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Gli istituti locali competono coni big grazie al contatto diretto e confidenziale

Clienti conquistati con la riservatezza

«Dello scudo fiscale
nonsi parla, sisussurrax». An-
drea Ragaini, direttore cen-
trale e responsabile private
banking del Gruppo Carige,
dice molto con poche parole:
nella "banca di casa" il clima
€ quasi carbonaro, ma l'inte-
resse ¢ elevato. Cisono patri-
moni significativi, allocati
all’estero che potrebbero va-
lutare il reimpatrio.

Daqualche settimanalaco-
stellazione di banche locali
che caratterizza il panorama
del credito nel Nord Ovest é
attraversata da un inedito
brulicare diiniziative, contat-
ti, accordi: «Bisogna essere
pronti - concordano gli ope-
ratori - perché un’occasione
cosi potrebbe non capitare

pit». Ed ecco che si organiz-
zano incontri pubblici, per Ia
divulgazione, o riservati, per
gli addetti ai lavori (una doz-
zina solo in Liguria, qualche
decina tra Piemonte e Val-
lée); si creano nuovi processi
comunicativi tra filiali e spe-
cialisti, tra centri e periferie;
si organizza la formazione
del personale, dal front offi-
ce ai responsabili. Ognuno, ¢
laparolad'ordine, deve esser
pronto per cogliere ogni se-
gnale e soddisfare qualsiasi
richiesta. Ma sempre - & la
raccomandazione-con gran-
dediscrezione.

«Il punto di partenza -
spicga Ragaini, che ¢ anche
ad di Banca Cesare Ponti, la
"sartoria finanziaria" del

Gruppo genovese - ¢ che ci
deveesserelamassimariser-
vatezza. Spessoil cliente non
formula domande esplicite,
ma affronta il tema in modo
indiretto, commentando no-
tizie di stampa o rumors
dell’ambiente di lavoro. Per
questo abbiamo cercato di
non disintermediare il tema
rispetto al ruolo del direttore
di filiale: & lui che deve gesti-
reil primo contatto. Alle ana-
lisi dettagliate penseranno
gli specialisti, che forniran-
no risposte chiare entro ven-
tiquattrore. Creeremo uno
spazio ad hoc anche sul no-
stro portale».

Non avendo tutti gli istitu-
ti le competenze necessarie,
al propriointerno, per affron-

tareicasipitcomplessi, mol-
ti stanno stipulando conven-
zioni con studi fiscali. 11 te-
ma, inoltre, éricco e articola-
to e coinvolge i team del re-
tail come quelli del private o
del corporate.

Anche per la Banca Popo-

lare di Intra (Gruppo Vene-
to Banca) il cammino verso
lo scudo inizia in filiale, do-
ve c’e il contatto piu diretto
con il territorio. «Per I'asset
protection-spieganoallase-
de centrale - stiamoallesten-
do particolari coperture assi-
curative. E una grande op-
portunita perché unsegmen-
to di clientela si e gia dichia-
rato interessatom».
BancaSella mette adispo-
sizione dei clienti la sua
struttura di family business,
che dialogale aree private di
tutte le banche commerciali
delgruppo, oltre a Banca Pa-
trimoni Sella& C, cheoltrea
possedere una propria rete

fornisce prodotti e servizi
ad hoc. «Divoltain volta co-
mungue - precisano
dall'headquarter di Biella -
verranno individuate le solu-
zioni piu adeguate alle esi-
genze del cliente».

«Stiamo lavorando a una

serie di convegni», fanno sa-
pere dal Gruppo Ubi Banca,
mentre "lavori in corso” so-
nodichiarati dal Banco Popo-
lare, forte nell’area soprattut-
toconlaPopolare di Novara,
e dalla Banca del Piemonte.
Nemmeno il mondo del cre-
dito cooperativo rimane a
guardare. «Abbiamoricevu-
tomolte sollecitazioni da tut-
te le banche associate, alcu-
ne delle guali organizzeran-
no incontri pubblici con
esperti del Tribunaley, pre-
cisa Jean-Pierre Acchiardi,
responsabile del servizio le-
gale della Federazione delle
Bec di Piemonte, Valle d’Ao-
sta e Liguria. «Il primo input
- prosegue - viene diretta-
mente dai clienti. Finora
non sono molti ad essersi di-
chiarati interessati, ma le
somme da regolarizzare so-

no importanti».
Ma.Fon.
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Strategie. «Dopoil primo
contatto, alle analisi
dettagliate penseranno

gli specialisti, che forniranno
risposte veloci; sul web sara

dedicato unospazio ad hoc»
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