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.professioni 

Adriano Lovera

Per i professionisti in cerca di
nuove strade, utili per allar-
gare la platea dei servizi of-
ferti, una delle più promet-

tenti sembra quella della finanza
comportamentale. Niente “consigli
per gli acquisti”, non si tratta di una
consulenza su quale titolo o fondo
comprare, piuttosto una bella im-
mersione di consapevolezza e stra-
tegia, da fissare nero su bianco pri-
ma di decidere se, come investire e
a chi affidarsi.

Un approccio che piace ai privati,
stando alla testimonianza di quei
professionisti, soprattutto commer-
cialisti, che la stanno praticando. 
«Ci rivolgiamo a una platea ampia di
capifamiglia, proprio gli imprendi-
tori clienti degli studi contabili, do-
tati di un discreto patrimonio liqui-
do da investire, ma disorientati e in-
soddisfatti dalle proposte finanzia-
rie che provengono da promotori,
banche o sgr, anche quando si tratta
di marchi noti. Parliamo di soggetti
abituati a ragionare in modo prati-
co, che quindi vorrebbero compren-
dere davvero la sorte del denaro che
danno in gestione e, soprattutto, ca-
pire perché spesso i rendimenti non
corrispondano alle attese», racconta
Stefano Fabbri, commercialista ri-
minese fondatore di My mind-My
investment, associazione che trami-
te corsi e convegni ha lo scopo di dif-
fondere tra i colleghi la cultura di un
corretto e consapevole approccio
delle persone agli investimenti. 

Ma in che cosa consiste, in sinte-
si, questa consulenza? «All’inizio si
propone una rapida infarinatura sui
mercati e sugli strumenti della fi-
nanza. E questo non per fare del
cliente un esperto, visto che nessu-
no sarà mai allo stesso livello tecni-
co del promotore di turno. Ma affin-
ché capisca come i mercati siano

complessi e volatili e che la promes-
sa secondo cui l’abilità di un consu-
lente finanziario o un gestore saprà
metterlo al riparo dai rischi, è infon-
data», spiega Franco Bulgarini, ex
promotore finanziario che dagli an-
ni 2000 ha iniziato l’attività di con-
sulente comportamentale e ideato
uno dei metodi operativi e formativi
più seguiti (9Dots).

«Poi si passa presto all’approccio
personale, che significa - prosegue
Bulgarini - muoversi seguendo una
strategia. Quando chiediamo ai
clienti quale obiettivo si pongano
per un certo investimento, tutti ri-
spondono: che cresca il più possibi-
le. Non vuol dire nulla. Occorre fis-
sare un orizzonte temporale preci-
so, non basta dire a medio o lungo
termine. Bisogna decidere in antici-
po che cosa si farà nel caso un titolo
scenda o salga, così da evitare tanti
errori comuni, primo fra tutti quello
che spinge le persone ad andare nel
panico nei periodo di mercati in calo
e, al contrario, non monetizzare mai
durante la fasi di crescita, nella spe-
ranza che questa prosegua all’infi-
nito».

E come fa un professionista a for-
marsi per rendere questo servizio?
«Se parliamo di commercialisti, le
basi di finanza sono insite nella pre-
parazione di partenza. Con un corso
full-immersion di due giorni, si può
già essere pronti» secondo Fabbri,
la cui associazione svolge costante-
mente convegni sul tema insieme
agli ordini provinciali, spesso con la
partecipazione della Confindustria
locale. Fra le tappe in arrivo, il 23
settembre c’è quella con l’Ordine dei
commercialisti di Bergamo, il 26
settembre con quello di Udine,
mentre altri appuntamenti sono
previsti a Bologna, Perugia, Forlì-
Cesena e Pesaro, con date ancora da
definire.
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Finanza comportamentale

Un consulente ad hoc 
insegna l’approccio giusto
alle scelte d’investimento

Crisi d’impresa. Una nuova figura per instillare la fiducia e avviare un percorso di ripresa
I profili sono il commercialista o l’avvocato con competenze contabili e capacità di ascolto

Il professionista diventa coach
per rimotivare l’azienda in bilico
Patrizia Bonaca

P
rofessionisti esperti in
coaching oltre che in
contabilità che accom-
pagnino le imprese in
bilico. Sono le nuove fi-
gure suggerite dal codi-

ce della crisi d’impresa (il decreto
legislativo 14/2019). La riforma ha,
infatti, introdotto le procedure di
allerta della crisi, le quali rappre-
sentano un concetto molto più am-
pio e innovativo dell’audit interno;
inoltre, per la prima volta ha messo
al centro la consapevolezza e la re-
sponsabilità dell’imprenditore. Si
tratta di meccanismi che rappre-
sentano un aiuto preventivo, che va
oltre la mera compilazione di check
list e l’applicazione di indici di va-
lutazione, al fine di intercettare
tempestivamente i segnali di una
possibile crisi per salvaguardare
l’imprenditore, la sua capacità cre-
ativa e il sistema economico. 

Il professionista coach
L’articolo 3 del codice (i doveri del
debitore) prevede che:
● l’imprenditore individuale

adotti misure idonee a rilevare
tempestivamente lo stato di crisi e
assumere senza indugio le iniziati-
ve necessarie a farvi fronte;
● l’imprenditore collettivo adot-

ti un assetto organizzativo adegua-
to ai sensi dell’articolo 2086 del co-
dice civile, ai fini della tempestiva
rilevazione dello stato di crisi e del-
l’assunzione di idonee iniziative.

Si tratta di misure che richiedo-
no l’intervento di un professionista
(avvocato o commercialista) e una

formazione che aggiunga abilità di
coaching alle competenze tecniche
può risultare utile. È opportuno che
queste abilità si intreccino tra loro:
infatti, se è necessario compilare
delle riclassificazioni numeriche è
importante anche aiutare l’im-
prenditore a monitorare le possibili
criticità strategiche e organizzati-
ve, ripensarle in una visione pro-
spettica e innovativa.

Siamo in presenza, quindi, di
due nuove figure emergenti nel pa-
norama economico, significative
del cambiamento culturale in atto:
l’imprenditore consapevole e il
professionista coach.

Per entrambe è indispensabile
un’esperienza di ascolto attivo e
cioè quella capacità di non giudizio
che facilita l’apertura all’altro e del-
l’altro, che permette di instaurare
un sodalizio professionale basato
sulla fiducia, necessaria alla ripresa
aziendale in risposta alla paura del
discredito sociale.

Tra i due si instaura una sorta di
contratto di affiancamento dialet-
tico, di pensiero, di elaborazione
strategica, di scambio, di supporto
per permettere all’imprenditore di
rivedere e ricollocare nel giusto
contesto le sue scelte economico-
finanziarie. In questo modo si crea-
no le basi per creare una consape-
volezza preventiva dell’imprendi-
tore che gli farà intraprendere rapi-
damente azioni di salvaguardia
della continuità aziendale e della
sua competitività. 

Il senso di responsabilità
È centrale l’assunzione di respon-
sabilità dell’imprenditore nel voler

adempiere alle sue obbligazioni.
Opera che richiede confronto,
umiltà, condivisione, aggiorna-
mento per uscire dalla zona di
comfort e aprirsi al nuovo. Per
esempio, venire allo scoperto tra-
mite la presenza costante sui so-
cial, l’uso dei video, dell’immagine,
dell’interazione costante con i
clienti.

In pratica è richiesta all’impren-
ditore una coachability alta. E cioè
quel coacervo di qualità come

l’umiltà, l’entusiasmo, la caparbie-
tà, l’ascolto. la capacità di ricevere
feedback, anche se scomodi, e di
tramutarli in sfida per la nascita di
nuove potenzialità.

In questo senso, il rapporto pro-
fessionale diventa garante della
sfida e degli impegni presi dall’im-
prenditore e della capacità del pro-
fessionista di valorizzare all’ester-
no il piano di recupero sia econo-
mico che psicologico in atto.
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Il percorso dovrà prevedere:
1. Ascolto, senza giudizio, per instaurare una relazione di fiducia con il debitore 
affinché riconosca le sue responsabilità;
2. Redigere per iscritto un piano di operatività; una sorta di schema informale 
dei passi da fare, non solo economici;
3. Rielaborare una storia dell’esperienza vissuta dall’imprenditore per costituire 
un nuovo punto di partenza. Imparare dagli errori fatti. L’errore diventa stimolo 
e forza propositiva;
4. Creare la base per un dignitoso tenore di vita per lui e la sua famiglia

VERSO L’USCITA DAL TUNNEL

COME CREARE UN PERCORSO ASSISTITO
PER IL DEBITORE/SOVRAINDEBITATO
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1. Saper presentare, condividere e valorizzare lo sforzo di ripresa e umiltà 
dell’imprenditore;
2. Cercare di salvaguardare la continuazione aziendale;
3. Presentare la convenienza oggettiva del piano di accordo con i creditori 
rispetto all’alternativa liquidatoria;
4. Spiegare in modo esaustivo il piano in modo che ne possa essere giudicata la 
fattibilità: utilizzare schemi semplici, linguaggio tecnico senza inglesismi, 
riassunti, infografiche, immagini;
5. Inquadrare l’istituto giuridico come leva di ripresa economica del sistema 
paese

L’APPROCCIO DEL PROFESSIONISTA CON L’ESTERNO (GIUDICE, 
ORGANISMO DI COMPOSIZIONE DELLA CRISI, ECC.)

Non si tratta
di indicare 
quale titolo 
acquistare 
ma di rende-
re chiari 
strategie
e obiettivi 
dell’opera-
zione

Fondamen-
tale è il con-
cetto di 
responsabi-
lità dell’im-
prenditore 
introdotto 
dal codice 
della crisi 
d’impresa 


