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Funzione di Compliance Bozza per discussione

Orientamenti ESMA: 
[libere riflessioni in tema di] profili di maggiore impatto e sfide per un 
intermediario generalista

ALESSANDRO PAPANIAROS – Resp. Compliance Banco Popolare
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Funzione di Compliance Bozza per discussione Agenda

—Agenda —

AGENDA

� Informazioni cliente ���� intermediario

� Informazioni intermediario ���� cliente

� Modello di servizio.
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Informazioni cliente ���� intermediario

� COME ADEMPIONO LE IMPRESE: QUESTIONARI. Questionario “assistito” vs Questionario online

Orientamenti ESMA
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Informazioni cliente ���� intermediario

Strutturazione “modulare” dei questionari: “one fits all” vs “a la carte”

Orientamenti ESMA
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Informazioni cliente ���� intermediario

� Semplificazioni: un cliente – un profilo MIFID, o un cliente – n rapporti - n profili MIFID??

� Il questionario è collegato a “rapporto”, o all’NDG? 

� Cosa distingue i profili?? – (i) Esperienza e (ii) Conoscenza devono presumersi “unici”, (iii) obiettivo 
(anche in termini di holding period) e (iv) situazione economica (in termini di: capacità/attitudine a 
sopportare/accettare le possibili perdite derivanti da un investimento) possono essere molteplici 

Orientamenti ESMA
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informazioni intermediario cliente ���� one-off

� Difficoltà: Sostanza vs Percezione;

� Parallelo con questionario antiriciclaggio e “reticenza” del cliente su “specifici temi” fondamentali:

• "patrimonio effettivo (se alto)" per paura di incrocio dati” (e la banca ovviamente non può dire "questi dati noi li 
teniamo “riservati”….)

• RISCHIO: I clienti tenderanno a dichiarare un patrimonio contenuto, e dichiareranno che quello è tutto il loro 
patrimonio. E la banca non potrà chiedere "ne è sicuro?"

Orientamenti ESMA

Modello di Servizio
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Differenziare il modello sulla base del tipo di intermediario e quindi del tipo di 
clientela che si può servire. 

Intermediario generalista � cliente meno esigente (in termini di “ampiezza” dei prodotti 
offerti/raccomandabili)

Cliente più esigente � intermediario più specializzato

Orientamenti ESMA

Modello di Servizio
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Modello di Servizio

� Importanza della formazione vs ponderazione del ruolo e delle competenze. In realtà
generaliste, non specializzate e fortemente articolate, l’adeguatezza non è “determinata” dalla 
persona. La persona deve essere in grado di spiegare il processo e rispondere in merito alle 
caratteristiche dello strumento

Orientamenti ESMA
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Modello di Servizio

Introduzione del concetto di consulenza continuativa vs “consulenza “non continuativa”?

E’ verosimile la circostanza di un modello di consulenza “on demand” (la banca eroga una raccomandazione 
se e quando il cliente decide di presentarsi in filiale) differente da una consulenza “continuativa” (la banca 
propone un continuo fine tuning del portafoglio del cliente, al mutare delle caratteristiche del mercato)

Doppio aspetto:

- Ogni volta che si raccomanda una operazione, si deve poter effettuare una “robusta” valutazione di 
adeguatezza.

- Deve valutarsi l’individuazione di “strumenti” che consentano un “warning” affinché, in certe circostanze, 
l’intermediario si attivi per erogare una raccomandazione anche se la sua consulenza non volesse definirsi 
“su base continuativa” � es: deterioramento di parametri di rischiosità di uno strumento detenuto. 

Orientamenti ESMA
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Modello di Servizio

Orientamenti ESMA

Il “costo” della diversificazione:

� Assunto: per ptfogli al di sotto di x euro il costo della diversificazione è maggiore del potenziale beneficio.

� …..e il cliente con portafoglio “limitato” che mi comunica (slide 6) che mi sta conferendo la sua intera disponibilità finanziaria? Qual è il valore 
“marginale” dei suoi 10.000 euro, e il beneficio “marginale” collegato al costo di diversificazione?

� Cosa intendiamo per costo della diversificazione? Costo sostenuto dal cliente – costo delle risorse impiegate dalla banca (anche in 
termini di “tempo” impiegato nella relazione con il cliente). Quanta parte di tale costo il cliente è disposto a pagare? Sfida di fare 
percepire il valore aggiunto del servizio.

� Paradossi: vincolatività di prodotti di accesso vs cappatura delle commissioni.
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Grazie per la Vostra attenzione
ALESSANDRO PAPANIAROS – Resp. Compliance Banco Popolare

alessandro.papaniaros@bancopopolare.it


