Advisor: la cassetta degli attrezzi del consulente/?2

AZIONI COMPETENTI,
NON SOLO COMPETENZE

Il mestiere del consulente oggi ha regole
codificate nella UNI ISO 22222:2008.
Che partono da una base di “servizio”

per arrivare al vero “financial planning”.

di Gaetano Megale, Sergio Sorgi, Egidio Vacchini - Progetica

el precedente artico-
lo abbiamo sviluppa-
to I'idea che la con
sulenza nel settore
finanziario-assicurativo sia una
conseguenza naturale - e per
certi versi obbligata - dell'evo-
luzione del contesto sociale
ed economico. E della consu-
lenza abbiamo proposto sei
componenti di ruolo necessa-
rie, a nostro awiso, per inter-
pretarla non piu come “valore
aggiunto distribuito” ma come
valore economico in sé, auto-
nomo, finalmente affrancato in
termini sostanziali dal mondo
dei prodotti, con i quali potra
avere solo un qualche legame
di lontana parentela.
Abbiamo gia trattato del primo
degli “attrezzi” del consulente,
le teorie di riferimento affida-
bili, e ora desideriamo svilup-
pare il tema dei “comporta-
menti” coerenti con un'inter
pretazione globalmente accet-
tata della consulenza: la Nor-
ma internazionale UNI ISO
22222:2008, adottata dall’'U-
NI nel corpo normativo italiano
il 28 maggio 2008. La Norma,
che definisce i requisiti di qua-
lita del “Personal Financial
Planning™, costituisce I'am-

biente ideale di riflessione per
individuare | comportamenti
decisivi per qualificare inequi-
vocamente un consulente pro-
fessionale, a partire dalle sei
fasi che definiscono il proces-
so di “Personal Financial Plan-
ning” (Per chi volesse appro-
fondire i diversi aspetti della
Norma, nonché le fasi che pro-
pone, rimandiamo alla consul-
tazione del sito
WWW.is022222.it).

LA NECESSITA DI UNA
ANALIS| COMPORTAMENTALE
Generalmente quando si parla
della “competenza” del consu-
lente ci si riferisce a quell'in-
sieme di conoscenze, abilita e
attitudini che compongono il
suo corredo professionale
ideale. Non si pud che essere
d'accordo con questa defini-
zione. Tuttavia, a nostro awi-
S0, questa interpretazione pud
essere fonte di conseguenze
non desiderabili, quale quella
di intendere la competenza co-
me una semplice somma di
“sapere” e “saper fare” de-
scritti, anche minuziosamente,
da un elenco di contenuti che
@ necessario apprendere e
mettere in pratica. La verifica

di queste capacita purtroppo
non consente di valutare la
competenza in termini di effet-
tiva efficacia della consulenza
prestata, sebbene siano certa-
mente una condizione neces-
saria. Per questo motivo ci
sembra particolarmente con-
vincente l'approccio “com-
portamentista” di diversi
studiosi della teoria della com-
petenza che affermano che &
necessario parlare di “azioni
competenti” piuttosto che di
“competenza”. Cid perché il
termine competenza pud rife-
rirsi alla potenzialita che essa
possa attuarsi 0 meno in una
situazione concreta e in un
contesto specifico.

Questo dibattito presenta una
certa rilevanza alla luce di un
interrogativo cruciale: “quando
e come & possibile verificare
la qualita della consulenza di
un operatore?”. A questo pro-
posito il semplice buon senso
suggerisce che non é certo la
sola verifica di conoscenze e
abilita. Ciod che interessa & ri-
scontrare se | comportamenti
effettivi messi in atto dal con-
sulente nella specifica relazio-
ne con quel cliente siano stati
o meno rispondenti a requi-
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siti di qualita. Anche perché
una verifica formativa di tipo
curricolare non puo valutare le
“azioni competenti” di un
consulente che sono anche
frutto di abilita creative che
consentono di affrontare effi-
cacemente diverse situazioni
per ogni specifico cliente.
Dunque, per dirla con le paro-
le di Guy Le Boterf «...la com-
petenza non risiede nelle ri-
sorse (conoscenza, capacita)
da mobilitare, ma nella mobili-
tazione stessa di queste risor-
se». Questa breve riflessione
evidenzia tutta l'importanza
che pud avere una descrizione
del processo consulenziale in
termini comportamentali, 0s-
servabili e inequivoci, in quan-
to ex ante consente di deriva-
re le conoscenze e abilita fun-
zionali al ruolo del consulente
ed ex post pud consentire di
misurare il suo grado di com-
petenza nell'erogare effettiva-
mente i propri servizi ai clien-

Le risorse
“tecniche”
dell’advisor
contano,

ma solo

la dove
vengono
mobilitate
conoscendo
’esatto
rapporto

con il cliente.
Perché
presentare
(e vendere)

i prodotti
non basta.

le pud dunque essere consi-
derata una “black box", ossia
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ti. La competenza consulenzia-

una scatola nera il cui “funzio-
namento” & difficiimente cono-
scibile e, per alcuni aspetti, ir-
rilevante.

Ciod che & importante per la
definizione dell’attivita profes-
sionale del consulente sono
dunque i comportamenti intesi
come l'insieme stabile di azio-
ni e reazioni del professioni-
sta all'interno della relazione
con il proprio cliente. Deside-
riamo proporre, per ciascuna
fase del processo del perso
nal financial planning, alcune
riflessioni relativamente ai
comportamenti consulenziali
emblematici.

DEFINIRE LA RELAZIONE
PROFESSIONALE

La presentazione della tipolo-
gia dei servizi offerti dall’ope-
ratore & senza dubbio uno dei
comportamenti pit significativi
di questa fase. E non solo
perché cio e del tutto sensa-
to. Ma anche perché questo
comportamento & decisivo per
consentire al cliente di verifi-
care e valutare il grado di

competenza consulenziale del-
I'operatore e, in ultima analisi,
di scegliere il proprio personal
financial planner di fiducia.
Per comprendere I'importanza
del tema, facciamo qualche
esempio. Un qualsiasi opera-
tore che si ponesse nei con-
fronti del cliente in una di-
mensione di “prodotto” pro-
porrebbe semplicemente la
propria offerta in termini di
ampiezza e qualita degli stru-
menti in portafoglio al fine di
soddisfare al meglio le sue
esigenze.

Al contrario un operatore che
intendesse proporre una rela-
zione professionale basata
sul “servizio” offrirebbe le
proprie prestazioni consulen-
ziali per analizzare i bisogni
del cliente e per soddisfarli
con soluzioni coerenti, efficaci
ed efficienti.

Ora, a prescindere dalle moda-
litd con le quali pud essere
erogato il servizio, possiamo
immaginare che la sua pre-
sentazione sia conseguente al
tipo di ruolo dell'operatore.
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E’ basilare
che
I’approccio
sia globale.
Esaminando
tutti i bisogni
di chi
abbiamo

In altre parole, un assicuratore
potrebbe proporre consulenza
previdenziale e di tutela, un
promotore finanziario consu-
lenza d'investimento, un me-
diatore creditizio consulenza
circa |'indebitamento, un agen-
te immobiliare consulenza per
I'acquisto di una casa, un fi
scalista consulenza per I'otti-
mizzazione dei carichi fisca
Naturalmente pud accadere d
incontrare operatori che offro-
no consulenza su piu ambiti di
attivita, oppure operatori che
dichiarano orgogliosamente d
essere specialisti in un solo
specifico sub-settore.

Ebbene, in tutti questi casi
non vi sono | requisiti di qual
ta che la Norma UNI ISO
22222 prevede: infatti, uno
degli elementi piu significativi
della consulenza & quello di
offrire al consumatore un ser-
vizio “comprehensive” ossia
nel quale tutti i bisogni e tutte
e strategie di soluzione pos
sano essere tra di loro inte
grate e interdipendenti.

La ragione di ci0 & evidente in
quanto 'erogazione di servizi
“parcellizzati” pud essere fon
te di potenziale inefficienza e

inefficacia. Per chiarire il tema
e sufficiente un esempio.
L'obiettivo del cliente e della
sua famiglia di costituire un
capitale per acquistare una
casa, ad un dato tempo, po-
trebbe essere raggiunto me-
diante un piano di investimen-
to che utilizza il isparmio in
maniera efficiente, Tuttavia, se
non si ipotizzasse l'integrazio-
ne del piano con un mutuo
non sarebbe possibile consi-
derare la disponibilita di una
parte delle risorse per finaliz
zarle ad altri obiettivi vitali.

E se non si ipotizzasse l'inte-
grazione del piano con una tu
tela assicurativa che conside
rasse il rischio di una premo
rienza del cliente, non sarebbe
l}()ss!!)llf’ assicurare comun-
que l'acquisto (nella fase di
costituzione del capitale) o il
possesso della casa (nella fa
se di rimborso del mutuo) per
a famiglia. Per questo motivo
€ molto importante il compor
tamento di presentazione e
descrizione dei servizi offerti
dall'operatore circa le tipolo
gie e il grado di estensione
del servizio. Il cliente deve
sere consapevole che un ser

S

vizio erogato in modalita
comprehensive™ pud migliora
re significativamente le pro-
prie condizioni di vita e dun
que costituisce un criterio d
selezione qualitativa importan
te per scegliere il proprio ope-
ratore.

ACQUISIRE INFORMAZIONI
DAL CONSUMATORE

E DEFINIRE OBIETTIVI

E ASPETTATIVE

Qui si pone il tema dell’ap-
proccio al ciclo di vita del
cliente e di conseguenza del
pianificatore come “regi-
stratore™ o come stimolo alla
presa di coscienza su obietti
vi, tempi, rischi, rendimenti. Il
tema, di ordine metodologico
e tecnico, si scontra peraltro
con I'attuale cultura del breve
termine, nella quale prevale la
concentrazione sull’oggi ri-
spetto a quella sulle grandi
sfide che il tempo presenta al
la vita di un individuo e della
sua famiglia. La prospettiva ri
duzionista porterebbe qui ad
accontentarsi di indagare una
0 due macroesigenze di vita e
ad archiviare tali esigenze co
me sufficienti per poter prose-
guire il lavoro di planning. In
realta, la Norma UNI ISO
22222 stabilisce in maniera
inequivoca il ruolo del planner
nell'individuazione di tutti | da-
ti necessari a effettuare una
corretta pianificazione, siano
essi di ordine economico, Sog:
gettivo o valoriale

Il focus, naturalmente, e su
esigenze e obiettivi che vanno
stimolati, analizzati, tradotti in
linguaggi numerici € ordinati in
una scala di priorita coerente
con la sensibilita del cliente.
Rimane, tuttavia, il fatto che
non ¢i si pud attendere una ni-
sposta se la relativa domanda
non viene fatta.

A titolo di esempio, poiché i ri
sparmiatori non sembrano par-
ticolarmente predisposti ad
analizzare i propri rischi demo
grafici immediati (premorienza,
invalidita, grandi spese sanita-
rie, responsabilita civile in pri
mis) se non opportunamente
stimolati a farlo, difficilmente
in Italia I'analisi degli obiettivi



der nsparmiaton inizia, come
dovrebbe, dall'analisi dell’'e
sposizione ai rischi immediati.
Le modalita di analisi dei ri
schi, peraltro, richiedono anali
si di frequenza e severita, os
sia la formalizzazione nei con-
fronti dei clienti di quali rischi
effettivamente corre la vita
economica dell'individuo e del-
a famiglia. Questo non per
anticipare la misura del biso
gno, ma per consentire al ri
sparmiatore la presa di co
scienza su quall aspetti della
propria vita richiedono compor-
tamenti di tutela, che verranno
modificati in seguito

Il tema appare ancora piu im
portante laddove studi statun
tensi (Baranoff) mostrano che
senza una guida alla compren
sione dei rischi cui si € espo
sti | comportamenti dei singoli

risparmiatori tendono a esse
re inefficaci. Ad esempio, &
ampiamente dimostrato che i
risparmiatori tendono ad assk
curarsi per rischi che non cor
rono ma che sSono Spesso og
getto dell’attenzione dei me-
dia e poco attenti invece a r-
schi frequenti, dannosi ma co

da non f

Si "quoticiant
notizia

Altro esempio tipico della for
mulazione di obiettivi appros
simativi & quello della defini-
zione del tempi della pen-
sione. Attribuire al risparmia
tore la definizione dell'inizio
del pensionamento significa
abdicare al ruolo di supporto,
che prevede invece |'analisi di

are

eta, attivita lavorativa, anni d
contribuzione € normative pre-
videnziali di riferimento.
L'obbligo di educazione, di
conseguenza, risiede nell'im
postazione del planner, che
deve essere capace di illustra
re al cliente esigenze, obiettiv
e rischi tipici evidenziando al
cliente la necessita di adotta-
re comportamenti razionali e
dungue aiutando il cliente
stesso a trasformare sensa
zioni e predisposizioni in oblet
tivi formalmente corretti, sup-
portati da tempi, rischi, priori
ta. “Tutte le strade sono buo
ne, per chi non sa dove anda-
re”, recita un celebre motto
La formalizzazione delle ne
cessita del ciclo di vita, che
terra conto della composizione
socio-anagrafica del cliente e

e sue soggettive attribuzio
ni di importanza, e il primo
passo per una pianificazione
complessiva e razionale.

ANALIZZARE E VALUTARE
LO STATUS FINANZIARIO
DEL CONSUMATORE

La valutazione dei punti di for-
za e di debolezza del conto
economico e dello stato patn
moniale del cliente é certa
mente il comportamento co
sulenziale “core” di questa fa-
se, Tra |'altro, in relazione alla

“consulenza finanziaria®™ cosi
come codificata dalla MiFID, &
un preciso obbligo normativo
in quanto & finalizzata a verif
care se il cliente sia finanzia-
riamente in grado di sop-
portare qualsiasi rischio
connesso all'investimento.

L'esito di questa valutazione &

quello di assicurare al cliente
un accettabile grado di stabil
ta economico-patrimoniale de
finendo |'allocazione delle ri-
sorse - attivita finanziarie e ri-
sparmio - nelle esigenze finan
Ziane i
"‘investimento”.

Le nsorse allocate nelle
genze di base liquid
va, dovrebbero essere “risk
free” o con un profilo di ri-

“liquiditad”, “riserva” e

schio comunque contenuto,
assicurando in tal modo la
stabilita economico-patrimo-
niale. Le risorse allocabili in
investimento dovrebbero esse
re determinate residualmente,
in seguito al soddisfacimento
delle esigenze di base. Dun-
que il comportamento del con
sulente nel determinare I'allo-
cazione ideale assume unar
levanza critica.
Anche qui, facciamo un esem
pio. Una possibilita sarebbe

C

quella di chiedere al cliente la
ripartizione ideale delle risor
se e |'operatore potrebbe poi
proporre le migliori soluzioni fi
nalizzate al soddisfacimento
di ogni singola esigenza. Tutta
via questa modalita di com-
portamento non presenta a
cuna qualita consulenziale in
quanto la situazione potrebbe
essere ben descritta da una r
flessione di William Sharpe:
«& come se, andando dal dot-
tore per un forte mal di sto-
maco, il dottore chiedesse a
paziente: ...pensa che sia una
indigestione, un'ulcera 0 un
cancro?s,

Al contrario, |'allocazione idea
le delle risorse potrebbe esse
re proposta dall'operatore su
la base delle proprie “opinio

debolezza

del conto
economico e
dello stato
patrimoniale
puo aiutare.

Alla luce
della MiFID.
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ni”. Purtroppo anche questo
comportamento & sostanzial
mente incoerente con i requi-
siti di qualita consulenziale in
quanto, sebbene le esperienze
e intuizioni personali del con-
sulente siano una componen-
te essenziale, non possono
essere |'unica base sulla qua-
le poggiare la propria operati-
vita. L'unico comportamento
emblematico coerente con la
Norma di qualita & quello di
effettuare una analisi com-
plessiva e congiunta del
conto economico e dello stato
patrimoniale nonché di elabo-
rare le informazioni mediante
un set di regole razionali (for-
malmente corrette con alta co-
erenza interna), obiettive (im-
parziali e non in conflitto di in-
teresse) e trasparenti (docu-
mentabili, comunicabili e prive
di ambiguita lessicali) per di-
mensionare quanta parte del-
le risorse economiche e finan-
ziarie possono essere esposte
al rischio (investimento) e
quante finalizzate a garantire
stabilita finanziaria e patrimo-
niale (liquidita e riserva).

SVILUPPARE E PRESENTARE
IL PIANO FINANZIARIO

La descrizione comprensibile
del “perché” le proposte sono
adeguate nonché del metodo
e delle teorie utilizzate dal
planner & un comportamento
nodale in questa fase,

Il “perché”, naturalmente, &
da intendersi nella sua coniu-
gazione con il consumatore;
non esiste, in pratica, un “per-
ché” in sé ma solo un perché
nella sua relazione con obietti-
vi, attese, status finanziario
del consumatore. A tal fine, la
presentazione del piano deve
innanzitutto riepilogare le sue
premesse, per verificare che
quanto proposto rifletta ade-
guatamente il fine cui il piano
si conforma.

Qui la Norma richiede che ven-
ga verificata, fra I'altro, la tol-
leranza al rischio finanzia-
rio; va da sé, tuttavia, che la
tolleranza al rischio demografi-
co (ad esempio al rischio di
soprawvivere al proprio reddito
in caso di lunga vita) ne & co-
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rollario inscindibile. Si assiste,
infatti, molto spesso alla sot-
tovalutazione degli effetti della
longevita su un piano pensio-
nistico.

Ne deriva una strategia di in-
tegrazione pensionistica effi-
ciente ma inefficace, dato che
non ha tenuto conto del possi-
bile esaurimento di un mon-
tante finanziario adoperato per
il decumulo senza analizzare
le probabilita di soprawivenza
del pensionato oltre le eta
“convenzionali”.

Le ultime proiezioni statistiche
Istat, ad esempio, attribuisco-
no una probabilitd, sebbene
remotissima, di soprawivenza
oltre I'eta di 118 anni e que-
sto connota come “vitalizio”
tutto cid che deve consentire
al reddito pensionistico del
consumatore di raggiungere
questa soglia limite. Natural-
mente, tuttavia, non tutti i bi-
sogni di consumo al tempo
della pensione sono di tipo vi-
talizio e pertanto il piano do-
vra evidenziare al consumato-
re la relazione tra consumi vi-
talizi o temporanei e strategie
assicurative o finanziarie con-
seguenti.

Non basta dunque mostrare i
prodotti: bisogna in-

vece sintetizzare i comporta-
menti delle soluzioni eviden-
ziando la loro capacita di as-
solvere agli obiettivi di rendi-
mento, rischio/sicurezza e
flessibilitd. Senza dimenticare
il tema dell'efficienza fiscale,
che impatta sui confronti tra
investimenti e assicurazioni
sia in materia di rischi imme-
diati che di pensionamento.
Le decisioni, ci piace rammen-
tarlo, hanno come primo pas-
so il “come decidere” ¢ poi
awiano il processo decisorio
di dettaglio. Per questo, & ne-
cessario che il pianificatore ri-
fletta, nelle sue spiegazioni,
teorie, tecniche e procedimen-
ti adoperati per rendere co-
erente |'esito con le esigenze,
gli obiettivi e i vincoli espres-
Si.
Nel caso sopracitato, di con-
seguenza, sara evidenziato al
consumatore il diverso tipo di
modello di riferimento adope-
rato per la scelta di soluzioni
assicurativo-vitalizie, coerenti
con le esigenze di vita-
lizio ed efficienza
fiscale, ri-
spetto
alle
solu-
zio-




ni di decumulo finanziario, co-
erenti con |'esigenza di flessi-
bilita nell’utilizzo di somme
pensionistiche.

Il piano, peraltro, definira rac-
comandazioni personalizzate
in base al tipo di strategia
adoperata: a titolo di esem-
pio, la parte di risparmio de-
stinata a un fondo pensione
necessitera di attenzioni alla
parte di conversione demogra-
fica tra montante contributivo
e rendita pensionistica; tema
che non sara necessario mo-
nitorare nell'implementazione
della rendita finanziaria da de-
cumulo.

Analogo il tema delle manu-
tenzioni, che terra conto delle
frequenze concesse dalle va-
rie soluzioni per effettuare
cambi di strategia finanziaria
0 esercizio di opzioni relative
alla scelta della conversione.
A ciascuno il suo, dunque; ma
il libretto di istruzioni deve es-
sere scritto in anticipo e, so-
prattutto, deve essere scritto
“in italiano”.

IMPLEMENTARE

IL PIANO FINANZIARIO
Apparentemente questa sem-
brerebbe |a fase pit semplice
e meno impegnativa dell'attivi-
ta del consulente. In realta
proprio nella realizzazione del
piano progettato si concretizza
uno dei principi fondamentali

del processo di consulenza: la
responsabilita del cliente
nelle decisioni finali prese.
In pratica, il punto di partenza
per I'implementazione & costi-
tuito dal piano finanziario che
viene presentato e discusso
con il cliente nella fase prece-
dente e sul quale egli ha gia
avuto modo di intervenire ac-
cettando, o eventualmente
modificando, integrando, diffe-
rendo nel tempo o anche rifiu-
tando quanto inizialmente indi-
cato.

Ora, nella fase d'implementa-
zione del piano, il compito del
consulente consiste nell'af-
fiancare il cliente fornendo le
informazioni sufficienti a per-
mettere a quest'ultimo di ef-
fettuare delle scelte consape-
voli riguardo ai prodotti che si
rivelano pil idonei alla realiz-
zazione del piano stesso; si
comprende bene che per rag-
giungere il risultato dovuto
non pud essere sufficiente li-
mitarsi all'analisi di alcune ca-
ratteristiche di base dei pro-
dotti e dei servizi disponibili.
Ad esempio, nella scelta di un
finanziamento per |'acquisto
dell'abitazione limitarsi alla
valutazione dell'importo della
rata iniziale, dei costi applicati
e dell'indice Sintetico di Co-
sto, cosi come di tutte le infor-
mazioni contenute sul Prospet-
to Europeo Unificato, si rivela-

no azioni assolutamente insuf-
ficienti e inefficaci per fornire
consapevolezza circa la soste-
nibilita dell’'operazione e la
sopportabilita soggettiva al ri-
schio finanziario potenziale
per il cliente. Per raggiungere
questi obiettivi il consulente
deve essere in grado di fornire
informazioni in merito ai com-
portamenti delle soluzioni al-
ternative analizzate definendo
i costi e i rischi (di variazione
dell'importo della rata, del
montante ed eventualmente
della durata) che |i caratteriz-
zano, utilizzando scenari di
mercato simulati con metodo-
logie oggettive e rappresenta-
tive di diversi stati possibili
del mercato.

Con queste informazioni, che
sono fornite a diversi gradi di
probabilita, & possibile valuta-
re concretamente l'impatto e
la sostenibilita delle rate di re-
stituzione del prestito sul con-
to economico e permettere al
cliente di esprimere un giudi-
Zio in merito alla sostenibilita
del rischio.

La capacita del consulente di
fornire supporto al cliente nel-
le sue decisioni, evidenzia che
I'attivita di consulenza ha
valore “in sé”, declassando
il prodotto da “fine™ a sempli-
ce "mezzo” utile alla realizza-
zione del piano.

MONITORARE PIANO
FINANZIARIO E RELAZIONE
PROFESSIONALE

Il tema del monitoraggio, oltre
ad essere l'elemento centrale
che qualifica il servizio consu-
lenziale, & di particolare attua-
litd in questo periodo di crisi
finanziaria. E' evidente che
questa attivita, nel caso di un

La crisi finanziaria in atto
sollecita un’attenzione costante.
Cosi I’advisory ha valore in sé.
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piano di investimento, non de-
ve essere confusa né con una
mera valutazione rendicontati-
va della situazione del portafo-
glio né con un approccio so-
stanzialmente “tattico” che
cerca di sfruttare le eventuali
opportunita di un ulteriore in
vestimento in una fase di mer-
cato al ribasso o mettersi in li-
quidita in attesa di tempi mi-
gliori.

Il modello di gestione della cri-
si, all'interno di un modello di
personal financial planning, e
di tipo “strategico” ossia cen-
trato sui bisogni, gli obiettivi di
vita e sul rapporto tra soluzio-
ni e bisogni.

Il comportamento coerente
con le indicazioni della Norma
UNI ISO 22222 consiste nella
verifica da parte del planner
della necessita di un eventua-
le aggiornamento, qualora sl
riscontri un disallineamento si-
gnificativo tra obiettivi di vita e
assetto del piano.

La metodologia di intervento
sul piano é relativamente
semplice: ripetere il processo
sin dall'inizio ed eventuaimen-
te, se opportuno 0 necessa-
rio, effettuare interventi corret-
tivi relativamente a tutte o
parti delle fasi descrtte.

Cosl I'operativitad professional-
mente corretta di un planner

pud essere espressa (e verifi-
cata) tramite precisi comporta
menti riportati nel box pubbli-
cato in questa pagina.

Dunque i comportamenti cor-
rettivi del piano consistono
nella modifica di una o piu va-
riabili affinché le risorse eco-
nomiche e finanziarie vengano
riorganizzate in maniera co-
erente, efficace ed efficiente
per minimizzare gli scostamen-
ti dagli obiettivi di vita del
cliente.

Cosl I'attivita del planner foca-
lizza la propria azione sulle va-
riabili che possono essere
sotto il controllo del cliente e
non si agisce su cid che e fuo-

patrimoniale.

assumere le decisioni;

LA NORMA UNI I1SO 22222:2008.
Le fasi della gestione strategica della crisi finanziaria

1. Quantificare gli effettl della crisi sulla situazione finanzlaria, economica e patrimoniale del cliente e
sulle esigenze e sugli obiettivi di vita (ad esempio variazione % di completamento).
2. Verificare con Il cliente la eventuale necessita di cambiamento del plano finanzlario economico

3. Nel caso di scostamenti rilevanti, aggiornare il piano secondo la seguente procedura:

® modificare eventualmente una o pii variabili relativamente alle esigenze e agll obiettivi di vita
(importi, tempo e priorita);

® modificare eventualmente una o pii variabili relative alle attivita e passivita (stato patrimoniale)
e alla dinamica del redditi, consumi e risparmio (conto economico);

e modificare eventualmente la tolleranza soggettiva al rischio del cliente (attitudine al rischio di
fluttuazione e di prestazione) e la capacita di rischio oggettiva del cliente (grado di sostenibllita
rischi finanziari ¢ demografici);

® identificare i punti di forza e di debolezza della situazione complessiva del cliente, del patrimonio
netto e dei flussi di cassa in conseguenza delle modificazioni apportate nelle fasi precedenti;

@ elaborare strategie alternative, coerenti con le fasi precedenti, che minimizzano gli scostamenti
dag)i obiettivi; presentare e spiegare al cliente i motivi di adeguatezza delle proposte e

@ predisporre una documentazione scritta che riporta gli obiettivi e le strategie di attuazione cosi
come concordate con il cliente, assistere nella implementazione del piano e definire Il
calendario di monitoraggio.

ri del controllo ossia il conte-
sto economico-finanziario.

In altre parole, il comporta-
mento del planner si pud para-
gonare a quello di un navigato-
re satellitare che, data una
certa situazione problematica
di viabilita, offre la possibilita
al conducente di scegliere tra
diverse alternative di prosecu-
zione del viaggio (cambiamen-
to di destinazione, di percor-
so, di velocita...) non potendo
realisticamente intervenire sul-
la situazione del traffico. &




