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MERCATI - PROFESSIONISTI

BANCHE W Benché quasi tutti parlino di assistenza a_l cliente per gli investimenti, la realta € che ci0 avviene raramente

l ultima critica al sistema
bancario arriva dal re-
cente rapporto sul priva-

te banking messa punto da Eu-

risko & Dhalogica. I noti istituti
non mancano di sottolineare come
anche nei confronti delia clientela
che dovrebbe essere seguita con
pil attenzione e riguarde — gli
affluent, abbienti risparmiatori
che conferiscono in.gestione capi-
tali non inferiori ai 500 milioni ma
moito spesso superiori al miliardo

di lire - continua a imperare un

approccio che difficilmente si co-

niuga con elementi di fondamenta-
le importanza. Questi vanmo dalla
trasparenza al fatto che molto spes-

so il cliente pud cortare poco ©
nulla su un flusso continuc e co-
stante di informazioni che lo tenga-
no al corrente sulio stato dei suoi
investimenti e quindi del ru.ultd.to

-della gestione.

Af contrario, le banche continua-
no a considerare i risparini atfidati
un po come se fossero soldi pro-
pri, a tutto svantaggio della cliente-
la. Insornma, il quadro complessi-
vo & gquello di un sistema ancora
arroccato su rendite di posizione

che non sembra essere intenziona-

to a mollare. Se poi si entra nel
dettaglio, spesso il rapporto tra
cliente e banca si incrina anche
per la non efficace ed esaustiva
preparazione degli addetti al priva-

te banking.- Insomma, il personale
front line che gestisce la relazione
con il cliente nom sempre & in
grado di rispondere a esigenze di-
verse & nuove. E se questa ¢ la
situazione nell’ambito del private
banking - it servizio che in assoly-
to dovrebbe essere pit evoluto —
& facile immaginare che anche i
rapporti con i clienti che ricorrono
4 un istituto solo per aprire un

conte, 0 sottoscrivers um mutno-

ipotecario, o magari per investire i
risparmi di una vita non siano -
spondenti alle attese dei clienti.
Non sono poche le lamentele di
cui si fa ricettore anche «Il So-
le-24 Orex. Storie di ordinaria in-
curanza degli interessi concreti

dei clienti, nel quale le banche
dimostrano di essere lontane da
quella logica di consumer satisfiac-
tion alla quale teoricamente oggi
tutti dicono di ispirarsi.

La casistica & molio variegata:
dal consiglio a sotfoscrivere pro-

dotti non in linea con I’orizzonte
di investimento e il profilo di
rischio del cliente all’attribuzio-
ne di oneri e costi non dovuti.
Dall’altra parte come dimentica-
re il caso dei fondi comuni obbli-
gazionari, consigliati-e venduti

 all’ andamento

dalle banche come prodotti sicu-
ri, senza invece sottolinecare il
fatto che si & comunque esposti
dei  mercati?
Un’ovvia consegnenza, -questa,
legata alla natura stessa di questi
prodotti che, come & noto, non
danno alcuna garanzia futura di
rendimento uguale a quelli passa-
to. Certo, rispetto a qualche an-
no fa il mercato ¢ cambiato, gra-
zie soprattutte agli stessi rispar-
miatori che, pill maturi ed esper-
ti di un tempa, oggi chiedono
servizi pill efficienti. Ecco, in
questa pagina, come hanno cerca-
to di rispondere a questo cambia-
mento tre grandi banche.
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