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Un’advisory di protezione parte dall’analisi del budget familiare

Passare ai raggi X
| bisogni del cliente

di Sergio Sorgi*

1l collocamento é privo di utilita se
non nasce da un percorso consulen-
ziale che fa precedere la scelta del
farmaco alla visita medica, agli
esami e a una diagnostica accurata.
Ossia, per farla breve, la consulenza
¢ utile se quel che si compra e vende
¢ pienamente coerente con quel
che serve.

Da una prospettiva evoluta, parlare
ancora nel 2015 di cosa sia 0 non
sia consulenza appare “vintage”.
Da diversi anni, infatti, la consulen-
za & un percorso nitido, tecnico,
metodologico, sancito da norme
tecniche di qualita internazionali.
Che si debba ancora sentire che
consulenza & eguale ascolto, generi-
ca attenzione al cliente o poetica
predisposizione ai bisogni ci appare,
consentitelo, premoderno.
Venendo al dunque, i riferimenti
alla consulenza in tema di prote-
zione sono dati in maniera inequi-
voca dall’impianto di
internazionali di qualita, e suppor-
tati da diverse interpretazioni delle
istituzioni di vigilanza domestiche,

standard

Consob in primis. Ne emerge una

consulenza che opera innanzitutto
sui bisogni, che & integrata (consi-
dera tutto il ciclo di vita) e non spe-
cialistica (solo protezione o solo
investimento, eccetera), che & com-

posta necessariamente dalle fasi sta-
bilite dalla norma Uni Iso 222222:
2008, che adopera strumenti di
simulazione scientifici e che ha
nella necessitd di monitoraggio un
suo puntoe irrinunciabile.

Per concretezza, una consulenza di

protezione parte dall’analisi del
budget familiare, acquisisce gli
obiettivi di protezione, analizza
quel che si & gia fatto, individua
soluzioni ideali, le traduce in pro-
dotti effettivi e garantisce assisten-
za. Tutto questo ha poco a che vede-
re con proposizioni commerciali
che partono dalle disponibilita di
risparmio e non dalla corretta anali-
si dei bisogni.
Gli indizi che discriminano una
consulenza efficace e garantista da
una consulenza “artigianale” sono
molti: la prima per esempioc opera
per fasi, lascia tracce scritte, parte
dall’analisi delle necessita; la secon-
da privilegia la componente emoti-
va, € quasi priva di elaborazioni se
non relative al prodotto, non lascia
report di consulenza scritti, si occu-
pa di polizze e non di sicurezze, usa
prestazioni discrete (100, 150,
200mila euro) e non personalizzate.
Bisogna dunque distinguere il
vuoto dal pieno, separando con
cura non la consulenza migliore da
quella peggiore ma quella utile
all'utente da quella piu adeguata
per chi offre.
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