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Arisi Sindacato da tempo in allarme

«l bancari
sono stati
Iascmtl soli»

oo di Paolo Canm

ensi alla
situazione di un di-
pendente di una filia-
le. Che sul posto di la-
voro o nel

paese do-
ve abita o, intanto che beve il
caffe al bar, si sente chiedere: c’é
qualcosa di nuovo per la storia
dei diamanti? Quando li potro’
vendere? E magari lui stesso a-
veva comprato uno o piu dia-
manti per se o per i familiari. E’
una situazione veramente dram-
matica che i colleghi vivono dal
2016, dopo le inchieste di Re-
port. La nostra azienda, Banco
Popolare BPM, ha mantenuto u-
na posizione molto rigida dichia-
rando di non voler procedere a
nessun rimborso massivo, ma di
essere disponibile a gestire sin-
golarmente, tramite una task
force, i reclami ufficiali presentati della clien-
tela. Di fatto, non sono state mai date ai col-
leghi indicazioni precise ed esaustive sul
comportamento da mantenere nei confronti
dituttii clienti che hanno stipulato un con-
tratto con Idb tramite banca. I clienti vanno
avvisati? Bisogna aspettare che vengano in
filiale arrabbiati?»
Marco Arisi, dipendente del Banco BPM e
sindacalista della Fabi, aggiunge, ad una pri-
ma analisi, quello che sarebbe il nocciolo del-
la questione: «In questo modo si viene a mi-
nare la fiducia che c’e tra la banca e il clien-
te..».
«C’e la sentenza dell'Antitrust - continua Ari-
si- che taglia la testa al toro: nell'intermedia-
zione, il ruolo della banca é stato decisivo:
nessun cliente avrebbe acquistato i diamanti
se I'operazione non gli fosse stata proposta
all'interno del suo istituto di credito». «Tutto
e iniziato attorno al 2012 nel Banco Popola-
re - ricorda - e in quel primo periodo, veniva
solo chiesto se ci fossero clienti che, per pro-
pensione e disponibilita economica, poteva-
no essere interessati all'acquisto dei dia-
manti. Quali fossero i termini del contratto
tra la banca e la societa di commercializza-
zione Idb , non ci erano noti, ma era specifi-
cato che la banca aveva un ruolo di segnala-
tore e il contratto con il cliente veniva stipu-
lato direttamente con Idb . Avevano sorpreso
le dinamiche di crescita dei prezzi dei dia-
manti nell’ordine del 4% annuo e su tutto,
le voci sulla provvigione che sfiorava il 20
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per cento. Una cosa mai sentita, ma erano so-
lo voci. Poi, sono cominciate segnalazioni
sempre piu’ numerose a seguito di sollecita-
zioni sempre pit forti al collocamento di dia-
manti. In molti casi, i colleghi stessi ne hanno
acquistati e ne hanno consigliato 'acquisto a
parenti amici e conoscenti. Finché e arrivata
la prima puntata dell'inchiesta di Report, il
30 settembre del 2016. Quella ha fatto salta-
re il banco.... C’é stato un primo periodo di
“congelamento”, poi sono arrivati i primi
mandati a vendere, ma anche la seconda
puntata sull’argomento, a circa un anno di
distanza. A quel punto, non si poteva piu
vendere».

Dalla denuncia televisiva, cosa si e sco-
perto?

«Di fatto, che la Idb, I'azienda che ¢ stata di-
chiarata fallita, adottava un modello tipo
schema Ponzi. Il prezzo era fatto da loro,
quindi il sistema si reggeva solo sulla do-
manda: era solo la domanda di nuovi dia-
manti a sostenere il business. Si’, percheé le
vendite delle pietre potevano essere fatte so-
lo tramite Idb. Puo darsi che qualcuno sia
riuscito effettivamente a guadagnare qualco-
sa, se € riuscito a far partire il mandato di
vendita prima della trasmissione di Report».
Quale e stata la reazione della banca?
«Alla prima trasmissione del 2016, la banca
si & uniformata alla tesi di Idb che ha reagito
dicendo che trasmissione della Gabanelli
non era stata fatta in modo serio. C'é ancora
il comunicato sul sito della Idb. Loro soste-
nevano che facevano un prezzo leggermente
piu alto rispetto ai primi player del mercato
e che comunque il loro prezzo era compren-
sivo di alcuni servizi e per questo si ritene-
vano tranquilli. In realta, dalla messa in onda
di quella trasmissione, si blocca tutto. Ed e 1i
che esce il modello Ponzi, prima non si sape-
va. Sono arrivati i primi clienti che hanno
detto: guardi, facciamo una bella cosa, mi
venda questa pietra. Ma le vendite non si so-
no mai concretizzate.».

Come sindacato, come avete interpretato
tutta la vicenda?

«Noi siamo intervenuti in tempi non sospet-
ti, molto prima della trasmissione televisiva.
Denunciando all’ azienda che non era plau-
sibile che un prodotto che la normativa in-
terna definiva escluso da attivita’ promozio-
nale fosse diventato argomento nelle mail di
sollecitazione al raggiungimento degli obiet-
tivi commerciali. La banca puo fare un con-
tratto con una societa che colloca un bene
che puo essere chiamato bene di consumo o
bene rifugio, ma di certo non puo essere con-
siderato un prodotto finanziario. La banca si
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pone come intermediario. L'impiegato & un
semplice segnalatore. In sostanza, all'inizio,
nel rapporto con l'azienda venditrice, la ban-
ca aveva solo il compito di segnalare i possi-
bili investitori. I contratti dovevano essere
stipulati dall’azienda Idb direttamente conil
cliente».

Il problema, pero, e che il contratto veni-
va stipulato all'interno della banca...

«Si, non si puo rispondere diversamente».
Come e stato il passaggio, per il bancario,
da semplice segnalatore a venditore?

«Il problema ha riguardato tantissimi colle-
ghi che sono la parte piu’ vulnerabile della
vicenda. Hanno venduto diamanti ai clienti,
a se stessi, ai propri familiari e ai propri ami-
ci in totale buona fede perche’ non hanno
mai dubitato della propria azienda. E sono
quelli che, adesso, sono nella situazione peg-
giore. Allora, se c’é un contratto tra la Idb e
la banca, come dipendente come faccio a so-
spettare della bonta’ di questo accordo? Sol-
tanto loro sanno quale e la commissione per
ogni vendita. Idb riesce a collocare un dia-
mante di 10 mila euro, alla banca viene rico-
nosciuta logicamente una commissione. Al-
tissima, fuori mercato? Giuro che non lo so.
Quel che abbiamo sentito & che va dal 20 al
40 per cento (nel caso si vendesse nel primo
anno, la percentuale aggiuntiva era del 17
per cento). Ci puo stare tutto, ma gia il 20 mi
sembra una cifra enorme. Perd questo “affa-
re” inizia nel 2012 ed é in crescita fino al
2015. Inizia molto piano, ma poi cresce mol-
to. Questo perché questa commissione e
molto allettante per una banca ed é apparen-
temente a rischio zero. Il verbale dell’Anti-
trust parla di 100 milioni di commissioni di
cui la meta’ nel 2015 e 2016. Chi ha fatto il
contratto non ha fatto una valutazione seria,
questo credo sia indiscutibile. Il responsabi-
le di una politica commerciale di questo tipo
non ha fatto la minima valutazione sulla so-
cieta Idb e nemmeno sulla struttura del mer-
cato dei diamanti. Sembra che l'unica cosa
valutata sia la commissione che é fuori mer-
cato: il 20 per cento non lo prende nessuno».
«Succede quindi - continua Arisi - che tutto

questo si contestualizzi all'interno delle po-
litiche commerciali particolarmente aggres-
sive degli ultimi anni, che noi come sindacato
abbiamo denunciato e continuamo a denun-
ciare e che sono finalizzate al raggiungimen-
to di obiettivi nel brevissimo termine a sca-
pito di tutta una serie di tutele sia per i di-
pen- -

denti che peri clienti. E questo ri-

schia di minare il rapporto centrale tra clien-
te e banca che si basa sulla fiducia. Mi pare
sia 'aspetto essenziale, ma solo il sindacato
ha il coraggio di denunciarlo. Sono 2 anni
che sono conicolleghi di Cremona su questa
vicenda dei diamanti e so benissimo che so-
no stati lasciati soli nel gestire il rapporto
con il cliente. Erano stati sufficientemente
seguiti solo quando c’era da vendere. C’era
un obiettivo da raggiungere: tu, ogni mese,
devi fare 100. Poi, come lo fai, € un problema
tuo. Noi bancari non abbiamo contrattual-
mente obblighi di raggiungimento dei risul-
tati. Ma e necessario che tu lo faccia perché
se non raggiungil’obiettivo commerciale, sei
considerato un cattivo dipendente. Questo &

I'effetto peggiore delle pressioni commercia-
li. Non é sufficiente che tu ce la metta tutta
per raggiungere il risultato. Se non lo rag-
giun- —
gi, non sei un buon dipendente.

Quindi sei passibile di trasferimenti, deman-
sionamenti e soprattutto, alla totale messa
alla berlina. Questo & cio che noi, come sin-
dacato, denunciamo da anni e fortunata-
mente, all'interno della nostra azienda Ban-
co BPM spa, abbiamo trovato un accordo pri-
ma di Natale sulle politiche commerciali, nel
quale alcune pratiche vengono riconosciute
come vietate anche dall’azienda stessa.
Quindi, perché il collega si e’ sentito costret-
to a vendere diamanti? Perche’ era un pro-
dotto messo a disposizione dall’azienda in
un contesto di forti pressioni commerciali. In
modo da generare la paura che il loro man-
cato raggiungimento avesse come conse-
guenza |'essere messo da parte, essere tra-
sferito, demansionato».
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BANCO Bp)y

Sulla
vicenda
diamanti &
intervenuto
il Banco BPM
con una nota
ufficiale, che
riportiamo
sopra
integralmen-
te
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