
-- --- - -- ---

.,"""

GLI INTROVABILI / 1

'""'°. ~'I'I'O<---

Lepepitechiusein cassetto
Mai 'fennarsi al primo intralcio. È questo

il consiglio da seguire quando ci si reca
in banca per investire i propri rispanni. Spes-
so non basta arrivare allo sportello con le idee
chiare sulle proprie esigenze finanziarie,. in
~1J\JPtoci sarà l'impie2'ato di turno che cerche-
)à di dirottarci sul prodotto da piazzare del
mom~ntcij.

Più che i bisorni del cliente. a ~idare la
cJri.sulenza bancaria sono le politiche com-
merciali dell'istituto di credito che spinlle a
collocare i iù remunerativi rodotti della ca-
sa. con elevate commissioni cius' cate

ldall' attività di ~estione fOl1;]iJiI.Lo sportellista
non ha alcun particolare interesse cohlmer-
ciale alla diffusione di strumenti finanziari do-
ve la banca si pone come negoziatrice come
gli etf, certificates, fondi immobiliari, titoli di
Stato e obbligazioni sovranazionali: tutti servi-
zi a basso margine per la banca.

Non è raro che chi si rivolg~anca per
acquistare un Etf riceva risposte evasive, per
scoraggiare un investimento che porta al mas-
simo nelle casse della banca lo 0,7 per cento.
Altri strumenti finanziati, come le polizze assi-
curative e i fondi comuni della casa, hlagari
anche ottimi prodotti ma che garantiscono al
sistema ben altre commissioni.L'attivitàdi
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Corsiepref~eriziali
alle offertedi scuderia
Per i risparmiatori
spessodiventa'difficile
ottenerei prodottimigliori

meraintennediazione non è ben vista dall'isti-
tuto di credito, soprattutto per i prodotti orien-
tati sul lungo periodo, come per esempio i
fondi immobiliari o la stessa emissione obbli-
gazionaria della Bei con scadenza 2016. Inve-
stimenti che congelano ilpatrimonio e rappre-
sentano un minor ricavo per l'intennediario
che basa buona parte dei propri volumi sulla
movimentazione dei portafogli dei clienti. De-
naro che per la banca non rende.

Le reti distributive tendono a vendere prin-
cipalmente prodotti in fase di collocamento,
dove è prevista una specifica commissione
per chi li vende, alta o bassa che sia. L'inter-
mediario è quindi incentivato a vendere il
prodotto sul mercato primario con una remu-

nerazione più alta rispetto a quella che può
ricavare da un portafoglio di trading. «Sul se-
condario - precisa Carlo Mazzola, présiden-
te della società di consulenza finanziaria indi-
pendente NOlisk--.Qla possibilità inoltre di
far vedere al cliente l'esistenza di un mercato
in linea di massima più efficiente della vendi-
ta in fase di collocamento. Un mercato in cui
domanda e offerta sostanzialmente si incon-
trano molto più liberamente che sul mercato
primario». Se non altro perché non c'è l'obbli-
go a vendere il proprio prodotto glorificando i
vantaggi rispetto agli altri già presenti sul mer-
cato, sui quali è possibile avere anche un
riscontro sul reale aridamento. «Un'altra ra-
gione per non fare entrare prodotti efficienti
nei portafogli dei clienti - continua Mazzola
- e quello di evitargli il confronto in futuro
con i propri prodotti». TIrischio è quello di far
vedere al cliente che fra tre anni l'Etf che ha in
portafoglio, ha reso di più del corrispettivo
fondo comune del gruppo.

Per superare l'ostacolo operativo anche l'in-
vestitore più evoluto, che giunge allo sportello
con le idee chiare su dove investire (vedi servi-
zi alle pagine 22-23),deve prepararsi a insiste-
re per ottenere il prodotto desiderato.

GianfrancoUrsino
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«Gestori? Solo i nostri}}

Sono andata in diverse banche, ma non mi hanno
«voluto vendere i fondi che avevo selezionato. Mi
hanno offerto solo quelli del gestore scelto da loro», scrive
una signora vicentina alla redazione di «Plus24».Ma la
nostra lettrice non è l'unica a lamentarsi di non trovare
questo o quel prodotto agli sportelli bancari. Molti altri
raccontano di aver comprato obbligazioni "di casa" su
suggerimento della stessa banca. Un altro lettore, Luigi,
spiega di avere problemi a ricevere infonnazioni dalla sua
banca sul Nav dei suoi Etf e che molti altri clienti sono
nelle sue condizioni: <<Allaluce di ciò si dovrebbe dedurre
che le banche cerchino di ostacolare la diffusione di

questo strumento finanziario?»si chiede. Ma anche negli
spazi d'incontro sul web le lamentele non mancano. Su
un newsgroup finanziario di Google un utente scrive che
la sua banca gli ha offerto gli Etf;un altro ironicamente
risponde: «Strano che una banca ti consigli Etf e non
fondi. Che siano diventati seri?».Persino acquistare i titoli
di Stato all'asta a volte può essere un'impresa, come
'Iamenta un utente del forum Adusbef: «Lamia banca me
li fa comprare solo sul mercato secondario, il Mot. Così a
ogni transazione pago, e non dovrei».


