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dati mostranounariduzionedel

contenzioso davantiall’Acf. Qua-

le & la causa?
Concorrono almeno tre fattori:an-
zitutto, il venir meno del contenzio-
so seriale legato alle crisi bancarie
del decennio scorso. Inoltre,la no-
stra giurisprudenza, per come si &
andata formando neisette anni tra-
scorsi dall’inizio dell’attivita e che
ha trovato esplicitazione in quasi
7.300 decisioni, tutte liberamente
consultabili sul nostro sito. Gli in-
termediari tengono conto delle no-
stre decisioni, apprezzabilmente
tendono ad uniformarsiagli orien-
tamenti elaborati e questo sicura-
mente favorisce la diffusione di
comportamenti piu virtuosi, che
giovano anchesottoil profilorepu-
tazionalee direlazioni con la clien-
tela. Non da ultimo, la normativa
elaboratanegliultimiannianchein
risposta alle crisi bancarie dello
scorsodecennio, ad es. esempio in
materia di product governance, e gli
interventi delle autorita di vigilanza
nazionali e sovranazionaliche han-
no ridotto I'alea di possibili com-
portamentiinadeguati da partede-
gli intermediari.

A proposito delle regole dipro-

ductgovernance, avete gia esami-
nato dei casi?
Lanormativa in materia di product
governance prevede I'individuazio-
nediuntarget market positivo, nel
qualerientranoiprodotti che siri-
tengono adatti ad un risparmiatore
con un certo profilo; questo non
impedisce, tuttavia, all'intermedia-
rio di raccomandareal cliente di in-
vestire in strumenti finanziari posti
al di fuori di tale target, purché si
tratti di uno scostamento tollerabi-
le, tenuto conto delle caratteristiche
complessive del cliente. Ebbene, ci
sono state sottoposte direcente al-
cune controversiein cuila materia
del contendere era costituita pro-
prio dalla circostanzache il cliente
contestava all'intermediario di
averlo indotto a sottoscrivere un
prodotto finanziario al di fuori del
proprio target positivo. Per evitare
comportamenti anche solo elusivi
di quanto previsto in materia di
product governance, € necessario
che I'elasticita operativa concessa
agli intermediari venga utilizzata
con grande consapevolezza.

Nella relazione date conto anche
del fatto che avete incontrato ri-
sparmiatorieintermediari. Cosaé
emerso?

Abbiamo avvertitoI'esigenza diapri-
re un canale di comunicazione diret-
to con i nostristakeholder, anche per
ricevere feedback sulla nostra azio-
ne. Nei due incontri tenuti lo scorso
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anno ¢ emersa grande disponibilita
acollaborare su vari temi, tra questi
I'educazione finanziaria, conun’at-
tenzione particolare non solo ai di-
ritti dell'investitore, ma anche a
quelle cautele, aquelle prudenze che
unbuonrisparmiatore nonpuo non
avere. Troppofrequentementerile-
viamo comportamenti passivi diri-
sparmiatori nella fase di sottoscri-
zione degli investimenti che, poi, a
danno realizzato, si rivolgono a noi
lamentandosene. Sitratta diuna fa-
scia di piccoli risparmiatori che ten-
dono anon leggere nonsoloidocu-
menti spesso corposilorosottoposti,
ma anche un documento sintetico
come il Kid. A questo propositovari-
cordato che la consegna del Kid
esauriscegliobblighiinformativide-
gli intermediari in materia di infor-
mazione preventiva. Per ovviare a
questo, molto possono fare glistessi

intermediari sollecitando un ruolo
attivo da parte deiloro clienti, cosi da
renderliconsapevolie minimizzare
i casi di successivo contenzioso.

La consulenza sembra un altro
elemento caldo nel rapporto trari-
sparmiatore e intermediari.

Sul punto riscontriamo molta con-
fusione: oltre il50% deirisparmia-
tori che sisonorivoltianoi nel 2023
si sono lamentati di aver ricevuto
dal loro intermediario una consu-
lenzainadeguata, che ha procurato
loro delle perdite. La verita é che un
numero rilevante di risparmiatori
tende impropriamente aqualificare
iltipo diservizio cheviene loro ero-
gato come consulenza, intendendo
per tale qualungue tipo di indica-
zione o suggerimento, anche solo
colloquiale, ricevuta dal proprioin-
termediario. Questo accade anche
quando il contratto quadro che di-
sciplinail loro rapporto non preve-
de la prestazione di un servizio di
consulenzavero e proprio che, ¢ be-
nericordarlo, ¢ effettivamente tale
solo quando vi ¢ unaraccomanda-
zione personalizzata. Per contenere
questi casi, € essenziale che gli in-
termediari chiariscano subito qual
¢ il perimetro dei servizi contrat-
tualizzatie poi, nel continuo, operi-
no rimanendo entro questo stesso
perimetro, cosi da non ingenerare
confusione nel cliente ed evitare il
rischio di successivi contenziosi.
—An.Cr.
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