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Slegare le scelte di por
dalle notizie dell'«ultima ora»
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uandoigiornali,itgoisi-
Q‘t: internet titolano «bru-
iati nelle Borse 230 mi-
liardidieuro»,come éaccadu-
to dopo il crollo di giovedi 20,
non pochipromotorifinanzia-
ri, private bankers e consulen-
tifee-only sanno cheliaspetta-
no giornate difficili. T rispar-
miatori, e i media che li infor-
mano, guardano ai mercati in
modo inevitabilmente asim-
metrico.Dauna parte tuttal’at-
tenzione e rivolta a quanto e
successo nelle ultime ore e
non negli ultimi decenni;
dall’altra, interesse cade sul-
le variazioni negative, pili che
su quelle positive. Questo
crea problemi a chi assiste gli
investitori privati a prendere
decisionifinanziarie che siano
il meno possibile affette dalle
distorsioni cognitive.
Nellamiaesperienzainaula
di formazione, i professionals
mihanno spesso detto che pre-
ferirebbero che i media desse-
ro meno enfasi nella trasmis-
sione al pubblico degli eventi
negativi.Ioribatto sommessa-
mente che fintanto che le noti-
zie sono vere (come nel caso
deimiliardi di eurodi capitaliz-
zazione bruciati) i media deci-
dono inmodo libero e autono-
mo con quale rilevanza e con
quali aggettivi raccontarli, an-
che per cercare di differen-
ziarsidairispettivi concorren-
ti. In ogni caso, comprendo
che anche le sane convinzioni
dei clienti assistiti da bravi
professionisti possanovacilla-
re di fronte alla volatilitd dei
mercati,che come abbiamo vi-

stonegli ultimi1z anni puo an-
che essere ben pili ampia di
quella registrata nell’'ultima
settimana.

In questicasiqual elastrate-
giamigliore periconsulenti fi-
nanziari? Banalmente, quella
di giocare d’anticipo: chiama-
re iclienti prima che siano lo-
ro a farlo, a partire da quelli
pitt«sensibili». Il risparmiato-
re che si sente abbandonato
puo infatti perdere facilmen-
te la fiducia nei confronti del
proprio consulente.E chedire
ai clienti? Forse & opportuno
chiedersi cosa «non dire». I
professionals pilt esperti san-
no che occorre evitare - in que-
sto come in altri casi- diformu-
lare previsioni sull’'andamen-
to dei mercati, in particolare
non sbilanciarsisulla possibili-
ta che - magari «a brevey - le
quotazioni «possano recupe-
rare». Non aiutaneppure attri-
buire queste previsioni al gu-
rudi turno, per il semplice fat-
to che se per caso la profezia
non si avverasse - eventualita
tutt’altro che trascurabile, da-
ta 'imperscrutabilita dei mer-
cati-il cliente nonsela prende-
rebbe con lui, ma con il suo
consulente.

In generale, ¢’¢ un lavoro
quotidiano che i migliori pro-
fessionals fanno e che dovreb-
be essere uno standard comu-
ne, che & quello di educare i
clienti a non aspettarsi alcuna
previsione suimercati, e di «li-
mitarsi» ad allineare in modo
quasiossessivoil loro portafo-
glio airischi che sono in grado
di correre. Che sono molto
spessodiversidaquellichees-
si stessi dichiarano di poter
correre. Spostare lattenzione
daimercatifinanziari agliindi-
vidui, alle loro famiglie e alle
loro esigenze - a partire dalla
protezione dei principali ri-
schiche minaccianoilloro be-
nessere-¢élachiave perrende-
reil rapporto tra cliente e con-
sulente market-neutral, ossia
indipendente dalle oscillazio-
nidei listini.
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1 bond italian alla prova del dopo-Fed




