmentazione per individuare target di clienti aggregati sulla base di
criteri quall-quantitativi coerenti con la mia strategia commerciale ed effettuo
profilazioni all'interno dei target scelti e priodtari al fine di identificare tipolo-
e di clienti definiti per localizzazione ¢ per caratteristiche demoSocio ana-
gafiche culturakprofessionall (punteggio: 1)

2. In relazione alla conoscenza del “cliente”:

A il mio approccio & di tipo empirico In quanto “conosco” i cliente allorquando,
volta per voita, 10 incontro e dunque non sento una particolare necessita
approfondire il tema in termini teorici 0 statistici (punteggio: -1)

B.  assumo onentativamente uno schema generale interpretativo e conoscitivo
del cliente in quanto le esigenze e le necessita si presentano sostanzialmen-
te con la medesima frequenza e intensith (punteggio: -0,5)

C.  houn sufficiente bagagio di esperienza relativamente alla conoscenza dei o
versi clienti che mi consente di interpretare plausibilmente le loro differenti
esgenze e necessitd (punteggio: 0)

D. laconoscenza e I'interpretazione del diversi gruppi di appartenenza del clien
te e della sua famiglia la perseguo in base a uno Studio 1eorico e statistico
Cosl, anche utiizzando le teone del ciclo vitale della famiglia e modelli di evo-
luzione della famigha, analizzo il cliente e I"evoluzione della sua famiglia se-
condo una prospettiva sociologica, psicosociale, di ciclo di vita che scandisce
g) eventi vitali e dunque di modificazione delle grandezze finanziare-economs
copatimoniale sottostanti, Tutto cid mi consente di avere, per ciascun chen-
te che incontro, un orentamento “oggettivamente Soggettivo” in mento alie
possibili fasi di transizione della famighia e le conseguenze sul versante dei
bisogni e delle prionta (punteggio: 1)

3. In relazione alla mia modalita di comunicazione
consulenziale con il “cliente™:
A.  utilizzo un linguaggio semplice e comprensibile all'imtemo di un quadro di re-

lazione professionale @ cerco di soddisfare le sue necessitd di assumere in-
formazioni e delucidazioni (punteggio: -1)
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C.

assumo onentativamente uno schema generale di comunicazione che va be-
ne per la maggior parte dei clienti e basato su tecniche che, per ciascuna fa-
se di comunicazione (ad esempio: approccio, Intenvista, proposta, gestione
delle obiezioni e chiusura) mi consentono di realizzare ¢ mantenere con i
chente una relazone produttiva (punteggio: -0,5)

ho affinato in base alla mia esperienza con | chenti una capacitd comunicats
va che mi consente di articolare in funzione dei diversi clienti modalitd comu-
nicative appropriate per stabilire e sviluppare relazions basate sulla fiducia e
un forte commitment (punteggio: 0)

in base allo studio del diversi profili psicocomportamentali della clientela so-
no consapevole dei bisogni di relazione e delle modalita comunicazionali di
tutt gii attori colnvolti nel rapporto professionale. E in relazione a questi pro-
duco comportamenti coerenti e flessibil. Tutto cid mi consente di avere, per
ciascun cliente che incontro, un onentamento soggiettivo che consente di
soddisfare bisogni di relazione, di contenuto e di forma della comunicazione
(punteggio: 1)

Quando incontro un cliente, definisco il rapporto
consulenziale e le aspettative verso il servizio
offerto:

fornire iIndicanioni e consigh al fine di sfruttare le opportunitd che | mercati ¢ |
prodottl possono offrire (punteggo: -1)

soddisfare le esigenze dei clienti mediante I"indviduazione di prodotti e stru-
menti che possanc rispondere ai criten o sokuzione del chente e offrire ulte-
rion vaniagg (puntegglo: -0,5)

supportare il cliente a diagnosticare le sue specifiche esigenze di tutela, inve-
stimento, indebitamento, previdenza al fine di formire consigli esperti ed ela-
borare piani di soluzione coerents, efficac ed efficienti (punteggio: 0)

aiutare il cliente a raggiungere gii oblettivi di vita suoi e della sua famiglia,
supportandolo a utilizzare e proprie nisorse finanziane affinché ul ed | mem-
bri della sua famiglia possano vivere un presente ed un awenire pil Soodsfa-
cente (punteggio: 1)

In relazione ai servizi consulenziali che offro:

tendo a una specializazione su una quaiche area (quale investimento, asss
curazione, indebitamento, previdenza, immobiliare, fiscale...) laddove occasio-
naimente, nel caso il cente o la situazione lo richieda, opero diversamente
talvolta “appoggiandomi” a un operatore pill esperto (puntegglo: -1)

sviluppo I'atthvitd consulenziale su piu aree Gi esigenze laddove con il cliente
affronto diversi tems durante 'evoluzione del rapporto (punteggio: 0)
propongo analisi e soluzioni su tutte le aree di esigenze, anche quelie tradk-
zZonaimente lontane dal mio ruolo e cerco di trattarie In mamnera ampia e
contestuale con il cliente che decide quall rendere prioritarie (punteggio: 1)



7.

In relazione ai principi di etica professionale:

il mio comportamento professionale & assolutamente in knea con le normats
ve e | regolamenti che regolano 1a mia attvitd (punteggio: 0)

conosco | peincipi etici e il codice deontologico che informano I'attivita profes-
sionale: I niconosco, Ii valorizo e h applico quotidianamente (puntegglo: 0,5)
approfondisco l1a pratica etica della professione anche mediante lo studio e
lo sviluppo di temi ed esercizi sulla centralita della persona, del bene comu-
ne, dell'equilibrio degli interessi, del ruoli e delle responsabilita (punteggio: 1)

In merito al ruolo dell’education del cliente
all'interno del processo consulenziale ritengo che:

si debba prevalentemente focalizzare sug aspetti di conoscenza e di infor-
mazioni relative all'intermediario e i suol servizi, la natura e | rischi degli stru-
menti, la salvaguardia degli strumenti e delle somme di denaro della diente-
la, | costi e g oneri connessi alla prestazione dei servizi (punteggio: -1)

sia una produttiva possibilita per i clienti di comprendere il contesto economk-
€0 In cul vive nonché conoscere il funzionamento di prodotti @ strumenti;
(punteggio: -0,5)

abbia I'importante funzione di sensibilizzazione per far comprendere al cliente
le proprie esigenze e far mettere a fuoco gl oblettvi vitali (punteggio: 0)

sia per il cliente il pis importante asset generatore di ricchezza a condizione
che verta sui contenuti relativi alla pianificazione degli eventi vitali e che pos-
sa essere fruita mediante modelii di simutazione. Inoltre, I'education pud rap-
presentare in s€ un senvizio consulenziale (punteggio: 1)

Per quanto riguarda I'attivita consulenziale con il
cliente e I'elaborazione degli output, assumo
come riferimento teorico - metodologico - tecnico:

sostanzialmente la prassi consulenziale basata su modelli culturali empirici
che connotano la realta professionale nella quale mi sono formato (esperien-
za dei colleghi, del manager supervisore, corsi specifici forniti dall'intermedia-
rio) arricchita dalla méa sensibilita ed esperienza professionale (punteggio: -1)
oltre agli elementi del punto precedente, ho acquisito un significativo bagaglio
teorico @ metodologico di conoscenze mediante la frequentazione di diversi
corsi erogati da diversi enti formatori dai quali traggo di volta in voita gli ele-
menti utili per la mia attivitd (punteggio: 0)

ho effettuato una scefta consapevole a priori circa teorie, metodologie e tec
niche da utilizzare come riferimento. | criteri di scelta sono divers, in quanto
presentano i seguenti requisiti: a) controliabilita e falsificabilitd nispetto a defv
niti “standard normativi®, b) consenso della comunita interazionale degli
esperti nel campo consulenziale, ¢) oggetto di pubblicazioni scientifiche ac-
creditate in campo internazionale e vagliate da giudizi imparziali dimostrando
che la metodica pud essere applicata anche da altri, d) centralita delle meto-
dologie statisticooggettive per la gestione del rischio, in tutte le sue forme,
dei piani consulenziali, e) specificita per il ruolo consulenziale in quanto lo
connotano in termini di autonomia e indipendenza verso altri ruoli (ad esem-
plo, attuario, analista finanziano, gestore). L'assunzione di tali riferimenti mi
consente di rendere trasparente il processo consulenziale al cliente ed a
qualsiasi altro attore coinvolto (punteggio: 1)

In merito allo sviluppo delle strategie di analisi
delle esigenze e degli obiettivi dei clienti e
all’elaborazione di soluzioni, I'approccio:

& di tipo “puntuale” in quanto tendenziaimente DISOgNI € SOIUZIONI SONO Inter-
pretati in termini “biunivoci® (ad esempio, a bisogni di creazione e gestione
della ricchezza, di tutela, di indebitamento corrispondono rispettivamente so-
luzioni di investimento, assicurative e di finanziamento) (punteggio: -1)

& di tipo “dversificazione™ laddove, quando & applicabile, combino strategie
diverse (ad esempio, per il pensionamento sia strategie di investimento sia
strategie che sfruttano il rendimento mutualistico) e/o considero l'influenza
del rischio finanziario e demografico sugh obiettivi del cliente (puntegglo: 0)
@, laddove applicabile, di tipo “integrato” nel senso che sia I'analisi dei biso-
£ni sia la elaborazione di strategie di soluzione sono sinergicamente aggrega-
te (ad esempio, considero I'insieme degli obiettivi e le loro priorita e propon-
£O0 un'unica strategia che & funzionale all'intero set degli obiettivi).

10.

11.

12.

c.

Inoitre, 'integrazione & effettuata tenendo conto sinergicamente del rischio fi-
nanziario (investimento e finanziamento) e del rischio demografico nonché de-
gl impatti della normativa fiscale (puntegglo: 1)

Per quanto riguarda il mio approccio allo studio e
all'’esame dei prodotti e degli strumenti
(assicurativi, d’investimento, d'indebitamento,
pensionistici) conduco I'analisi:

sul prospetti e sulla documentazione dei prodotti/servizi che distribuisco non-
ché sui supporti forniti dagli intermedian (puntegglo: -1)

relativamente ai prodotti che ho in portafogho, sulle caratteristiche tecniche e
sugli elementi che lo costituiscono (ad esempio, composizione del fondo co-
mune: asset aliocation, ripartizione geografica e settoriale, titoli in portafoglio)
nonché sulle performance ex post (ad esempio, rendimenti annuali & cumuia-
ti su diversi periodi vs categoria e benchmark) nonché indici di rischio e di ef-
ficlenza (ad esempio, deviazione standard, beta, alfa, Sharpe, Sortino...)
(punteggio: 0)

relativamente ai prodotti che ho in portafoghio, sugh aspetti complessivi “com-
portamentall” o “funzionali” piuttosto che sugli elementi refativi a “cid che &”
o0 di "cid che & stato” il prodotto. Inoitre assumo come punto di vista dell'a-
nalisi la prospettiva del cliente, 0ssia le valutazioni del medesimo
prodotto/servizio che possono cambiare sensibiimente a seconda dei criteri
di soluzione del cliente stesso. Inoltre, mi doto di strumenti per effettuare au-
tonomamente le analisi in quanto non do per scontato cid che i prodotti “di-
cono di essere” (puntegglo: 0,5)

le stesse attivitd del punto precedente Sono estese ai prodotti/servizi dell’in-
tero mercato in quanto cid mi consente di analizzare e valutare quelll gia pos-
seduti dai clienti ed eventualmente inglobarli nelle strutture di soluzione.
(punteggio: 1)

In relazione al corredo di strumenti consulenziali:

non utilizzo strumenti ¢ elaborazione dati € calicolo, se non occasionalmente,
in quanto incentro I"attivitd consulenziale sulla mia capacita di interpretazione
ed intuto (punteggio: -1)

utilizzo strumenti di elaborazione e caicolo in refazione a specifiche attivita
professionall (rendicontazione al clente...) 0 a specifiche necessita (calcolo
del gap pensionistico o ottimizzazione del portafoglio d'investimento...). Tal-
voita utilizzo strumenti che ho costruito ad hoc (punteggio: 0)

le mie attivita consulenziali strategiche sono supportate da strumenti di ela-
borazione e calcolo realizzate da societa specializzate (puntegglo: 1)

In relazione alle mie attivita di monitoraggio:

in seguito all'implementazione di una soluzione evidenzio |a mia disponibilita
ad assistere il cliente circa qualsiasi tipo di problematica dovesse presentar-
si nel tempo (punteggio: -1)

in relazione ai prodotti/servizi sottoscntti dal chente mi impegno a
visitario/contattario periodicamente e a fomire puntuali rendicontazioni, lad-
dove, nel caso le circostanze future 10 rendano opportuno/necessario, st po-
tranno valutare eventuali correttivi/riformutazioni delle soluzioni e/o anakzza-
re nuove necessitd (punteggio: 0)

in relazione ai piani definiti, periodicamente effettuo un incontro con il cliente
finalizzato ad analizzare e valutare la normalitd/anormalitd dell'evoluzione del
piano rispetto alle esigenze/oblettivi definiti al fine di considerare la necesst
14 di intervent correttivi. Tall incontri hanno anche la finalitd di rilevare even-
tuall nuove esigenze (puntegglo: 0,5)

il modello di monitoraggo, discusso e analizzato nel momento di attivazione
del rapporto consulenziale, consiste nel ripercomrere - penodicamente 0 in oc-
casione di eventl eccezionali - tutte le fasi della planificazione, effettuando
tutte le operazioni ex novo € assorbendo tutte le vaniazioni considerate con
I'introduzione delle nuove informazioni e stime. La schedulazione delle attivita
di monitoraggio & calendarizzata e sono esplicitati | seguenti elementi: a) che
cosa fare, b) come farlo, ¢) dove farlo, d) quando farlo, e) in che sequenza
farlo. Inoltre monitoro costantemente anche la qualita delia relazione con il
cliente ed il suo grado di soddisfazione (punteggio: 1)
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13. In relazione alle mie attivita consulenziali

A
B.

consegno al cliente:

solo la documentazione prevista dalle normative vigenti (punteggio: -1)

oftre alla documentazione prevista dagli obbighi normativi, CoNsegno un re-
port riassuntivo circa le decisioni implementative del piano concordato
(punteggio: 0)

oltre alla documentazione prevista dalle normative, riascio un report organ
zato per singole esigenze/obiettvi a cul si @ deciso di dar corso nonché I'esr
to finale dei comspondenti piani di implementazione (punteggio: 0,5)

oltre alla documentazione obbligatoria, efaboro e consegno al chente un re-
port dettagliato nel quale sono riportate tutte le attivita effettuate con il chen-
te. In particolare, il report contiene I'insieme dei dati raccolti, tutte le esigen-
ze e gl obwettivi discussi (anche quelli a cui non si & dato corso), le analisi e
le valutazioni relative alla situazione del cliente, la proposta di piano in termi-
ni complessivi e le raccomandazioni implementative laddove per clascuna di
esse & riportato I'esito della discussione con i cliente (accettata, modificata,
integrata, differita o rifiutata) nonché le attivita di assistenza, diretta e/o indk
retta, della realizzazione delle raccomandazioni in sintonia con | termini del-
I'accordo inziaimente stablltl (punteggio: 1)

L’area dell’investimento

La raccolta dei dati relativa agli aspetti finanziari
la effettuo:

circoscrivendo le informazioni alle entita important, quaki ad esempio il n
sparmio e le attivita finanziarie, in quanto tendenziaimente il cliente & niut-
tante a fornire dati circa la sua situazione. Talvolta, nel caso di estrema ri-
servatezza, tendo comunque a proseguire nella trattativa cercando di com-
prendere a quali criteri di investimento il cliente & maggiormente sensibde
(punteggio: -1)

rilevando dal cliente le informazioni che & disponibile a forire che compren-
dono generalmente gl ammontari totall del reddito, consumi, nsparmmio, att
vita finanziarie, immobili e situazione debitoria, oltre alle caratteristiche della
condizione professionale, Nel caso nel quale quaiche elemento manchi per
una comgpeensibile riservatezza del cliente, cerco comungue di farmene una
idea (punteggio: 0)

utilizzando dei prospetti che ho costruito e consolidato con I'attivita profes-
sionale e il confronto con | colleghi, che descrivono abbastanza analiticamen-
te il “conto economico™ e 1o “stato patrimoniale” del cliente e dell'unita fa-
miliare laddove cerco di far comprendere al cliente I'utilita e la necessita di
fornire i dati rispetto alla sua situazione finanziana (puntegglo: 0,5)
utilizzando dei prospetti di “conto economico” e “stato patrimoniale” del
cliente e dell'unitd familiare ricavati da consolidate prassi e convenzioni uffi-
ciali di enti e istituzioni di ricerca. Inoltre, 1a raccolta dei dati $1 estende al
fattori che possono consentire o swiuppo della situazione in termini prospet-
tici al fine di cogliere la dinamica delle vanabili economiche, quali, ad esem-
pio, I'orizzonte del reddito, del consumo, del risparmio e dunque I'evoluzione
delle attivita finanziarie, delle passivitd e della ricchezza netta (punteggio: 1)

Analizzo e valuto la situazione finanziaria del
cliente:

non mi occupo di valutare la situazione finanziana del cliente ma cIrcoscrivo
I'analisi alla verifica del grado di dimestichezza degli strumenti e dei servizi di
investimento per saggiare se la proposta al cliente & compresa relativamente
al rischi inerenti all'operanone (punteggio: -1)

chiedo direttamente al cliente di darmi una valutazione circa le condizioni di
stabilitd economicofinanziaria mediante un gudizio sintetico (punteggio: -0,5)
utilizzo un questionano caratterizzato da una serie di domande relative alle
voci economiche, finanziane e patrimoniali laddove la valutazione circa 1 si-
tuazione del cliente & espressa da un punteggio sintetico frutto della somma-
toria dei puntegg alle singole domande (punteggio: 0)

effettuo una analisi complessiva e congiunta del conto economico e dello
stato patrimoniale ed elaboro le informazioni mediante un set di regole razio-
nali (formaimente comette con alta coerenza interma), oblettive (imparaali e
non in confitto di interesse), trasparenti (Gocumentabill, comunicabili e prive
di ambiguita lessicali) per quantificare la “capacita di rischio” ossia il livello
di rischio finanziario massimo che Il cliente & oggettivamente in grado i so-
stenere in un quadro di stabilita attuale e futura. Cid si traduce nella identifi-
cazione del dimensionamento delle risorse economiche e finanziane che pos-
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s0n0 essere esposte al rischio, Cosi, il raffronto con la situazione attuale mi
consente di identificare i punti di forza e di debolezza, attuali e prospettics,
della situazione finanziana (punteggio: 1)

Nell’ambito della pianificazione finanziaria,
quantifico i bisogni di liquidita del cliente:

non mi occupo & quantificare I'esigenza di liquiditd (puntegglo: -1)
prevalentemente negoziando con il cliente la quantit di risorse che desidera
detenere in attivitd faciimente liquidabili affinché possa essere psicologica-
mente tranquiio (puntegglo: -0,5)

proponendo, in base alla mia esperienza, una determinata quantita d nsorse
coerente con la sua situazione finanziasa, economica e patrimoniale
(puntegglo: 0)

identificando, in base a teone e indici oggettivi di analisi e valutazione del
conto economico e delio stato patrimoniale, 1a quantita di nisorse coerenti
che soddisfano sia le condizioni ¢ efficienza sia di efficacia dell'esigenza
(punteggio: 1)

Nell’ambito della pianificazione finanziaria,
quantifico i bisogni di riserva del cliente:

non mi occupo & quantificare I'esigenza di nserva (punteggio: -1)
prevalentemente negoziando con il chente la quantita di risorse che desidera
detenere in attivitd liquidabili senza rischi eccessivi ma che consentano il
mantenimento del potere di acauisto nel tempo affinché possa essere psico-
logicamente tranqudio (puntegglo: -0,5)

proponendo, in base alla mia esperienza, una determinata quantit & rnisorse
coerente con la sua situazione finanziarna, economica e patrimoniale
(punteggio: 0)

identificando, in base a teone e Indici oggettivi di analisi e valutazione del
conto economico e dello £tato patrimoniale, la quantita di risorse coerenti
che soddisfano sia le condizionl di efficienza sia di efficacia dell'esigenza
(punteggio: 1)

Nell’ambito della pianificazione finanziaria,
quantifico le risorse disponibili per l'investimento
del cliente:

non mi occupo di quantificare I'esigenza di investimento (punteggio: -1)

in base alle disponibilita finanziarie che il cliente mette a8 mia disposizione;
(punteggio: 0.5)

proponendo, in base alla mia esperienza, una determinata quantitd di nsorse
coerente con la sua situazione finanzarna, economica e patrimoniale
(punteggio: 0)

determinando resicualmente 13 quantita & risorse (risparmio /0 attivita fv
nanziarie) da “esporre a rischio”, in seguito al totale soddisfacimento delle
esigenze di liquidita e nserva (punteggio: 1)



7.

Nell'ambito della pianificazione finanziaria,
definisco puntualmente gli obiettivi di
investimento del cliente:

non definisco puntualmente gii obiettivi di investimento ma comungue deli-
neo generalimente una esigenza di investimento (punteggio: -1)

non definisco puntuaimente gl obiettivi di Investimento ma onento il clente a
diversificare le risorse su esigenze di investimento connotate da diversi oriz-
2onti temporall (punteggio: -0,5)

non quantifico precisamente gh obiettivi di investimento ma faccio ripartire le
risorse (attivita finanziane e nisparmio) in diversi “cassetti”, ciascuno del quall
finalizzato ad uno scopo, connotato da un orizzonte temporale (punteggio: 0)
definendo la successione temporale degli eventl vitali del cliente e della sua
famigha, quantificando le necessita finanziarie degl obiettivi per ciascun anno
del life cycle mediante il supporto di strumenti oggettvi e definendo le prior-

14 del loro soddisfacimento (punteggio: 1)

Nell’ambito della pianificazione finanziaria,
quantifico le risorse disponibili per il trading o la
speculazione del cliente:

non mi occupo di quantificare |'esigenza di trading o speculazione
(punteggio: 0)

in base alie disponibilita finanziarie che il cliente mette a mia disposizone
(punteggio: -0,5)

proponendo, in base alla mia espenenza, una determinata quantita di risorse
coerente con la sua situazione finanziara, economica e patrimoniale
(punteggio: -1)

nel caso il cliente evidenzi autonomamente una esigenza speculativa, rilevo
le risorse che il cliente & disposto a perdere del tutto e lo supporto a valuta
re I'impatto delia sua decisione in termini di eventuale nduzione della stabili
14 economicofinanziana, attuale e futura, e/o della possibilitd o raggiungi
mento di oblettivi wtak (puntegglo: 1)

Definisco I'orientamento al rischio finanziario del
cliente:

utilizzando come rifermento esemplificativo la rischiosita potenziale delle as-
set class o dei mercati (ad esempio, monetario = basso rischio, obbligaziona-
no = medio rischio, azionano = alto rischio (punteggio: -1)

utilizzando termini qualitativi quali “basso”, “medio”, “alto” oppure profili qua-
Il "prudente”, *moderato” “aggressivo”, laddove specifico che a maggior r-
schio ¢ si attende un maggior rendimento (puntegglo: -0,5)

proponendo misure quantitative del rischio di perdita, quali il VAR: ad esem-
pio, perdita massima stimata 5% dopo 1 anno con una probabilith del 99%
(punteggio: 0)

proponendo misure quantitative definite in termini oggettivi delle due dverse
dimensioni: 1) la tolleranza al rischio (0 rischio di fluttuazione): ad esempio,
perdita massima del 10% stimata al 93% di probabilita oggettiva lungo I'inte-
ra durata dell'investimento e 2) la propensione al rischio (0 rischio di presta-
zione): ad esempio, stima delta prestazione finale pari al 93% di probabilita
oggettiva. Per la scelta ponderata del livello di probabilita oggettiva utilizzo
“stressor test”, ossia strumenti che simulano | dversi comportament] dell'in-
vestimento nei momenti di “shock” storici dei mercati. Inoltre, accolgo anche
indicazions di totale awersione al nschio (ad esempio, orientamento al “risk
free” in relazione al conseguimento, in twtto o in parte, di obiettivi finanziari)
(punteggio: 1)

Analizzo e valuto il portafoglio d'investimento
attuale del cliente:

non mi occupo di analizzare il portafoglio attuale di investimento del cliente
(punteggio: -1)

descrivo Il portafoglio di investimento nelle sue componenti essenziali quall
asset allocation, ripartizione geografica e settoriale, titoll in portafoglio, non-
ché le performance ex post di penodo comparandole con | benchmark di rife-
rimento (punteggio: -0,5)

oltre alle performance ex post, valuto in termini analitici | prodotti finanziari
che compongono il portafogho di investimento del cliente, mettendo in ev-

10.

denza prodott] inefficienti, inadatti (valutazione dei rating assegnati al prodot-
10 sia relativi che assolut, costi, qualita delia gestione nel tempo analizzata
mediante indici d’efficienza quali information ratio, Sharpe, ecc...) al fine di
identificare alternative di soluzion mighorative (punteggio: 0)

I'analisi e la valutazione la conduco sull'insieme del portafogiio di investimen-
1o sia sulla dimensione strategica (nschio di mercato) che su quella tattica
(nschio specifico). La valutasone dell’assetto strategico la effettuo sulle 4 o
mensioni portanti: a) dato I'orizzonte temporale di investimento del cliente,
stmo ad un definito grado di probabilita oggettiva, b) Il tempo minimo di inve-
stimento per non subire una perdita sul capitale iniziale, ¢) |a perdita massi-
ma sul capitale miziale che si pud subire lungo tutta la durata dell'investi-
mento e d) il rendimento atteso al termine dell’investimento. Confronto poi
tali risultati con le attese del cliente o la pranificazione precedentemente im-
plementata, La valutazione dell'assetto tattico dell'investimento lo effettuo
mediante scomposizioni dell'aggregato delle performance gestionali al fine di
valutare il tipo defle abilita gestionali che hanno determinato il risultato finale
e dunque |a stabilna, stile ed orentamento verso il mercato (puntegglo: 1)

Definisco la strategia d'investimento del cliente:

non definisco una strategia di investimento in quanto disegno direttamente il
portafogiio dei prodotti (punteggio: -1)

individuo la composizione degli indici di mercato (o procedo a variazioni di
una asset allocation strategica di base) basandomi sulla valutazione delle pro-
spettive dei mercati (monetari, obbligazionan, azionari, valutari...) mée e/o di
outiook 0 consensus di case di gestione, Tale valutazione deve consentire,
con |l grado di rischio definito dal cliente, di realizzare le migliori performance
possibili nel breve dal momento che la performance finale non & aitro che la
sommatoria dei risultatl di volta in volta ottenuti (punteggio: -0,5)

definisco per ciascun obsettivo del cliente una allocazione strategica median-
te metodologie di ottimizzazione basate su procedimenti statistici oggettivi
che applicano, ad esempio, i principi della diversificazione efficiente di Marko-
witz, le cul proprieta soddisfano il trade off di tempo - rischio - rendimento ed
I vincoli espressi dal cliente. Inoitre, le stime delle performance sono elabora-
te assumendo che ia allocazione rimanga constante per I'intero periodo di in-
vestimento (cd. “constant mix”) (punteggio: 0)

elaboro una strategia di investimento che abbia almeno tre qualita: a) “com-
plessiva”, ossia rappresentata da un unico benchmark che comprenda tutte
le esgenze ed obiettivi del cliente dal momento che “il tutto & maggiore della
somma delle sue singole parti”; b) “life cycle”, ossia che consente di ridurre
al minimo possibile il rischio di perdita sulle nsorse conferite e sul montante
realizzato in conseguenza di eventuali shock di mercati in prossimita dell'im-
peego dedle risorse; 3) “ottimizzata”, ossia che massimizza, all'interno dei vin-
coli di tempo-rischio definiti, la percentuale di completamento delle esigenze
e degl oblettivi nonché la ricchezza non utilizzata (punteggio: 1)
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11. Nella fase di elaborazione della strategia
d'investimento del cliente utilizzo un approccio
nel quale:

A. & rilevante lintuizione, basato sul buon senso e su analisi ed informazioni
disponibili al momento che poi sono Ia piattaforma sulla quale Individuo le
migliori opportunita per | clienti (punteggio: -1)

B. all'interno di strategie di investimento caratterizzate da diversi profili di tempo
- rischio - rendimento individuo quella maggiormente coerente con e esigenze
e gii oettivi del cliente (puntegglo: -0,5)
individuo |a strategia che, date le indicazioni del cliente, presenti le migliori
qualita di coerenza, efficacia ed efficienza (punteggio: 0)
cerco di valutare strategie di investimento alterative e di determinare quanto
esse influenzino i risultati desiderati dal cliente, al fine di proporre eventual
mente un set sulle quall il cliente potrd esercitare |a sua decisione per elmi-
nare, per quanto possiblle, qualsiasi gap (punteggio: 1)

12. Quando propongo al cliente la strategia
d'investimento spiego perché la proposta é
adeguata descrivendo:

A.  in genere non do Spiegazioni esaustive circa le motivazionl di adeguatezza
della strategia in quanto il cliente non mostra di esseme interessato. Infatti il
chente @ portato a delegare, se ha fiducia dell'esperto (punteggio: -1)

B.  generaimente, quando i cliente me ko richiede fornisco dati, analisi e previsio-
ne di mercato, consensus gestionali, grafici di performance ex post e motva-
zZioni di contesto economicofinanziario che supportano la profittabilita della
strategia di investimento in funzione alle sue esigenze o trad - off del profilo
& tempo - nschio - rendimento (punteggio: -0,5)

C. ameno che il chente dichiar apertamente di non essere interessato ad ap-
profondire le caratteristiche della strategia di investimento, evidenzio le quali
ta statistiche e di efficienza della strategia, tratteggiando il profilo di tempo -
rischio - rendimento ex ante, in particolare per quanto nguarda la stma pro-
babilistica, effettuata con metodi oggettivi, del rischio e del rendimento atte-
0. E naturalmente sono disponibile a spiegare | principi e le metodologie uti
lizzate per elaborare la strategia medesima (puntegglo: 0)

D. il criterio principale con il quale descrivo |a strategia di investimento & di tipo
funzionale, ossia analizzo con il cliente la percentuale di completamento degli
obiettivi di vita del piano e delle esigenze ottenuta all'interno del vincoli posti.
Infatti, I'analisi dell'esito della strategia pud innescare ulteniori riflessioni cir-
ca I'intero set delle decision assunte che possono essere riformulate fino al
raggiungimento dell’equilibrio ottimale. Inoltre, in ogni caso fornisco dettaglia-
te descrizioni per iscritto sulle teorie e sulla metodologia utilizzata per elabo-
rare |a strategia di investimento che, naturalmente, Sono disposto a spiegare
al livello di dettaglio desiderato dal cente (punteggio: 1)

13. Definisco il portafoglio d'investimento del
cliente:

A.  disegno il portafogho degli strumenti finanzian effettuando una selezione dei
mighori peodotti che, al grado di rischio definito dal cliente, mostrino qualita di
ottime performance, efficienza e costi contenuti 0 comunque che siano giusti-
ficati in funzione delie prestazion: offerte (punteggio: -1)

B.  per ciascun indice di mercato del benchmark individuo lo strumento che ab-
bia le caratteristiche maggiormente coerent ed efficienti, laddove, come nel
caso dei fondi, cerco anche di diversificare Il nischio inserendo diversi prodotti
alternativi in base alle migliori qualitd di gestione riscontrate (punteggio: 0)

€. dato un insieme di strumenti selezionatl in base alle qualita di coerenza ed
efficienza rispetto al benchmark, impiego procedure di indicizzazione informa-
tiche che consentano i individuare i prodotti e quantita di risorse da allocare
in ognuno di essi in maniera tale da replicare le caratteristiche del profilo di
rischiorendimento del benchmark e dunque “seguirio” nel tempo nella ma-
niera pil efficiente possibile, L'operazione & onientata a ridurre quanto pis
possibile Il “tracking error” - 0ssia la deviazione standard delie performance
differenziali tra benchmark e portafogio (punteggio: 0,5)

14.

w >

. >

richiede
di applicarsi
‘nell’esame
“delle esigenze
“del singolo.
Che vanno
iscritte
nel suo intero
ciclo di vita.

oltre alle operazioni definite al punto precedente 3) nel caso di fondi e sicav,
implego anche metodologie che mi consentano di costruire un portafoglio
“muttimanager” al fine di mighorare |'efficienza verso il benchmark nonché di
recuperare costi di gestione e fiscalitd rispetto aghi indici di mercato. La me-
todologia si basa sulla ottimizzazione delle diverse componenti gestionali di
diversi gestori al fine di massimizzare la persistenza della loro efficienza me-
diante incremento delle componenti gestionali di styfe selection e security se-
lection (punteggio: 1)

Quando necessario o opportuno definisco un
portafoglio “risk free” utilizzando titoli
monetari/obbligazionari a tasso fisso ed in
valuta euro:

non mi occupo di costruire portafogli “risk free”™ (punteggio: -1)

in presenza di tale esigenza, quantifico I'ammontare necessario e individuo un
fondo monetario/ obbligazionario coerente ed efficiente (punteggio: -0,5)

data una struttura di impieghi, seleziono per clascuno di essi il titolo “invest-
ment grade” che sia coerente rispetto al tempo di scadenza e, per quanto
possibile, con I'importo necessario (puntegglo: 0)

data una struttura di impleghi, utilizzo procedure informatiche di ottimizzazione
per individuare 1a aliocazione “risk free” di titoli monetari/obbligazionari “in-
vestment grade”, al fine di far coincidere il pili possibile cedole e rimborsi con
i flussi di pagamento definiti, minimizzando I'esborso iniziale (punteggio: 1)
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c.

L'area della gestione

i
del rischio e della previdenza

Nella raccolta dati relativa alla gestione del
rischio:

nchiedo ed utilizzo | dati relativi alla situazione finanziaria e patrimoniale
(punteggio: 1)

chiedo sia la situazione finanziaria che quella assicurativa, per capire se ha
£ In atto soluzoni che possano aiutario nella riduzione dei rischi
(punteggio: 0)

effettuo la valutazione come se il chente avesse le coperture medie dei ri
sparmiatori italiani, perché spesso i clienti non sanno distinguere esattamen
te il tipo di polizza sottoscritta (punteggio: -1)

Nella raccolta dati relativa alla previdenza
pensionistica:

nchiedo ed utilizzo | dati relativi alla previdenza pubblica derivanti dall'estratto
conto del fondo di previdenza del cliente (puntegglo: 1)

chiedo il reddito attuale e la cassa di appartenenza, perché | mutamenti delle
previdenze sono tali da non giustificare calcoli eccessivamente di dettaghio
(punteggio: -1)

adopero dati statistici perché sono maggiormente riconoscibili dal chente in
termini di autorevolezza ed affidabilita (punteggio: 0)

La richiesta di dati relativa alle strategie
previdenziali in atto:

considera tutti gii strumenti che Il cliente ha a disposizione: immobili, polizze,
forme pensionistiche, investiment! (punteggio: 0)

considera solo le forme pensionistiche obbligatonie e complementari, perché
le polzze vita e gh investiments in Italia non Si traducono in accantonamenti
previdenziall ma vengono riscattati prima del tempo (punteggio: -1)

richiede al cliente solo le forme di accantonamento specificamente destinate
alla previdenza e le distingue in funzione del tipo di consumi (essenziali e se-
condan) & quali sono destinate (puntegglo: 1)

La quantificazione dei bisogni di protezione del
reddito e del patrimonio:

ameng stimando per ogni nschio la differenza tra risorse necessarie e risor-
se disponibili, in base ai metodi del protection gap o dell'analisi delle scoper
ure (punteggio: 1)

procede evidenziando per ogni rischio individuato moltiplicator o reddito suf-
ficienti a proteggere la persona e la famiglia per il tempo statisticamente suf
ficlente a riprogrammare redditi e consumi (punteggio: 0)

dipende non solo dalle necessita oggettive ma anche alla predisposizione del
singolo cliente ad affrontare temi delicati quali quello degli imprevisti che pos-
$0n0 minacciare salute e famiglia e per tale motivo & delegata al diente
(punteggio: -1)

La quantificazione dei bisogni di previdenza
pensionistica:

awiene stimando il capitale necessario a soprawivere almeno fino a vita me-

dia e tale stima si effettua moltiplicando il gap previdenziale per la durata di

vita stimata dalle tavole demografiche pil aggiomate (punteggio: -1)

considera il tenore i vita necessarno in base alla sceita dello stile di vita, lo |
npartisce tra consumi necessan e secondan e procede, per ogni Upo di con- |
sumi, ad una analisi delle scoperture (punteggio: 0)

Individua |l reddito da lavoro attuale lordo, sottrae |a pensione pubblica dispo-
nibile e quantifica |'obiettivo in termini di differenza (punteggio: 1)

La quantificazione dei bisogni di rischio e
previdenza pensionistica:

considera la famiglia e dunque non necessita di analisi singole sul due com-
ponent (punteggio: -1)

si rivela necessaria per garantire stabilita al reddito prodotto dal principale
percettore dh reddito da lavoro della famigha (breaawinner) e dunque si rivolge
al capofamiglia (punteggio: 0)

ha ad oggetto la stabilita economica della famigia e dunque richiede analisi
separate per | coniugl cosl da garantire stabiliita ai singoli ed al nucleo fams-
liare in qualungue condizione (punteggio: 1)

Nelle analisi dei bisogni, il calcolo delle
previdenze di base:

considera |ipotesi centrale elaborata dalle istituzioni, perché a pil vicina alla
realta (punteggio: -1)

awiene in base ad una sola ipotesi di crescita del PIL e della retribuzione,
perché altnmenti Si introducono elementi di incertezza incomprensibili
(punteggio: 0)

sviluppa stime prudenti, medie e ottimiste considerando diversi andamenti
del reddito e del pil nonché g eventuali mutamenti dei coefficienti di trasfor-
mazione, in maniera tale da consentire una valutazione anche dei rischi
(punteggio: 1)

Nelle analisi dei bisogni, il calcolo delle
prestazioni assicurative derivanti da polizze vita
in essere:

partendo dai valori nportati in quietanza, i trasforma in prestazioni di rischio
morte oggl e poi i sviluppa fino al tempo dei bisogni, stimando le prestazioni
finanziane finall, in forma di capitale e rendita (punteggio: 1)

considera il valore della quietanza perché & il pil certo ed il pil affidabile
(punteggio: 0)

si basa sulla prestazione niziale, essendo tale prestazione I'indicazione pils
prudente di ¢id che il cliente potra attendersi (punteggio: -1)

Nelle analisi dei bisogni, il calcolo delle
prestazioni derivanti da investimenti e immobili:

viene fatto in funzione dell’effettivo uso delle somme per | bisogni di rischio e
previdenza individuati (punteggio: 1)

viene effettuato prendendo in esame il valore attuale, non essendo possibile
stimare gli sviluppi attesi di un mercato immobiliare o di investimento
(punteggio: 0)

non appartiene alle analisi di ordine assicurativo e previdenziale, dato che
per | rischi @ la pensione & necessario utilizzare (e quindi analizzare) solo
strumenti che forniscano una prestazione certa quali le polizze ed i fondi pen-
sione (punteggio: -1)
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10. Nella definizione delle strategie di soluzione
coerenti con le integrazioni pensionistiche dei
clienti:

A. 2 bene basarsi sulle differenze di costo tra stru

Buits dau 0

umo anno

jue elementi d mpatto e di n

plu dffusi (punteggio: -1)

VWEHore comprensione, oltre che qQue

B. bisogna indagare con N chente, dopo eSSersi acce delle sue conosSoenze
B
ed espenenze, quale forma t solunone @ prefenta (punteggio: 0)
. @ necessario, in funziong del tempo, considerare strategie di autoges e €

ercheé da tale scelta

trasfenmento dei nschi finanziari e demog p
derd, in seguito, 1a scelta del benchmark e quindi, infine, del prodott

(punteggio: 1)

11. Nella definizione delle strategie di soluzione

coerenti con i rischi immediati:

A e analisi Si basano sul COSto der Singol prodottl, essendo le carattenstiche
delle assicurazioni tendenzamente standardizzate e sovrapponiidi
(punteggio: 0)

B. € necessano valutare |l LUpo O prestazione (rendita o capitale Su0 anda
mento (cost jecrescente) e I'eventuale uso di strument: efficient) d

erson

trasferim

xbile (franchigie e sco

nschio p

prmanamente Il fatto che, essendo g strumen SiCU

@ fongdo perduto

)e una forma ¢

" (punteggio: -1)

12. Nella valutazione del comparto di investimento di
un fondo pensione, il rischio da considerare é in

prevalenza:
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13.

14.

Sibilita di non tormare In PosSsSesso di quanto

) di anni, 8 causa delle oscillazioni dei mercati in assenza di componenti
e 0 garanzia di tipo finanziano (puntegglo: -1)

Foscillazione attesa dal valore delle quote durante la fase di accumulazione

del montante pensionistico (punteggio: 0)

1a perdia o integranone pensionistica dermvante dalla s

WSalo per un certo nu-

adiunc
vO "s;x-"o al tempo

eccessivamente conservativo 0 eccessivamente aggress

amento (punteggio: 1)

di Ino

pensio

Le strategie gestionali con le quali il fondo
pensione affronta il tema del rapporto tra tempo
e rischio (constant mix, life cycle, time
diversification):

vanno rappresentate al chente perche compre che Il consohdamento de

0 du

nte (ife cycie) é |

 |a fase di accumulc

€ coerente ¢

vanr resentate al cliente U U 0 rappor ' d
e fasi di mercato, affinché il cliente possa v"-g. ere la strategia pi co

erente con il propno onentamento al rischio (an 1)

SONO tecncamente cosi complesse e ¢ POCO nievant 1 O differen

eS| da essere sconsiglabidl in termint di attenziong specifica in

ziale (puntegglo: -1)

U nsultat a

fase &I co Saznone consule

Le componenti demografiche e finanziarie che
definiscono la conversione del montante
pensionistico in rendita vitalizia:

non Sono particolarmente nievantl, tanto € vero che | fondi pensione negozial
ancora dedicato attenzione

BERIOrANZA Oel Cast non v hanno
(punteggio: -1)

SPpIegano la rendita attesa e 'a sua evoluzione In

termine i potere d'acquisto,

differenti tra le varie forme pensionistiche e dunque costituiscono parte

egrante della valutazione

nistica (punteggio: 1)

SON0 IMportantt ma omologate tra tutte le forme pe

gl UNO O I'aitro strumento di IMegrazione pens

ono pubbliche e | tassi tec

1A

basi demografiche ¢
POCo significative in

consulenziale (puntegglo: 0)

termini Gi specifica selenone all'interno oe

La proposta di soluzioni alternative al cliente:

considera N pre , @ gunque Si basa sulle rappresentaz ¢i prodotto n

chieste dal reg enti delle vane istituzioni, anche se questo non consente

confronto (punteggio: -1)

St basa sulie strategie di confrg

pnto con rischi finanzian e demograficl e consi

dera costl, asset class, benchmark e componenti demografiche d

COMVErsio

ne. ia sc

3 i prodotto e |a sua rappresentazione 0 8 valle di tale pro

Cess0 (pumeggio 1)

nchiede valutazior

B O eff aed

Za purtroppo n
awenire per meccanismi d

mpless

cessibell al nspam Jungue deve

oelega basalt sul nconoscimento delia componente professionale e sulla f

ducsa (punteggio: 0)

L'implementazione del piano definito:

Mie varie forme informative e contrattualistiche e 1a ve

del plano intragreso

) parte oel nSpanmatore

lwme«io 0)

consiste nella venfica della comprensione del piani e del prodotti e nel defin

re chi, come, dove, quando ¢ perché dovra agire sul piano intrapreso
(punteggio: 1)

€ la tradunone oel benchmark in Singoll prodotti e v

(punteggio: -1)

fatta dall'operatore



ADVISORCOVERSTORY

17. Il monitoraggio di un piano di protezione del

1.

reddito e del patrimonio da rischi immediati
(morte, invalidita):

consiste nel nesaminare almeno annuaimente | bisog, | tempi, le disponibils-
13 e | valori assicurat! (punteggio: 1)

consiste nel verificare che la prestazione assicurata dal prodotto sottoscritto

sia coerente con | bisogni quantificatl all'inizio del piano (punteggio: 0)

ha scarso senso tecrico perché i prodotti non sono flessibili @ dunque rende-
rebbe frustrante ogni differenza tra la necessita di protezione e gh import as

sicurati dalle soluzioni In corso (puntegglo: -1)

L'area dell’erogaz

1. La raccolta dei dati relativa ai contenuti
finanziari dell’operazione di finanziamento
richiesta, la sviluppo:

limitandola solo alle informazioni base fomnite dal chente: valore immobile, en
tita del finanziamento e rata sopportabsle dal chente, e concentrando a mia
attenzione sull’operazione di finanziamento “in s&° (punteggio: -1)
acquisendo le informazioni connesse all'operazione che sto trattando: valore
immobile, entita finanziamento, redditi familian, eventuali altri debiti in corso,
alio scopo di poter giungere ad una prima valutazione di massima dell’accet-
tabilta dell'operazione (puntegglo: -0,5)

acquisendo, oltre alle informazioni connesse all’operaznone, anche informazio-
ni relative alla struttura del nucleo familiare, alla posizione lavorativa, al pos-
sibili cambiamenti futuri, allo scopo d'indviduare, sulla base dell’espenenza
maturata, eventuali palesi elementi di criticitd immediata e futura

(punteggio: 0)

acquisendo, oltre alle informazioni connesse all'operazione, anche informazio-
ni approfondite relative alla struttura del nucleo famigliare, alla posizione eco-
nomica e lavorativa, ai possibill cambiamenti futuri allo scopo, awalendomi di
modellistica di supporto, di supportare il cliente nel valutare I'operazione di fi-
nanziamento all'interno di un quadro di possibile evoluzione (punteggio: 1)

Nell’ambito della quantificazione delle reali
esigenze di finanziamento del cliente:

mi rimetto a quanto dichiarato dal chente, fidandomi della sua capacita di va-
lutare comrettamente sia I'operazione sia la sua situazione finanziana
(punteggio: -1)

accetto quanto dichiarato dal cliente, accertandomi che abbia almeno consk
derato le principall voci di costo dell’operazione, importo che stimo comples-
sivamente sulia base della mia esperienza (punteggio: -0,5)

caicolo le esigenze di finanziamento dettagiiando le principali voci di costo
dell’operazione, eventualmente awalendomi di tabelle e supporti vari
(puntegglo: 0)

considero tutte le voci di costo dirette ed indirette (es. relative all'operazione
di finanziamento, all’acquisto della casa ed alle spese necessarnie per renderia
abitabile) che gravano sull’operazione, le documento ed utilizzo questo detta-
gho per attvare I'approfondimento col cliente su questi aspetti (puntegglo: 1)

Definisco il “profilo” di tolleranza al rischio del
cliente:

s0lo se ritengo il cliente “evoluto”, in caso contrario concentro la mia attivita
sulla finanziabilita della pratica (o convenienza dell'operazione), indipendente-
mente dal peofilo di rischio del cente o della soluzione ipotizzata
(punteggio: -1)

utilizzando termini qualitativi quali *basso”, “medio”, “alto”, ecc., specifican-
do che a minor rischio ¢i i attende un maggiore costo dell'operazione
(punteggio: 0,5)
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18. Il monitoraggio di un piano di previdenza

A

C.

D.

4.

A

c.

D.

pensionistica:

consiste nel nesaminare almeno annualmente i bisogni, | tempy, le disponibili-
14 @ | valori assicuratl (punteggio: 0)

consiste nel verificare le differenze di comportamento del prodotto rispetto a
quanto stimato, con particolare riferimento ali'andamento del mercato finan-
Ziario ed alle eventuali modifiche della vita media (punteggio: 1)

& necessario solo quando riforme pensionistiche 0 mutamenti nelta deducibi-
12 fiscale possono influire Sul requisiti pensionistici 0 sulla massimizzazone
del nsparmio fiscale (punteggio: -1)

one

approfondendo I'argomento col cliente ed wtilizzando, quale supporto, & piani
d'ammortamento esemplificativi (punteggio: 0)

presentando dati ed informazioni che permettano al cliente di “spenmentare”
€ misurare 3 propeia tolleranza soggettiva ai rischi (a1 oscillazione delle rate,
di variazione del costo complessivo, di variazione di durata) cul potrebbe an-
dare incontro (punteggio: 1)

Analizzo e valuto la situazione finanziaria del
cliente:

non mi occupo di valutare la situazione finanziana del cliente, ma CIrcoscrivo
I"analisi alla sola verifica del rapporto Itv, lasciando |a valutazione della sop-
portabilta delia rata al cliente stesso e della finanziabilitd dell’operazione alla
banca erogatrice (punteggio: -1)

analizzo la situazione a grandi linee, verificando il rapporto rata redaito, la si-
tuazione debitoria esistente e la presenza di eventuali fideiusson allo scopo
di fare una prima verifica in merito all'accettabilita, da parte della banca, del
I'operazione proposta (punteggio: -0,5)

sulla base delle informazioni raccolte, e della mia espenenza, cerco ti valuta
re sia la sostenibilita dell’'operazione “in $6°, sia i suoi possibili effetti sulla
situazone economica del cliente (puntegglo: 0)

effettuo una analisi complessiva della situazione finanziaria del cliente e del-
I'operazione e, basandomi su indicaton e parametri oggettiv quantifico il livel-
lo di sopportabilta oggettiva al rischio d'indebitamento del cliente, sia nel
presente sia eventualmente nel futuro (punteggio: 1)




c.

Analizzo e valuto le posizioni debitorie esistenti
del cliente:

assumo che quanto fatto dal cliente nel passato vada bene, fidandomi del
fatto che & stato gestito all'intemo del suo conto economico fino ad oggl
(punteggio: -1)

acquisisco le informazioni di base in merito a queste posizioni e verifico la lo-
ro convenienza rispetto a quanto presente sul mercato (punteggio: -0,5)
valuto se & opportuno estinguere la posizione debitoria esistente integrandola
nella nuova operazione di finanziamento in corso di apertura (punteggio: 0)
inserisco la posizione all'interno di un piano che tiene conto di tutti gi obietti-
vi del cliente e delle risorse disponibili al fine di valutare con lui le azioni
complessivamente pil opportune (puntegglo: 1)

La scelta

dei prodotti
assicurativi

e finanziari
adatti

non puo
limitarsi

ad una mera
tecnica

di vendita.
Ma va seguita
nella fase
successiva

e monitorata.

c.

Quando propongo al cliente il piano di
finanziamento:

descrivo sommariamente le caratteristiche tecniche della soluzione proposta,
fornendo garanzia personale sulla vakdita di quanto proposto (puntegglo: -1)
descrivo la soluzione dettagliando le carattenstiche tecniche pi importanti e
motivando 1a scelta con valutazion: relative alla situazione di mercato e pro-
spettica (punteggio: -0,5)

descrivo la soluzione dettagliando le caratteristiche tecniche pili importanti
evidenziando | punti di contatto con le considerazioni e le vakntazioni emerse
nel corso del colloguio col clente (punteggio: 0)

descrivo la soluzione fornendo al cliente, oltre alla descrizione delle caratteri-
stiche da lui ritenute importanti, dati ed elementi atti a mostrare la coerenza
col profilo di rischio emerso nel corso del colloqui, inserendola all'intemo di
un piano complessivo che raccoghe @i obietlivi emersi, I'insieme delle solu-
Zioni adottate e |'impatto che queste potranno avere sul conto economico del
chente (punteggio: 1)

Propongo al cliente il piano di finanziamento:

presentando la soluzione che ritengo palesemente pili opportuna, qualsiasi
sano gli obiettivi da raggiungere (punteggio: -1)

presentando la soluzione che ho individuato, in qualita di esperto, come mi-
gliore per la situazione rilevata (punteggio: -0,5)

presentando delle soluzioni alternative che descrivo al chiente affinché possa
scegliere quella che ritiene pil soddisfacente (puntegglo: 0)

presentando delle soluzioni alternative che descrivo al ciente con I'obiettivo
di verificare la loro coerenza con quanto emerso nel corso dei precedenti con-
tatt, raccogliere le sue osservazioni e giungere alia definizione di un piano
soddisfacente e sostenbile (punteggio: 1)

Individuo il prodotto o i prodotti di finanziamento
pilt opportuni:

selezionando, all'interno della gamma di prodotti a mia disposizione, quelii
che valuto per me pil opportuni (per praticita, remunerazione, 0 altro) e i pro-
pongo ai chent (punteggio: -1)

selezionando, all'interno della gamma a mia disposizione, quelli pi economi
ci per il cliente, o che garantiscono maggion possibilita di positiva conclusio-
ne della richiesta di finanziamento e i propongo ai clienti (punteggio: -0,5)
selezionando la rosa di quell che valuto pit coerenti agli obiettivi del cliente
ed al profilo di rischio emerso nel corso del colloquio e la propongo al cliente
per una valutazione congiunta (punteggio: 0)

selezionando |a rosa delle soluzioni pill coerenti agh obiettivi dei clienti ed al
loro profilo di rischio, utilizzando sistemi di valutazione oggettivi, razionali e
trasparenti che poi propongo al cliente per una vakntazione congiunta
(punteggio: 1)

Faccio monitoraggio dei piani di finanziamento

solo se il cliente si presenta con una nuova esigenza non gestibile separata-
mente (punteggio: -1)

su richiesta del cliente che si presenta con una nuova esigenza, accertando-
mi che la nuova soluzione risponda al nuovo obiettivo ed profilo di rischio ma-
nifestato (punteggio: -0,5)

saltuariamente, su nchiesta del cliente o quando si evidenziano palesi modifi-
cazioni delle condizioni di mercato, che offrono evidenti opportunita di miglio-
ramento rispetto alie soluzioni in essere (punteggio: 0)

a cadenze regolari, ripetendo tutti | passi del processo consulenziale, allo
scopo di verificare il mantenimento delle condizioni riscontrate iniziaimente o
| cambiamenti intervenuti per verificare I'opportunitd di modificare il piano ink
ziaimente stabilto (punteggio: 1)
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