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LA SCELTA DELL'INTERMEDIARIO

| neo consulenti finanziari, superato | ' e s ham® un vasto panorama di intermediari, con
caratteristichepeculiaritra i qualieffettuare laloro sceltaper iniziarea svolgerela propriaattivita.

V' Sim
\/ Banche

V' Imprese di investimento
V SGR

Nellaprassj le forme contrattualichedefinisconal rapporto con lasocietapreponentesona

V' contratto di agenzia
V' contratto di dipendente
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LA RETRIBUZIONE

Il consulentefinanziarioe remuneratotramite un sistemadi “ e ¢ 0 n ocastitwtesda provvigionj una
tantum e continuative,e/o conparcellepagatedai client..

Constipendiosedipendente
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| CLIENTI

L’obiettivo principale é quello di costruire un
patrimonio di relazioni. Lo scopo e progettare,
mettere a punto e implementare, per ogni singolo
Cliente, un Progetto Patrimoniale personalizzato
sulla scorta delle sue esigenze ed obiettivi.

In questafase la ricercadellaclientelae affidata al
proprio network di relazioni interpersonali e,
successivamentallereferenze

Mi hanno sepolto, ma quello che non

sapevano é che 1o sono un seme
M. Arbol
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IL "PRIMO INCONTRO" CON IL RISPARMIATORE
1. L’analisi delle esigenze

Duranteil primo incontro, il consulentesi dedicaa laralisi dei bisogni che e la fase"primigenid della
Suaattivita professionale

Favorendda disponibilitae il coinvolgimentodel risparmiatore,il CHaccoglieranotizie
sullasituazionefinanziariae patrimoniale

sulleprecedentiesperienzali investimentq

sullafamiglig

sugliinvestimentiimmobiliar

sulleesigenzemmediatee future;

sugliobiettivi di vita cheintende raggiungere

sulgradodi volatilita che e dispostoadtollerare in relazioneagliinvestimenticheverrannosottoscritti

Too Joo Joo I T T I

Tutto cio, non prima di aver consegnatola dichiarazionedella societa per la quale lavora e la
comunicazioneinformativa sulle principali regole di comportamento che il professionistadeve
rispettare
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DOPO IL PRIMO INCONTRO...

2. Lo studio e I'analisi: la “diagnosi”

Il consulentefinanziariopassaallo studio di quanto emersodurante il
colloquioinizialee redige una prima bozzadi progetto, che e la sintesi
delquadrodellasituazionedel risparmiatore

Procedepoi alla formalizzazionedel progetto, cioe la pianificazione
patrimoniale con le relative proposte dei servizidi investimentoe dei
prodotti.
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2. ILSECONDO INCONTRO CON IL RISPARMIATORE

Il progetto di soluzione: la presentazione e I’esposizione

Il consulentefinanziarioha il compito professionaledi

costruire un progetto di pianificazione patrimoniale

P efficiente, personalizzate coerente congli obiettivi di

‘Q. ‘ vita del risparmiatoredefiniti daun tempo, dallerisorse
dedicatee daunrischiomassimaollerabile.

Il consulente finanziario deve illustrare ogni aspetto del progetto con massima chiarezza
e trasparenza, impegno a cui e tenuto prima di ogni altra cosa.
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3. IL MONITORAGGIO COSTANTE

Parte fondamentale della professione di consulente finanziario e suo valore aggiunto é la vicinanza
costante e concreta al risparmiatore.

Ha inizio il cammino a fianco del cliente, che prevede l'incontro periodico del consulente con il
risparmiatore

A perinformarlos u | | ’ a ndegiinvestinieot;

A permonitorareperiodicamentd ’ a d e g delsuoprdilp; a

A per decidere in accordocon lui, eventuali cambiamentidel progetto di soluzione conseguenti
al | ' an deameecatitanovitarelative ai prodotti, a mutate situazionidi vita che comportano
modifichenegliobiettivi chesieranoravvisatia | | ’ delvapporm.
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LO SCAMBIO DI DENARO

Il consulenteNON puo ricevered a | | ' i ndemare contdnie pee il pagamentodei
servizie dei prodotti sottoscritti

Il risparmiatorepuo consegnareal professionista
A assegnbancario circolariintestati o girati allasocietaper cui operail consulenteconla

clausold'nontrasferibilé'
A ordini di bonifico e strumenti finanziarinominativio a | | * pintegtatiro girati alla

societacheoffre il servizio
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IL CICLO VIRTUOSO DELLA CONSULENZA

STUDIO E
PROGETTAZIONE

CONSULENZA

PRESENTAZIONE
DEL PROGETTO
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