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Le trappole mentali in cui cadono spesso i consulenti finanziari

Training etico necessario

di Gaetano Megale*

i ragionevole supporre che la quasi
totalita dei consulenti finanziari abbia
la certezza di comportarsi secondo le
migliori pratiche professionali e di agi-
re nell'interesse esclusivo del cliente.
Sorprendentemente cio pud essere l'e-
sito di una trappola mentale; I'illusio-
ne di obiettivita. Infatti ¢ ampiamente
dimostrato che i consulenti possono
razionalizzare i comportamenti pro-
fessionali immorali per preservare una
immagine etica del se, utilizzando
diversi meccanismi di autogiustifica-
zione. Linclinazione dei consulenti fi-
nanziari (e altri professionisti) nel per-
seguire innanzi tutto i propri interessi,
pur rispettando leggi e regolamenti, &
definita come “self-serving bias”.

Sono stati descritti diversi tipi di razio-
nalizzazioni: “non & una mia scelta, &
il modus operandi dell’azienda”, “é il
cliente che prende la decisione finale”,
“la legge lo permette, quindi ¢ giusto

s

fare cosi”, “so che le spese del fondo

sono alte, ma la gestione sara piti che
sulficiente a compensarle”, “il valore
della mia consulenza ¢ maggiore del
prezzo della commissione”, “ho una
famiglia da mantenere”.
Una trattazione abbastanza divulgati-
va del tema & quella di Keith Redhead
(Finance theory and financial advice:
is commission a necessary evil?) con
ampia ed interessante bibliografia.
Come governare questo effetto?
Sarebbe opportune, innanzi tutto, che
il consulente prenda serenamente in
considerazione l'ipotesi che possa vio-
lare inconsapevolmente i principi etici
della professione. Per poi intraprende-
re un percorso di autoanalisi al fine di
essere consapevole del proprio grado
di competenza morale e impegnarsi
quindi in un training etico che con-
senta di disvelare i propri dispositivi
cognitivi di disimpegno morale, per
neutralizzarli, e perseguire conscia-
mente i principi etico-professionali ai
quali aspira.
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