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[ processi mentali legati alla comunicazione del conflitto d’interessi

Consulenza e psicologia

di Gaetano Megale*

1l conflitto d'interessi coinvolge tut-
ti i consulenti finanziari, in maniera
pit 0 meno marcata in relazione alle
modalita della loro remunerazione,
laddove uno degli strumenti comu-
nicativi principali per la protezione
del cliente ¢ I'obbligo da parte del
consulente di informarlo per iscrit-
to circa il suo interesse nel fornire le
raccomandazioni professionali. La
letteratura ha evidenziato da tem-
po gli effetti perversi che la “disclo-
sure” pud produrre, in quanto ha
identificato numerosi meccanismi
psicologici che neutralizzano i suoi
effetti o addirittura danneggiano ul-
teriormente i clienti. II primo & de-
nominato “licenza morale” e con-
siste nel dare al consulente 1'alibi
morale, spesso inconsapevole, nel
fornire al cliente raccomandazioni
che violano i principi etici profes-
sionali senza provare sensi di colpa

0 di auto-disistima, in quanto la
responsabilita di valutare la qualita
della consulenza viene trasferita al
cliente, poiché e stato “avvertito”.
Un altro & “I'effetto di reciprocita”
che induce il cliente a fidarsi del cf
per il solo fatto che la rivelazione del
suo conflitto d'interessi sia la prova
sufficiente di lealtd professionale.
Il terzo & “l'effetto ancoraggio”, in
quanto una “disclosure” dichiarata
dopo la proposizione delle racco-
mandazioni, anziché prima, perde
molto della propria efficacia. Come
gestire gli effetti di questi ed altri
fenomeni sul cliente e sul cf? Una
tutela per il cliente & la conformita
della consulenza alla norma tecnica
di qualitd Uni Iso 22222. E per il cf
che voglia difendersi dai meccani-
smi inconsapevoli di disimpegno
morale, sarebbe adeguato un trai-
ning di sviluppo del ragionamento
etico professionale.
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