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Una advisory corretta deve tenere conto di molti fattori

La vera consulenza
non solo finanziaria

di Sergio Sorgi*

L/attuale predominio della finanza
esclude dalla consulenza professio-
nale aree di necessita economica e
patrimoniale delle famiglie priorita-
rie: la corretta programmazione
delle spese e dei consumi, la gestio-
ne attenta dei debiti, la protezione
del reddito e del patrimonio dagli
imprevisti, la pianificazione della
vita dopo il ritiro dal lavoro, la
necessita di trasmettere il patrimo-
nio ai propri eredi in maniera effi-
ciente. Insomma, 'egemonia della
finanza lascia da parte temi fonda-
mentali, che riguardano la vita eco-
nomica di una famiglia e che la
finanza da sola non spiega né sup-
porta. In questo e nei prossimi con-
tributi vorremmo concentrarci sulla
protezione, tema prioritario per la
domanda e ancor poco presente
nell’offerta.

Le riflessioni sul tema, per la verita,
non mancano: per esempio, le isti-
tuzioni di controllo domestiche
(Consob in primis) e le organizza-
zioni che si occupano di standard
internazionali stabiliscono senza

Il pericolo & tralasciare

temi fondamentali,
che riguardano

la vita economica
di un cliente

fraintendimenti che una pianifica-
zione orientata all'utente deve esse-
re complessiva e comprendere la
protezione. Iso e Uni richiedono
poi di specificare all’'utente che una
consulenza parziale & meno efficace
di una parziale. Perché, dunque, la
protezione non fa parte della consu-
lenza? Se vogliamo dare le responsa-
bilita all’utente, possiamo parlare di
un cittadino incapace di fare i conti
con le catastrofi, ancora convinto

che lo Stato sociale lo tuteli, poco
incline a versare denaro a fondo
perduto, sfiduciato nelle assicura-
zioni, eccetera. Questi, tuttavia,
sono temi da ventesimo secolo,
allergie al cambiamento: cosl, si
definiscono “necessita commercia-
le” la semplice mancanza di volon-
ta del mercato di andare oltre le
distinzioni produttive e di conside-
rare gli eventi di vita e i bisogni del
proprio utente. Peraltro, le recenti
esperienze di educazione finanziaria
di qualita condotte a Milano hanno
evidenziato un grande interesse dei
cittadini a comprendere come pro-
teggersi e da cosa. Insomma, adde-
bitare 1'assenza di analisi sulla pro-
tezione all’ utenza finale ci sembra
paradossale, laddove la cultura del
benessere dei cittadini & responsabi-
lita collettiva del mercato e delle
pubbliche amministrazioni. E noto
che le protezioni stﬁfﬁli diminuisca-
no, il mercato della protezione sia
poco sviluppato e il cittadino inte-
ressato non alle “polizze” ma alla
sicurezza. Ci pare abbastanza per
iniziare un viaggio nella protezione.
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