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L’'importanza di conoscere il cliente

Il questionario previsto
gia dalla prima Mifid
acquista centralita
Anasf e Nafop

fanno il punto

Antonio Criscione

B Con la Mifid2 il rapporto tra
cliente e consulente cambia pro-
fondamente. Con la direttiva en-
trata in vigore all’inizio di que-
st’anno diventa centrale la cono-
scenza che il consulente ha del
cliente. Un fatto cheriporta al cen-
tro dell’attenzione il cosiddetto
questionario Mifid, gia in uso gra-
zie alla precedente versione della
direttiva, ma poco “considera-
to” dagli intermediari in passato.
Giala Consob, in un quaderno del
luglio 2012 (di Nadia Linciano e
Paola Soccorso) segnalava una se-
rie di lacune severe nella struttu-
razione di questo strumento, che,
se anche in linea di massima coe-
rente con le indicazioni della Mi-
fid, in realta finivano per essere
poco significativi. Invece ora il
presidente di Anasf, Maurizio Bu-
fi, sottolinea: «Il questionario € un
momento centrale nella costru-
zionedellarelazionetraconsulen-
te e cliente». E Andrea Manzella,
consulente indipendente e re-

sponsabile del settore compliance
della Nafop (Associazione Nazio-
nale dei Consulenti Finanziari In-
dipendenti) spiega: «Il questiona-
rio ci serve per capire il cliente —
spiega— sembra unacosasconta-
ta, ma non € cosi».

«Inpassato — comericordaan-
cora Bufi — in vigenza della
Mifida, il questionario & stato inte-
$0 piu come un adempimento bu-
rocratico che come un’occasione
di conoscenza effettiva. Anche se,
occorre sottolinearlo, questo é av-
venuto piu da parte del mondo
bancario. Ora invece non & piu co-
si». Eaggiunge: «Come Anasfstia-
mo molto puntando a sensibiliz-
zare suquestoargomentoecisono
diversiseminari che nel corso del-
I’anno dedichiamo a questo tema.
Per il quale & importante non solo

fare bene il qustionario, ma anche
presentarlo bene ai clienti, perché
spessole maggioriresistenze ven-
gono proprio da quella parte».

La Mifid2 pero cambia radical-
mente il rapporto con il cliente.
Come dice Edoardo Guffanti,
commercialista milanese dello
studios Lex: «Inpratica, il consu-
lente puo proporre al proprio
cliente soltanto prodotti che sia-
no coerenti con le esigenze, le ca-
ratteristiche e gli obiettivi del
cliente stesso; cid al fine di evitare
casidivenditadiprodottiinadatti
alla clientela. La regola fonda-
mentale per investire & conosce-

re, al consulente vengono affidati
numerosi compiti volti ad assicu-
rare unlivello di conoscenza ade-
guata affinché il cliente possa as-
sumere scelte consapevoli in in-
vestimento».

L’importanza del questionario
Mifid é destinata ad essere colta
con sempre maggiore chiarezza
anche dagli intermediari. Non so-

lo per I'impianto delle regole co-
munitarie e nazionali, ma anche
perché questo tema sta conqui-
stando un ruolo centrale nelle de-
cisioni dell’Arbitro per le contro-
versie finanziarie di Consob. Una
profilaturaapprossimativao, peg-
gio, forzataper arrivare a un profi-
lo compatibile con I'investimento
proposto, puo costare cara all’in-

termediario.

Sul fronte questionario proprio
in questo periodo Nafop sta con-
cludendo il proprio modello, che i
consulentiindipendenti potranno
utilizzare. Un lavoro complesso
che miranonsoloadotteneredelle
risposte dal cliente, ma che verifi-
ca la coerenza di quelle ottenute.
Per esempio nella parte relativa a
conoscenze ed esperienze, se il
cliente risponde di conoscere uno
strumento finanziario (si veda la
scheda in pagina) gli viene posta
una serie di domande aggiuntive
percapireseeffettivamenteilqua-
dro su quello strumento & chiaro.
Gli altri capitoli del questionario
riguardano: la situazione finan-
ziaria e la capacita di sopportare le

perdite, gli obiettivi finanziari, la
tolleranza al rischio e I'orizzonte
temporale di investimento. «Un
dato a cui abbiamo dato molto pe-
so — spiega Manzella — & quello
relativo a come il cliente vede la
propria situazione finanziaria fu-
tura, se avra impegni particolari,
come quelli di dover ristrutturare
casaointegrarelealtre entrate per
mantenere il tenore di vita. Per
esempio un cliente che ha un’ele-
vata tolleranza al rischio, per noi
va tenuto in una zona di prudenza
se vede nel futuro un’esigenza di
spesa esterna all’investimento».
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L'ESPERIENZA NAFOP

| consulenti indipendenti
dell’Associazione Nafop
hanno preparato un
questionario che prevede
domande di verifica rispetto
alle affermazioni fatte dal
cliente. Il questionario tiene
conto anche della visione del
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futuro che il cliente ha. Nel
senso che 'avversione al
rischio viene calibrata anche
alla luce delle previsione degli
impegni che il cliente avra nel
tempo. Anche i quesiti di
finanza comportamentale
hanno un ruolo imporante nel
questionario.




