- Credito Pressioni commerciali
Una ‘mina’ che va disinnescata

Il fenomeno, e 'eccessivo stress che provoca sui dipendenti, al centro del congresso provinciale Fabi
|l segretario nazionale Sileoni: «’accordo di febbraio va rispettato. Pronti a rivolgerci alla magistratura»

di ANDREA GANDOLFI

Bl CREMONA Le prospettive
del settore bancario - in tem

pi segnati da una profonda e
non di rado traumatica tra-
sformazione del comparto e
dello stesso lavoro di chi ope-
ra nel credito - hanno ‘tenuto
banco’ nel ventesimo con-
gresso provinciale della Fabi,
celebrato ieri mattina al tea-
tro Filo. Lassemblea ha eletto
il nuovo consiglio direttivo
provinciale, i delegati al con-
gresso nazionale e la segrete-
ria che guidera Fabi Cremona
nel prossimo quadriennio:
Danilo Piccioni (coordinato-
re), Maurizio Buonfantino
(segretario amministrativo),
Vanni Bellardi e Dario Mar-
rone. Rispetto alla ‘squadra’
uscente manca solo Giuseppe
Uva, che lascia - dal 1" otto-
bre ¢ un ‘esodato’ - dopo
trent’anni di impegno sinda

cale.

Nel documento finale, Fabi
Cremona auspica che I'accor-
do sulle politiche commer-
ciali e I'organizzazione del la-
voro, sottoscritto in febbraio
dalle organizzazioni sindacali
e dall' Abi, ‘favorisca il rispet-
to dei valori etici fondamen-
tali: dignita, responsabilita,
fiducia, integrita e trasparen-
za'. Insieme alla ‘preoccupa-
zione per i crescenti casi di
colleghi che, a causa delle
pressioni commerciali, sono
alle prese con forti stress che
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si manifestano in diverse ti-
pologie’, viene formulata ‘con
forza la richiesta dell’accesso
al lavoro per i giovani, da per-
seguire sviluppando e utiliz
zando anche forme di solida
rieta generazionale’.

Sul banco degli imputati, ‘I'i-
nadeguatezza del top mana-
gement delle banche, stipendi
faraonici e sprechi che pre
giudicano un'equa redistribu-
zione della produttivita
aziendale’. Vanno sviluppate
‘forme di conciliazione tra vi
ta e lavoro utilizzando i fondi
europei’. Cosl come bisogna
‘mantenere i livelli occupa
zionalis ponendo in essere un

nuovo modello di banca, in
grado di creare nuova profes-
sionalita, attento alla clientela
ed ai territori’.

Dopo la relazione introdutti
va, affidata al segretario coor
dinatore Danilo Piccioni, una
tavola rotonda ha affrontato
in tutte le principali sfaccet-
tature I'argomento cruciale
delle ‘pressioni commerciali:
stress test per il bancario’.
Con la partecipazioni di Ser-
gio Stradiotti (medico del la-
voro), Laura Maffezzoni (av
vocato) e degli esponenti del
la Fabi Loris Brizio (coordina
tore del dipartimento salute e
sicurezza del sindacato), Fa-

bio Scola (che guida il dipar-
timento organizzazione) e
Vanni Bellardi, segretario
provinciale.

Conclusioni affidate al segre-
tario generale nazionale Lan-
do Maria Sileoni, che ha ri-
cordato come la natura stessa
del sindacato si identifichi
con l'azione. E che l'accordo
di febbraio sulle ‘pressioni
commerciali’ (secondo i sin-
dacati) e sulle ‘politiche com-
merciali’ (nell'accezione piu
cara all'Abi) si sviluppi attra-
verso i due livelli aziendale e
di gruppo.

Ambiti nei quali «il sindacato
cerca sempre il confronto e

I'intesa; ma se proprio risulta
impossibile raggiungerli, da-
vanti ad episodi che violano
palesemente quell’accordo,
non puo certo rimanere a
guardare: deve prendere po-
sizione, metterci la faccia e
sentirsi libero di assumere
iniziative autonome. In quel
caso, rivolgersi alla magistra-
tura e denunciare. Non esiste
altra strada. Perche se rinun-
ciamo a farlo valere con i
mezzi che la legge ci mette a
disposizione, quell’accordo é
solamente carta straccia».
Due strade obbligate per la
banca del futuro?

«Prima di tutto bisogna arri-

vare al rinnovo del contratto
nazionale della categoria, da-
to che quello attuale non ri-
specchia piu in niente un
comparto cosi profondamen-
te trasformato. Poi, le banche
devono farsi una ragione dei
nuovi scenari: non & pill tem-
po di pretendere risultati nel
breve periodo (impostazione
che accresce a dismisura le
pressioni commerciali nei
confronti dei dipendenti). E’
ormai indispensabile puntare
su strategie di medio/lungo
periodo». Pilu realistiche, so-
stenibili e - alla fine - anche
‘fruttuose’.
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