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Nieprawidiowosci w Wells Fargo
29.08.2018.

Jeden z najwiekszych amerykanskich bankow zastynat z otwierania &bdquo; kont-widm&rdquo; przez
nekanych wysrubowanymi planami sprzedazowymi pracownikéw. Teraz okazuje sie, ze ofiarami
sprzedazy niepotrzebnych produktéw stawali sie takze najzamozniejsi klienci pionu private banking.
O

O

Wells Fargo nadal nie moze zejs¢ z czotdwek serwiséw informacyjnych. W 2016 r. instytucja zostata
ukarana przez regulatora CPFB grzywng za otwieranie nieSwiadomym klientom rachunkoéw i kart
kredytowych. Rok pézniej, po przegladzie praktyk banku, okazato sie, ze &bdquo;kont-widm&rdquo;
mogto by¢ wielokrotnie wiecej, niz sie spodziewano. Nawet 3,5 min rachunkdéw uruchomiono tylko po to,
aby pracownicy mogli zrealizowa¢ narzucone plany sprzedazowe.

O

|

Serwis Yahoo! pisze o podobnych problemach w pionie private banking Wells Fargo. Réwniez tam
gtownym problemem byty wysrubowane oczekiwania wobec doradcéw i system wynagradzania, ktéry
tworzyt konflikt interesdw. Pracownicy musieli realizowac¢ szczegoétowe plany sprzedazy, w ktérych
przewidywano minimalne iloéciowe progi dla poszczegdlnych typdw produktow.

|

O
Misselling dla najzamozniejszych
O

O

Przyktadowo, doradcy mieli obowigzek sprzedania zamoznym klientom minimalnej ilosci
skomplikowanych produktéw takich jak strategie opcyjne. Réznego rodzaju alternatywne inwestycje nie
zawsze byly odpowiednie dla os6b powierzajgcych Wells Fargo zarzadzanie swoim majatkiem. Dla banku
generowaty jednak dodatkowe przychody z prowizji, obok optat za ustugi wealth management
pobieranych od sumy aktywdéw w zarzadzaniu.
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O

Dodatkowo opiekunowie klientow zamoznych byli sktaniani do jak najszerszej sprzedazy krzyzowej (cross
sell). Mieli oferowac kredyty hipoteczne, pozyczki, ustugi zarzadzania nieruchomosciami i inne produkty z
oferty banku. Praktyka ta, powszechna w bankowosci detalicznej, w przypadku private banking moze
doprowadzi¢ raczej do zniechecenia klientéw, zwtaszcza najbardziej Swiadomych swoich finansowych
potrzeb.

O

O

Narzedziem &bdquo;uproduktowienia&rdquo; najzamozniejszych klientéw byly takze ustugi planowania
finansowego. Doradcy byli zobowigzani sprzedac¢ pakiet doradztwa (kosztujgcy nawet 68 tys. dolaréw
rocznie) kazdemu klientowi o aktywach powyzej 5 min dolaréw. Plan miat zidentyfikowac luki, do ktérych
pracownik miat dopasowac produkty finansowe.

O

O

Jak wskazujg byli pracownicy Wells Fargo informujacy o nieprawidtowosciach w pionie wealth
management, strategie stosowane przez bank tworzyty konflikt intereséow. Doradca stawat przed
wyborem &ndash; postawi¢ na pierwszym miejscu interes klienta, ale narazi¢ sie na negatywne
konsekwencje niezrealizowania plandw sprzedazowych albo sprzedawac produkty, ktére w wielu
przypadkach nie przynosity zadnych korzysci klientowi lub wrecz narazaty go na dodatkowe ryzyko.
O

O

Powyzsza sytuacja powinna by¢ waznym elementem w dyskusji o prowadzeniu bankowego private
banking. Czy doradca private banking ma by¢ prawdziwym doradca - ktéremu Klient bedzie mogt zaufac,
czy tez nastepuje juz ewolucja w kierunku sprzedawcy ustug? A jesli nie bedzie korzysci z doradcy - to po
co Klientom ustugi "doradztwa" i czy nie otworzy to dalszego pola dla fintechow (patrz artykut o
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poczakach ekskluzywnosci w Revolut) ?
a
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