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De reiill -~ per Lloreng Capdevila

Bancs

1 banc del qual soc client ha anunciat

que reduira la plantilla de manera dras-

tica. Ha plantejat un ERO per a gairebé

un 20% dels treballadors (més de 8.000)

i no és pas [inica entitat que fara una

reduccié important. Tots esgrimeixen
els mateixos arguments, o semblants: raons de pro-
ductivitat i d'organitzacid (una fusi6 recent n’ha du-
plicat la preséncia en alguns llocs) i, naturalment, la
digitalitzacié dels clients. No poden parlar de pér-
dues economiques, perqué no n’han tingut.

En sentir la noticia m’ha vingut al cap que no fa
gaire volia canviar d'oficina de referéncia, per raons
de proximitat amb la meva residencia actual. Estava
convengut que alanova oficina hi estarien encantats,
i que el trasllat, en tractar-se de la mateixa entitat,
seria un pur tramit. La sorpresa va ser quan, en expli-
car el cas a la noia que em va atendre en la nova ofi-
cina, va posar-hi tot de pegues. Es veu que no és tan
senzill, que han de fer la sollicitud, que la resposta
pot trigar mesos i que és molt possible que la dene-
guin. Ho trobo allucinant: dins d'una mateixa em-
presa, jo no puc decidir, d'un dia per laltre, en quina
oficina em va millor gestionar els comptes, les asse-
gurances o la hipoteca.

Ja fa anys que els bancs eviten tant com poden el
contacte directe amb els clients, ino pas per raons sa-
nitaries. Cada vegada fem més gestions des dels cai-
xers automatics o des de casa. Al mateix temps, pero,
en les campanyes publicitaries les entitats sanuncien
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com a properes i cordials. “Escoltar, parlar, fer” o “Tu
ets l'estrella” sén eslogans amb que s'ha publicitat el
banc amb que treballo, donant a entendre que és una
empresa propera, sempre al costat del client, on tu se-
ras el centre dels seus interessos, amb un exercit de
treballadors disposats a servir-te. I tot aixo ho diuen
mentre es preparen per fer just el contrari. Mai no
madaptaré a la hipocresia de la publicitat. Com que
els tipus d’'interés son baixos i els marges financers
sOn, per tant, molt minsos, els bancs shan convertit
en establiments comercials dedicats a la venda de
productes diversos i assegurances varies.

Han aprofitat la pandemia, a més, per barrar la
porta presencial a tot aquell que no hagi reservat
hora de visita. Aix{ s'estalvien feina i visites indesit-
jables. Has de trucar, deixar un missatge explicant
que vols i, si els interessa, et tornaran la trucada i
et donaran hora, la qual cosa només passara si ets
client daquella oficina i, sobretot, si vols comprar un
producte.

Caldra veure si, amb I'ERO, els treballadors aco-
miadats es queixaran gaire. Si ho fan (com semblaria
logic davant d'un expedient tan salvatge) no podré
deixar de pensar que porten anys i panys repetint als
clients, com un mantra, que cal fer totes les operaci-
ons possibles des dels caixers o des de casa.




