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., J1 portafoglio personale &
(1 molto spesso (quasi-sem-
pre) influenzato dall’operatore
di banca, il quale & condiziona-
to da fortissime pressioni quoti-
_ diane di budget, con logica uni-
camente legata alla remunera-
“zione per la banca, non al profi-
* lo del cliente, non alle sue esi-
genze. I'addetto della banca de-

. ve seguire questa logica. Per la

"~ banca la priorita & il budger,

" non le esigenze del cliente».

Questa la segnalazione (ano-
nima) di un partecipante a «Tut-
toRisparmio»,  l'iniziativa del
«Sole 24 Ore» di venerdi e saba-
to scorsi, sulle pressioni com-
merciali sulla rete retail delle

banche. Per ristabilire la fiducia

crollata dopo i casi Argentina,
Cirio e Parmalat, gli istituti
stanno investendo sempre piil
nella formazione, commerciale
ma anche finanziaria e di com-
pliance (ad esempio sulle nor-
me Consob), dei 320mila dipen-
~ denti. Ma tra la formazione pro-
grammata e quella realmente
erogata (e i suoi contenuti, fina-
lizzati piu alla vendita che non

alla reale professionalizzazione

in ambito finanziario), pero,
emergono discrepanze.

Dal punto di vista normativo,
il contratto di categoria prevede
'erogazione obbligatoria di 50

> Lafo

Molti i corsi

per la vendita
ma il Censis

segnala il gap
con i bisogni
dei lavoratori

ore di formazione I'anno. La
maggior parte degli istituti met-
te a disposizione dei dipenden-
ti un catalogo di corsi, poi, a
seconda della funzione del lavo-
ratore, sono offerte soluzioni in-
tegrative specifiche. Anche qua-
si tutti i piani di ristrutturazione

delle banche varati negli ultimi

anni prevedono protocolli di
formazione, i cui investimenti
sono- coperti anche dal decreto
158 del 2000, lo stesso che isti-
tul il Fondo per gli esuberi. I
fondi sono agganciati ai piani
formativi che il sindacato deve
approvare e sottoscrivere.
L'investimento delle banche
su questo fronte sta aumentan-
do in modo esponenziale negli
ultimi anni. La relazione 2005
della Banca d'Italia, ad esem-
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distanza dell'Istituto di via Na-
zionale, con il sistema avviato a
marzo 2004, ha coinvolto 1.400
dipendenti, quella in aula ha ri-
guardato 3.955 dei 8.096 dipen-
denti totali, per 18.483 giornate.

I dati pil1 recenti sui grandi
gruppi sono contenuti nell’ulti-
mo bilancio annuale, quello del
2004. Capitalia ha erogato
709mila ore di formazione ri-
spetto alle 430mila del 2003. In-
tesa segnala che nel 2004 sono
state erogate oltre 335mila gior-
nate/uomo di formazione che
con le 255mila nel 2003 sono
pari al 75% delle 800mila previ-
ste nel triennio dal Piano d'im-
presa: il progetto Arcobaleno
sulla formazione alla vendita ha
coinvolto oltre 20mila persone.

n °
S

e Al  tal

SanPaolo Imi nel 2004 ha effet-
tuato circa 120mila giornate di
formazione. Mps ha erogato cir-
ca 900mila ore, sviluppando ca-
nali come la piattaforma di e-le-
arning e la rete Tutor. UniCredi-
to ha potenziato la formazione
a distanza con 2.784.251 ore di
formazione (erano 930mila
quelle erogate nel 2002).
Eppure non si riesce a deter-
minare la dimensione finanzia-
ria degli investimenti in forma-
zione del sistema bancario, per-
ché si ripartisce tra molte voci
dei bilanci bancari: quelle del
personale e, con la crescita del-
la formazione sul web (il cosid-
detto e-learning) degli investi-
menti in tecnologia. Inoltre &
molto difficile raccogliere opi-
nioni tra i lavoratori del credito:

molti bancari temono il rischio
di essere coinvolti in cause lega-
li promosse da clienti i quali
hanno scoperto che possono
chiedere i danni per il colloca-
mento di strumenti finanziari
inadeguati alle loro esigenze e
al loro profilo di rischio.

Non sempre perd lo sforzo
delle banche coglie nel segno
delle reali esigenze dei dipen-
denti: lo afferma l'indagine «l
personale delle banche: identi-
ta e sviluppo di una risorsa in
trasformazione», condotta dal
Censis tra settembre e ottobre
2005 su un campione di 1.200
bancari e presentata il 21 mar-
zo al congresso della Fabi. Sul
tema della formazione, la ricer-
ca di Maria Pia Camusi rileva
che & avvertita come una neces-
sita dall'83,2% dei dipendenti
('82,2% dei quadri direttivi e
1'83,8% dei dipendenti delle
aree professionali). Solo il
64,4% dei lavoratori, pero, affer-
ma di aver partecipato nell'ulti-
mo anno a corsi di formazione,
i159,4% in azienda e il 5% fuori.
«Il dato», spiega Camusi, «evi-
denzia il notevole divario tra la
domanda di formazione espres-
sa dall'83,2% dei lavoratori e
l'offerta delle aziende, erogata
solo a meno dei due terzii».

Nemmeno i «campioni nazio-

rmazione allo sportello
non «fa» il buon consulente

nali» della formazione sono al
di sopra delle critiche. «Come
in tutte le banche, anche in Uni-
Credito si punta tutto sulla for-

‘mazione commerciale, mentre

quella finanziaria viene effettua-
ta solo con circolari interne o
aggiornamenti online», spiega
Michele Bertucco della segrete-
ria Fisac-Cgil di UniCredit Ban-
ca. «L/attenzione & mirata ai ri-
sultati commerciali delle cam-
pagne di prodotto e non a for-
mare il dipendente perché svol-
ga con professionalita la consu-
lenza. Da un anno e mezzo &
sorta una commissione pariteti-
ca azienda-sindacati, forse la
prima di questo genere in Italia,
chiamata ad analizzare e pro-
porre soluzioni sulla questione;
ma con la vertenza su Banca 25
ilavori si sono interrotti», spie-
ga il sindacalista.

«Anche la comunicazione
pud essere controproducente:
nella campagna sui servizi First,
appena lanciata, si insiste che
"ora" si ascolta il cliente, come
se "prima" cid non avvenisse. Si
rischia cosi di ottenere l'effetto
di confermare nella clientela la
sfiducia verso i consigli del con-
sulente», conclude Bertucco.
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