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DAL BUON PRODOTTO
AL SERVIZIO UTILE

Il contesto globale dell’advisory impone
un ripensamento della professionalita.
Per definire I'attivita in modo riconoscibile
e poter meglio venire incontro al cliente.

di Gaetano Megale, Sergio Sorgi, Egidio Vacchini - Progetica

evoluzione del conte-
sto normativo e di
mercato sta orien-
tando in maniera
sempre piu pressante |'attivita
degli operatori verso 1o svilup-
po del servizio consulenziale
inteso come valore autonomo
e sempre meno come valore
aggiunto distributivo dei pro-
dotti. Nel settore degli investi-
menti sono molteplici gli “sti-
moli” normativi che determine-
ranno per le reti dei promotori
finanziari un orientamento
“forzato” verso un modello
consulenziale, Tra i tanti, &
sufficiente citare I'ormai immi-
nente dematerializzazione
dei fondi comuni che dovreb-
be prendere corpo dopo marzo
2009. Le conseguenze sono
note: facilitd del trasferimento
delle quote tra diversi interme-
diari, contendibilita del merca-
to della distribuzione, drastica
riduzione dei costi, unbundling
dei costi di gestione e dei co-
sti del servizio. E, a questo
proposito, € molto chiara la
conseguenza di tutto cid: «ll
distributore, da parte sua,
[...], potrebbe concentrarsi
nell'attivitad core, owerosia nel
la ricerca di soluzioni di inve-

stimento adeguate alle carat-
teristiche della clientela in
una dimensione in cui il pro-
dotto & strumentale alla pre-
stazione del servizio e non vi-
ceversar (tratto da “ll marke-
ting dei fondi comuni italiani”,
Quaderno di finanza nr. 61,
Consob, gennaio 2008).
L'evoluzione del contesto nor-
mativo ha evidenze incontro-
vertibili anche nel settore pre-
videnziale e assicurativo.

Ne sono testimonianza il con-
trollo istituzionale sui costi
e gli obblighi di rappresen-
tazione uniforme con il qua-
le si & sancita I'eguale rappre-
sentazione di ogni prodotto.
Sul primo versante, & nota la
funzione calmieratrice dei co-
sti svolta dalla Covip, la Com-
missione di vigilanza sul fondi
pensione. Covip, dopo avere
piU volte esternato la sua con-
trarieta ai costi elevati e avere
impedito I'applicazione delle
commissioni premontate, ha
di fatto sancito che ci sono
tetti di costo oltre i quali un
prodotto previdenziale non &
collocabile. Questo tipo di vin-
colo & presente in altri paesi
europei, con la semplice diffe-
renza che all'estero le modali-

ta di remunerazione dell’'ope-
ratore sono assai differenti da
quelle italiane.

Si & poi imposta, con la rego-
lamentazione del progetto
esemplificativo in vigore dal
giugno 2008, una rappresen-
tazione del comportamento
del prodotto previdenziale
“uguale per tutti” e dunque
anticompetitiva. Ogni operato-
re, infatti, & costretto a ipotiz-
zare |I'andamento atteso dal
proprio fondo pensione adope-
rando rendimenti finanziari
ipotetici e collegati a generi-
che “asset class” (e non mer-
cati) nonché basi demografi-
che e finanziarie uguali per
tutti. In sostanza, I'unico
aspetto apparentemente valu-
tabile per il sottoscrittore € il
differenziale di costo.

E' pertanto sancita la fine di
ogni possibilita di confronto e
competizione sul prodotto.
Anche nell’area del credito,
in questi ultimi due anni sono
intervenuti molteplici fatti che
hanno indotto profondi cam-
biamenti:

a) l'approvazione nel gennaio
2007 del secondo Decreto
Bersani sulle liberalizzazioni,
che ha introdotto nuove regole
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Il decreto
Bersani

ha cambiato
il business
dei mutui.
Cosi come
’accordo fra
’Economia
e ’ABI.

Il mercato
si segmenta
in modo piu
chiaro.

E conta

il valore
aggiunto
distributivo.

sui mutui, tese a favorire la
concorrenza tra le banche al-
leggerendo, nel contempo, i
consumatori da molti dei costi
che venivano loro imputati.
Obiettivo, sostanzialmente rag-
giunto, che ha portato maggio-
re concorrenza e il trasferi-
mento di alcune voci di costo
alle banche;

b) la carenza di liquidita sul
mercato interbancario, provo-
cata dalla crisi dei mutui sub-
prime americana, che ha com-
portato un generale aumento
del “prezzo” del denaro;

c) 'approvazione nello scorso
mese di maggio del Decreto
Legge che recepisce gli accor-
di presi tra il Ministero del-
I'Economia ¢ |I'ABI in merito
alla rinegoziazione dei mutui a
tasso variabile. Accordi che
hanno portato a definire una
nuova forma di rinegoziazione
per i mutui a tasso e rata va-
riabile, stabilendo anche delle
condizioni standard di base;
d) I'aumento della disponibili-
ta sul web di offerte di finan-
ziamenti a condizioni competi-
tive.

Tutti fenomeni che, nel loro
complesso, hanno prodotto in-
teressanti effetti:

1) una segmentazione piu
chiara del mercato dove da
una parte sono offerti in rete
finanziamenti “low cost” ai
consumatori “fai-da-te” e dal-
|"altra quelli offerti dai canali

tradizionali (banche, reti di me-

diazione, consulenti creditizi,
ecc...) alla gran parte dei con-
sumatori;

2) un aumento del costo dei
finanziamenti ed un maggiore
allineamento delle condi-
zioni economiche praticate
dagli enti erogatori. Tutto cid
ha comportato la riduzione dei
margini di manovra degli ope-
ratori del mercato tradizionale
che, non potendo pil compe-
tere sul piano del prezzo
(sempre piu allineato a quello
degli altri competitori) o delle
caratteristiche di prodotto (fa-
cilmente riproducibili da chiun-
que in breve tempo), dovra
inevitabilmente spostare la
competizione sul servizio.

La ricerca delle “migliori condi-

zioni” perdera importanza a

vantaggio della capacita di tro-

vare il finanziamento piu op-
portuno e coerente al profilo

del consumatore e alla capaci-

ta di offrire assistenza nel
tempo, per verificare il perdu-
rare di questa coerenza, te-
nendo conto delle modificate
condizioni di mercato e delle
evoluzioni delle condizioni del
consumatore.

Gli esempi sopra riportati, re-
lativi alle aree dell'investimen-
to, della previdenza e del cre-
dito, portano a riflettere sulla
fine, ancor poco discussa, di
uno dei concetti cardine sui
quali si & basata la professio-
nalita dell’operatore: il valore
aggiunto distributivo. Tale
espressione, coniata agli albo-
ri della professione di consu-
lente finanziario prima, e rima-
sta nel DNA lessicale del pro-
motore finanziario poi, inten-

deva rappresentare un “ulte-
riore” valore aggiunto dall’ope-
ratore a quello che il prodotto
selezionato poteva offrire.

Con tale espressione, in prati-
ca, si affermava con orgoglio
che il prodotto non era suffi-
ciente e che oltre al valore del
prodotto era necessario dis-
porre di un valore altro, con-
nesso al fenomeno della dis-
tribuzione. Distribuzione, sia
chiaro, anche fisica, concreta,
cartacea, geografica: I'opera-
tore porta nella mitizzata vali-
getta la soluzione e questa
consegna domiciliare & forma
che giustifica una remunera-
zione,

Il valore aggiunto ha nel suffis-

S0 “aggiunto” il proprio fattore
di senso, stabilendo nel pro-
dotto il valore “originario” e
nella distribuzione una, sia pu-
re importante, appendice del
processo di acquisto.
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La norma
UNI ISO
rappresenta
un caso
straordinario
di consenso
della
comunita
globale verso
la teoria
generale
della
pianificazione
finanziaria e
patrimoniale
personale.

Con la fine del prodotto quale
valore della distribuzione, il va-
lore si libera da questa com-
ponente aggiuntiva e si appro-
pria del suo vero ambito, quel-
lo del servizio. Il servizio,
sciolto dal prodotto, diviene
cosl autentica area di valuta-
zione, di merito, di confronto
nonché forma autonoma di re-
munerazione, di ricchezza, di
riconoscimento.

E' davwero un processo epo-
cale, di affrancamento dalla
sudditanza che |'operatore
aveva nei confronti del prodot-
to. Il consulente, che non por-
ta con sé il prodotto, amplifica
il proprio valore professionale,
riappropriandosi di una catena
di controlio e di processo che
prima iniziava, invece, a valle
di un valore definito dalla fab-
brica prodotto (SGR o compa-
gnia) e dagli accordi distributi-
vi presi dalla SIM o dalla rete
assicurativa plurimandato di
appartenenza.

1l “buon prodotto” viene so-
stituito dal servizio utile.

E questo consente di accen-
dere i riflettori sull'utilita so-
ciale ed economica di un con-
sulente che non sta nella por-
tabilita ma nell'educazione,
nei supporti alle decisioni, nel-
la manutenzione, nella capaci-
ta di rendere tempo, rischio e
rendimento materia duttile al
servizio della vita dei consu-
matori e delle proprie famiglie.
Questo, probabilmente, co-
stringera anche a una pil ap-
profondita analisi lessicale:
come per ogni servizio di pub-
blica utilitd, anche nel caso
del consulente/pianificatore,
che offre un servizio utile, si
pud infatti pensare che il de-
stinatario debba essere deno-
minato utente, piu che capofa-
miglia, risparmiatore, cliente o
consumatore.

Libera dal peso del prodotto,
la consulenza diviene, come
pil volte dimostrato dalle ana-
lisi sul contributo economico
della pianificazione alla qualita
della vita dei cittadini, un ser-
vizio che ha valore “in sé€” e
che pertanto legittima una re-
munerazione “in sé", come av-
viene per ogni attivita profes-

sionale riconosciuta. Cessano,
a questo riguardo, anche tutti
quei fraintendimenti di ruolo
per il quale I'operatore si sen-
tiva di volta in volta imprendi-
tore, libero professionista, di-
pendente, a seconda delle sin-
gole componenti mescolate
durante la giornata lavorativa.
Il rapporto tra operatore e so-
cieta distributiva diviene, nella
dimensione di servizio, un na-
turale rapporto di partnership
e di complementarieta.
La logica di servizio, dunque,
ridefinisce il ruolo del pianifi-
catore e |'attivita professiona-
le conseguente. Da qui la ne-
cessita di colmare le aree di
scopertura ancora esistenti e
di accelerare il dibattito e la
costruzione di una attivita
consulenziale riconoscibile,
apprezzata e adeguatamente
remunerata.
Tale attivita ha nella UNI 1SO
22222:2008 (piu volte analiz-
2ata in precedenti articoli pub-
blicati su ADVISOR, ndr) la cor-
nice di riferimento normativo e
comportamentale, e proprio
partendo dalla norma abbia-
mo voluto isolare e approfon-
dire le componenti di ruolo ne-
cessarie per affermare la con-
sulenza come valore.
Per stimolare il dibattito, ini-
ziamo qui una serie di articoli
sulla “cassetta degli attrez-
zi" del consulente che ci
portera ad analizzare sei com-
ponenti costitutive del nuovo
“lavoro™ di pianificazione:
® e filosofie e teorie

di riferimento;
® i comportamenti;
® i modelli e gli strumenti

tecnologici @ supporto;
® |e tecniche

di comunicazione;
® |'etica del pianificatore;
® gli indirizzi internazionali.

Questo primo contributo si de-
dica alle teorie di riferimen-
to e all'impostazione filosofi-
ca della professione.

Il secondo ripercorrera la nor-
ma UNI ISO sulla pianificazio-
ne per identificare i comporta-
menti coerenti e i livelli di ser-
vizio conseguenti a una inter-
pretazione non formale della

consulenza. Il terzo contributo
si dedichera alla strumentazio-
ne di supporto, analizzando in
termini statici e prospettici le
tecnologie che faciliteranno la
consapevolezza e le scelte re-
lative al ciclo di vita dei consu-
matori. Verrd poi esaminata,
nel quarto contributo, la ne-
cessita di sviluppare tecniche
di comunicazione adatte alla
creazione e al mantenimento
di una relazione professionale
di servizio. Nel quinto articolo,
analizzeremo sia la questione
morale sia il comportamento
etico dell'operatore. Infine,
cercheremo di inquadrare le
evoluzioni domestiche nel qua-
dro internazionale, per con-
frontare le tendenze italiane
con quanto accade nei paesi
pils sensibili verso il tema del
servizio.

Ne uscira, nelle intenzioni, un
quadro complessivo di propo-
sta e riflessione sul quale
confrontare le diverse interpre-
tazioni di ruolo sulle quali il
mercato della distribuzione im-
postera la propria soprawiven-
za e il proprio sviluppo.
Nessun ruolo, tuttavia, é defi-
nibile se non & supportato da
un impianto generale “a prio-
ri", che consiste nelle teorie

di riferimento. Da qui, dunque,
deve partire il percorso.

LA NECESSITA DELLE
TEORIE DI RIFERIMENTO

La “filosofia professionale”
del consulente definisce I'in-
sieme dei principi e delle teo-
rie in base alle quali il consu-
lente analizza i bisogni del
cliente, elabora le strategie di
soluzione, le monitora nel tem-
po e apporta correttivi, ossia,
in altre parole, le modalita che
rendono consistente e raziona-
le il proprio approccio profes-
sionale. In questa prospettiva,
la domanda “quali teorie sono
assunte come riferimento?” &
particolarmente importante.
Un consulente che non sappia
rispondere con precisione a
questa domanda evidenzia del
tutto la propria carenza profes-
sionale. Non & ammissibile,
infatti, che I'operato di un con-
sulente sia guidato da regole
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E’ iniziato

in Italia

un processo
epocale

che libera
dalla
sudditanza
nei confronti
di quello

che si “deve”
vendere.

che derivino sostanzialmente
da una prassi basata su mo-
delli culturali empirici.
L'esperienza e l'intuito sono
certamente elementi impor-
tanti ma, altrettanto certamen-
te, non costituiscono la base
scientifica che permette di da-
re una sostanza professionale
all’attivita consulenziale.

Ad esempio, un muratore, per
quanto bravo nel realizzare co-
struzioni, non potrebbe preten-
dere di poter progettare un
grattacielo in quanto privo del-
le cognizioni e degli strumenti
teorici della scienza delle co-
struzioni. L'idea che la consu-
lenza sia il risultato dell'intui-
to, dell'esperienza e della ca-
pacita di pensiero di un indivi-
duo & probabilmente |'interpre-
tazione piu “affascinante™ del-
la consulenza, ma non sembra
per niente sostenibile per un
professionista a cui i clienti si
affidano per prendere decisio-
ni rilevanti per il futuro proprio
e della propria famiglia.

Oltre a cio, le teorie assunte
come riferimento vanno neces-
sariamente esplicitate, cosi
come & di consuetudine nei
paesi anglosassoni. Ad esem-

pio, nei report di financial
planning viene normalmente
esplicitata la cosiddetta “In-
vestment Policy Statement” al-
I'interno della quale & conte-
nuta una sezione, “Invest-
ment Philosophy”, nella qua-
le sono indicate e descritte in
maniera trasparente le teorie
e i principi in base ai quali il
piano & stato sviluppato.

LA NECESSITA DI TEORIE

DI RIFERIMENTO AFFIDABILI
Naturalmente le teorie che il
consulente dovrebbe assume-
re come riferimento per la pro-
pria attivita professionale de-
vONno avere un carattere di ra-
zionalita e affidabilita. Il tema
ha una grande rilevanza sia da
un punto di vista individuale (il
danno di una cattiva consulen-
za per un consumatore pud
essere davvero significativo,
potendo compromettere la
sua stabilita finanziaria o il
raggiungimento di obiettivi di
vita rilevanti per lui e i propri
familiari) sia sociale ed econo-
mico. Per questo motivo & ne-
cessario individuare dei criteri
per distinguere tra una consu-
lenza basata su teorie scienti-

fiche e una “consulenza me-
tafisica” o “pseudoconsulen-
za", come direbbe Popper.
L'impresa sembra a prima vi-
sta molto difficile ma, fortuna-
tamente, pud venire in soccor-
so la giurisprudenza interna-
zionale che ha maturato in
questo campo una significati-
va esperienza. |l problema del-
la “cattiva consulenza” fu af-
frontato nelle corti di giustizia
statunitensi a proposito della
affidabilita, e dunque della
ammissibilita, delle perizie
tecniche elaborate da consu-
lenti. Infatti, diversi casi giudi-
zZiari ebbero un particolare cla-
more poiché “esperti” o “con-
sulenti” elaborarono perizie
basate su improbabili teorie
che provocarono feroci campa-
gne contro quella che fu defi-
nita “scienza spazzatura
nelle aule di giustizia“.

Ad esempio, un caso famoso
fu quello di una veggente di
Philadelphia, Judith Haimes,
che il 27 marzo 1986 ottenne
un risarcimento di 988.000
dollari dall’ospedale locale per
negligenza medica. La giuria
emise il suo verdetto sulla ba-
se di una convincente “consu-
lenza” di un medico che “di-
mostrd™ che la veggente ave-
va perduto i suoi poteri psichi-
ci in seguito a una TAC esegui-
ta male dal personale sanita-
rio dell’ospedale. La decisione
fu sostenuta anche dalla testi-
monianza di alcuni funzionari
di polizia che dichiararono di
aver risolto casi criminosi gra-
zie all'aiuto della veggente.
Per evitare queste situazioni
la Corte Suprema statuniten-
se stabil nel 1993 i criteri di
ammissibilita di una consulen-
za scientifica, il cosiddetto
“standard Daubert”.

Lo standard fu definito nella
causa “Daubert contro Merrell
Dow". Jason Daubert ed Eric
Schuller, due disabili nati con
gravi malformazioni, citarono
in giudizio la Merrell Dow, una
industria farmaceutica che
produceva un medicinale anti-
nausea, il bendectin, assunto
comunemente da donne incin-
ta. La tesi accusatoria era che
la loro condizione derivava dal-




la assunzione da parte delle
rispettive madri durante |a gra-
vidanza del farmaco anti-nau-
sea. Gli attori presentarono un
ampio studio redatto da otto
eminenti consulenti teso a
comprovare la dannosita del
farmaco.

La consulenza fornita dagli
esperti fu dichiarata inammis-
sibile in quanto non conforme
a quattro requisiti che la Corte
Suprema definl per I'occasio-
ne. Da allora lo “standard
Daubert” & diventato un punto
di riferimento della giurispru-
denza internazionale per di-
stinguere una “buona” da una
“cattiva” consulenza. Ad
esempio, un caso italiano fa-
moso di applicazione dello
standard fu quello della sen-
tenza del Tribunale di Venezia
sui decessi per inquinamento
a Marghera.

Lo “standard Daubert” viene
anche normalmente applicato
alle consulenze di tipo econo-
mico e finanziario laddove la
Corte Suprema nel 1999 sen-
tenzio, nel caso Kumho Tire
Co. contro Carmichael, che lo
standard puod essere applicato
anche alle conoscenze tecni-
che o alle altre conoscenze
specialistiche quali I'economia
e alle altre “scienze inesatte”.
Per quanto riguarda le consu-
lenze fornite da economisti ed
esperti finanziari nelle aule di
giustizia degli USA, durante il
periodo 2000-20086, grazie al-
I'applicazione dello “standard
Daubert™ sono state dichiara-
te totalmente o parzialmente
inammissibili rispettivamente
il 30% e il 18% delle consulen-
ze. Tra I'altro, un aspetto inte-
ressante della valutazione del-
la affidabilita di una consulen-
za @ stato quello di poter es-
sere compresa in maniera
semplice e chiara dalla giuria
giudicante.

1 REQUISITI DI AFFIDABILITA
DELLE TEORIE

DI RIFERIMENTO

Lo “standard Daubert” pud
dunque consentire di distin-
guere una consulenza profes-
sionale basata su teorie affi-
dabili da una consulenza che
riflette semplicemente le “opi-
nioni” di un “consulente”.
Una teoria 0 una tecnica pud
essere definita affidabile qua-

lora soddisfi quattro requisi-
ti fondamentali:

1) deve avere una valenza
empirica, in quanto pud esse-
re controllabile e falsificabile.
Una teoria & controllabile se
contempla fatti osservabili: ad
esempio, la teoria della relati-
vita implica la predizione che i
corpi che passano in prossimi-
ta della Terra siano sottoposti
a deflessione gravitazionale.
La deflessione gravitazionale
& un fatto osservabile.

Per questo motivo la teoria
della relativita & controllabile
e pud essere falsificata;

2) deve avere il consenso
della comunita scientifica.
Una teoria che viene larga-
mente condivisa riduce la pos-
sibilitd che essa sia frutto di
pratiche individuali che posso-
no rivelarsi nel migliore dei ca-
si inefficaci e nel peggiore
dannose. L'importanza di que-
sto requisito pud essere com-
presa citando il caso “Di Bel-
la”. Negli anni 1997-98 il dot-
tor Luigi Di Bella fu oggetto di
una grande attenzione da par-
te dei mass media italiani. |l
suo studio di Modena fu asse-
diato da numerosi ammalati di
cancro alla ricerca di una tera-
pia efficace che Di Bella so-

steneva di aver individuato.
Tuttavia le prove a sostegno di
questa ipotesi non avevano il
consenso della comunita
scientifica ma, nonostante cio,
a “furor di popolo”™ venne im-
posta una sperimentazione
del metodo da parte del Mini-
stero della Salute.

Tale sperimentazione si con-
cluse, nel novembre 1998,
con una dichiarazione di so-
stanziale inefficacia del “trat-
tamento Di Bella®, provocando
peraltro contestazioni da parte
dei sostenitori del medico mo-
denese che ipotizzarono com-
plotti e prevenzioni ingiustifica-
te verso la medicina alternati-
va. |l caso si & definitivamente
concluso solo recentemente,
nel dicembre 2005 con il giu-
dizio definitivo del Consiglio
Superiore di Sanita: «Si ritiene
di non avere elementi che di-
mostrino |'efficacia della multi-
terapia Di Bella e pertanto si
sconsiglia una nuova speri-
mentazione clinica ministeria-
le; questa potrebbe essere
non solo inefficace ma anche
nociva per i pazienti negando
a essi (o procrastinando) I'ac-
cesso a farmaci anti-neoplasti-
¢i di dimostrata efficacia».

3) Deve essere stata oggetto

' Solo cosi

.
——
)

estiere
acquista
un valore
“in sé”.
Che implica
anche il
riconoscere
P'esigenza di
una parcella
“in sé”.
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di pubblicazioni scientifi-
che e pud essere applicata
da chiunque. Una teoria che
non possa essere applicata e
verificata da chiunque median-
te la riproducibilitd dei risultati
non ha certamente le caratte-
ristiche di affidabilita scientifi-
ca. A questo proposito sono il-
luminanti le parole del profes-
sor Antonino Zichichi: «nessun
scienziato pud attribuire a se
stesso |'abilita di potere, lui
solo, saper fare quella scoper-
ta. La riproducibilita di un
esperimento & uno dei pilastri
fondamentali della scienza.
Quando Galilei scopre, stu-
diando le oscillazioni del pen-
dolo, che la forza di gravita &
proporzionale all'accelerazio-
ne, non alla velocita, egli dice
esattamente cosa ha fatto.

E tutti, ovunque nel mondo, in
qualsiasi istante, possiamo ri-
petere gli esperimenti galileia-
ni». Un consulente che affermi
di essere I'unico a poter ela-
borare una qualsiasi indicazio-
ne, in quanto appannaggio
esclusivo della sua capacita
intellettuale, pud essere cre-
duto solo per “fede” e non
certo per motivazioni razionali;
4) deve essere potenzialmen-
te conoscibile la percentua-
le di errore. Qualsiasi teoria
0 procedimento comporta ne-
cessariamente un certo grado
di “incertezza”.

La certezza & solo un mito
che il moderno approccio
scientifico ha ormai definitiva-
mente frantumato.

La descrizione scientifica dei
sistemi complessi ha eviden-
ziato che le probabilitd degli
eventi non sono dovute a una
mancanza di informazioni sul
sistema (ignoranza) bensi alla
natura stessa dei processi
che & di tipo aleatorio e quindi
imprevedibile in sé. Dunque
una qualsiasi teoria non pud
essere basata su presupposti
deterministici che producono
esiti sempre validi universal-
mente. Le teorie affidabili so-
no quelle che si basano su un
approccio statistico e che sti-
mano il verificarsi di un evento
non con certezza, ma con un
certo grado di probabilita og-

gettiva, derivata secondo rigo-
rose procedure statistiche.

IL REQUISITO

DI VALENZA EMPIRICA

Un esempio di requisito di
controllabilitd di una teoria
pud essere fornito da quella
che potremmo definire la “ma-
dre” di tutte le teorie della
consulenza finanziaria, econo-
mica e patrimoniale: la norma
internazionale UNI ISO
22222:2008 (per chi volesse
approfondirne i diversi aspetti
rimandiamo alla consultazione
del sito www.is022222.it).

La norma é rivolta specificata-
mente agli operatori e descri-
ve il processo di consulenza
in termini comportamentali,
evidenziando criteri, metodi e
indicatori per valutare la pre-
stazione di un pianificatore fi-
nanziario-economico-patrimo-
niale personale, e dunque la
loro conformita alla norma
stessa.

In questo senso la descrizione
del processo in termini com-

portamentali osservabili soddi-

sfa il requisito di valenza em-
pirica in quanto pud fornire i
requisiti di controllabilita e fal-
sificabilitd rispetto alla “realtd

normativa” che rappresenta,
dal momento che la consulen-
za non esiste in natura.

IL REQUISITO

DEL CONSENSO

La norma UNI 1SO 22222:2008
rappresenta anche uno straor-
dinario caso di consenso della
comunita internazionale verso
la teoria generale della pianifi-
cazione finanziaria economica
e patrimoniale personale.
Infatti, la norma rappresenta
da una parte la “best
practice" consulenziale defini-
ta da una commissione di
esperti di 38 paesi e dall’altra
un parametro di riferimento
globalmente accettato per tut-
ti coloro che forniscono un
servizio professionale di con-
sulenza ai propri clienti.
Anche ['lItalia ha adottato la
norma di qualita in quanto &
entrata a far parte del corpo
normativo nazionale dell’'UNI il
28 maggio 2008.

Un altro esempio di una teoria
che presenta il requisito di un
ampio consenso & quello rela-
tivo alla Modern Portfolio
Theory. La teoria elaborata da
Harry Markowitz & stata as-
sunta come riferimento da
una normativa federale statu




nitense, |'Uniform Prudent In-
vestor Act (UPIA), che defini-
sce | principi con | quali gh in
vestimenti devono essere ana
lizzati elaborati e proposti.
Questa normativa & stata ac
colta, a partire dal maggio
2004, da 44 Stati americani e
dal Distretto di Columbia.

IL REQUISITO

DI RIPRODUCIBILITA

La presenza nella letteratura e
la riproducibilita implicano la
validazione di un processo
che deve essere capace, in
circostanze eguali, di partire
dalle stesse analisi e perveni
re alle medesime conclusioni.
Nella previdenza, e nelle assi-
curazioni in generale, ampio e
datato & il metodo di analisi
dei processi di risk manage
ment, un approccio strutturato
alla gestione dei rischi indivi-
duali e d'impresa che include
la valutazione del rischio, il
processo strategico di gestio
ne (che prevede trasferimento,
evitamento, riduzione 0 auto-
gestione) e il monitoraggio.

La misura del rischio, in termi-
ni probabilistici ed economici,
non pud, ad esempio, essere
soggetta a interpretazioni “ar
tistiche”, e richiede |'esplicita-
zione dei processi, dei calcoli
e delle ipotesi adoperate, cosi
da consentire la riproduzione
degli esiti. Non &, in pratica,

ammesso che valori numerici
emergano da opinioni “imper-
meabili”.

La trasparenza sui processi,

peraltro, & uno dei motivi che
fa cadere la diffidenza verso
analisi che talora paiono vizia
te dal desiderio di evidenziare
problemi al fine prevalente di
proporre soluzioni.

Un altro caso lampante & lo
spinoso tema dei cosiddetti
“calcola pensione”, ognuno
dei quali fornisce valori diversi
senza di norma indicare i
parametri, le ipotesi adottate,
le basi di calcolo demografi-
che e finanziarie.

IL REQUISITO

DI PROBABILISMO
Rimanendo sul calcolo della
pensione, un altro dei vizi tipi
ci delle culture “chiuse” &
quello di abbinare alla opacita
sui calcoli la definizione di va-
lori “unici” e apparentemente
deterministici.

Il tema & ancora pil rilevante
laddove i tempi delle presta-
zioni attese sono molto dilata-
ti, come nel caso tipico della
pensione. L'approccio al tem
po consiglierebbe, infatti, di
adottare intervalli probabilisti
ci entro i quali la prestazione
pud essere stimata; prevalgo
no, invece, approcci che consi
stono in ipotesi fisse quali, ad
esempio, quelle previste da

Covip per il progetto esemplifi-
cativo, che prevedono rendi-
menti reali fissi del 2% per le
componenti obbligazionarie e
del 4% per quelle azionarie.
Ora, al di 1a della owia circo-
stanza che tali numeri proven
gono da ipotesi € non da sti
me, il problema filosofico della
fissita, ossia dell’ostinazione
a non prendere in considera-
zione il rischio, si ha nella al
tissima probabilita che i dati
si discostino da quelli appa-
rentemente presentati come
“certi”, provocando |'ennesi
mo moto di sfiducia in un con-
sumatore che gia con i vecchi
preventivi assicurativi aveva
saggiato |'effetto di una appa-
rente promessa di rendimento
che non prevedeva scosta-
menti possibili.

Dalle simulazioni condotte
adottando scenari probabilisti-
ci, ad esempio, si evidenzia
come adoperando le probabili
variazioni in luogo delle ipote
si fisse, negli ultimi 12 anni
sarebbe stato possibile acco-
gliere all'interno di una rappre
sentazione stabile e consi-
stente i futuri mutamenti del
tasso di sostituzione di primo
pilastro (INPS) per un lavorato
re dipendente, conseguenti al-
I'evoluzione del Pil e al muta
mento delle dinamiche retribu
tive. Diversamente, se si for-
mulano ipotesi “apparente-
mente certe” senza considera
re le variazioni attese, |'opera-
tore & costretto ogni anno a
doversi “difendere”, come se
le variazioni dei contesti fos
sero esito di una sua carenza
e non la regola di base dei
mondi (im)prevedibilmente in
certi, Da qui la conferma che
I"approccio probabilistico, che
alcuni sostengono ingeneri
confusione, sia invece da con
siderare alla base di un soddi
sfacente rapporto tra consu-
matore e operatore, &Y
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