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      Aderente al   SINFUB                                             castigat ridendo mores


Riceviamo da un iscritto e molto volentieri pubblichiamo. Il collega con la solita famosa ironia, mette in risalto uno degli aspetti più strani del nostro lavoro. I nostri dirigenti ci invitano ad essere ‘vicini’ ai clienti per poi parlare uno ‘slang’ incomprensibile anche agli stessi operatori del settore.  Un caso o …
LETTERA APERTA A COLLEGHI E SINDACATI

Sono stato alla presentazione del piano commerciale della mia azienda ed ho capito che:
1. L’attività della Contact Unit abbinata al servizio di Mailing alla clientela Retail (che aveva dato il consenso "privacy") è volta ad aumentare la Redemption e contestualmente incrementare sia il Cross Selling (importante la carta Revolving) che a migliorare la gestione dei clienti "Prospect"  tramite un sistema evoluto di marketing. Il Target di questa clientela ridurrà il Core del Gap fra il Pricing delle operazioni (legate chiaramente allo Spending del cliente stesso) ed il Mint ovviamente legato al Tit. La Community (in cui rientrano gli Under 35 , gli Over 65 detti anche “Senior” e le Famiglie Vip) verrà quindi, su segnalazione dei nostri affidabili "Assistenti alla clientela" avvisati da appositi "alert", a contatto dei nostri colleghi Family (ex Mass Market) e Personal (ex Affluent) e siamo sicuri che queste figure riusciranno  a creare delle ottime Performance tramite delle mirate Asset Allocation, molto sopra i Benchmark rilevati dalla nostra Brand Leader Eurizon. 
2. È stato chiarito, invece, che gli Small Business ed i Private (impegnati anche sia nella Gestione Share of Wallet che quella legata ai POS ed ai LINKS), puntino ad una Best Acquisition, proponendo delle Multi-asset, tenendo presente che i clienti Puspati siano a conoscenza del loro Risky-asset anche nella pur minima intra-day. 

     In particolari situazioni il gestore (avvisato da specifici Pop-Up e da dettagliati  Report) potrà Switchare su Range di Duration predefinita (tipo i Certificates oppure i Corporate Bond) proponendo un Investiment Grade su società con miglior Rating a clientela con elevato Standing che punta sempre l’occhio all’impatto negativo del rialzo dei tassi risk-free.
3. La nostra Network, suddivisa in cluster, avendo alle spalle una Global Wealth Management (ben supportata dalla Best Execution Dinamica “BED”, dalla Time & Sales e dal Book nelle fasi di Trading On-Line) dovrà quindi puntare ad un High Yield che possa creare un Total return legato ad un Jobless Claims tenendo conto sempre e naturalmente del fattore "next product"
4. Stranamente non si e' parlato del Risk Budget, ne di Alpha Strategy e tantomeno delle Private Solutions e del Leasing, prodotti riservati ad un target di clientela analizzata "crossover" e molto attenta tramite Remote Banking agli Spread e alle Durations 
5. Particolare interesse invece e' stato dato al Restyling ed al Marketing dei prodotti di base rinnovando il Concept di Trading delle Long Term Care, delle Dread Desease e della Polizza Lifestyle con Value Proposition (tra poco verranno distribuiti nuovi leaflets sui prodotti specifici). 
6. Mi è sembrato strano che poco invece si sia discusso sui servizi di Cash Management ed i finanziamenti "Loan To Value" supportati ovviamente dai Check-up finanziari.
 In sostanza sono orgoglioso di operare in una grande banca "ITALIANA". Tra l’altro la nostra filiale è al Top nella Customer Satisfaction, a fronte sia di tempi minimi di attesa di Phone Banking che del programma "Bonus", e tra poco ci faranno il Revamping del layout.
 Your sincerly, Valerpip
L I B E R O
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