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Editoriale
di R. Gabellotti (Segreteria di Gruppo)

uesto numero di Punto a Capo € dedica-
to alle vendite e correlate pressioni
commerciali. Anche il prossimo numero
sara dedicato a questo tema ed in quella oc-
casione vi racconteremo le iniziative naziona-
li in corso per cercare, nel sistema creditizio
nazionale ed all'interno del nostro Gruppo, di
trovare una soluzione. La questione - com’e
noto - ad oggi non ha avuto disciplina e/o
legislazione in nessun paese europeo.
Con questo giornale, invece, abbiamo deciso
di fare una scelta diversa. Abbiamo ritenuto
che prima cosa occorra dare voce alla pan-
cia, raccogliendo dalla Rete, cioé tra noi, tra i
lavoratori che dovrebbero offrire consulenza
alla clientela sempre piu intimorita dalle cre-
scenti difficolta economiche del paese, idee,
umori, sensazioni. Alcuni di questi articoli so-
no poco ortodossi, altri piu ragionati, altri vo-
lutamente provocatori financo a proporre re-
golamentazioni economiche di sistemi alla
vendita basati sulla standardizzazione e con-
seguente oppressione dei comportamenti
consulenziali dei gestori.
Con questo numero non offriamo soluzioni di
cui invece parleremo nelle prossime assem-
blee in convocazione, meta dicembre, e nel
prossimo numero del nostro giornale. Attra-
verso questi articoli, vogliamo oggi rappre-
sentare al meglio le diverse sensibilita che
provengono da chi quotidianamente “...apre
la serranda del negozio finanziario:..” nono-
stante tutto quello che accade, con spirito di
servizio ed onesta di comportamenti sapendo
comunque di fornire un servizio ai propri
clienti, i cittadini italiani. Ed & importante piu
che mai che su questo tema ognuno scriva
quello che si sente di dire senza remore e
timori; troppo spesso tutto questo non si fa
abbastanza e pertanto cid0 non puo che far
aumentare il proprio senso di impotenza che
scatena rabbia, frustrazione e stress. Lo sco-
(Continua a pagina 2)

Consulenza non vuol dire vendere

Una storia antica ci racconta il perché
di N. Marigliani

i potrebbe prendere le mosse dal ce-
leberrimo signor Walter Le Mar Tal-
bot.
Immagino l'espressione di sforzo del lettore
in questo momento nel tentativo di ricorda-
re chi sia costui. Nonostante il home non ti
dica apparentemente niente, sappi che la
sua idea rivoluzionaria, la sua intuizione
geniale, non solo cambiarono il corso della
vita al vero eroe della nostra storia ma,
quel che piu importa, lo condussero al piu
luminoso successo!
E giunto il momento di fare la conoscenza
del ventinovenne Frank Bettger.
Siamo nel 1917 e Frank, promessa del ba-
seball, in seguito ad un incidente e costret-
to a tornare nella sua citta natale, a Filadel-
fia, e tentare la carriera di produttore assi-
curativo. Ed & durante una di queste prime
occasioni nel settore che ha l'occasione di
ascoltare Mr.Talbot.
«Signori! - pronuncio - dopo tutto questa
tanto discussa arte del vendere si riduce ad
una cosa sola, semplicissima: veder gente.
Mostratemi un uomo di comune abilita, ma
capace di recitare il suo ‘fervorino’ a quat-
tro cinque persone ogni giorno, e i0 sono
pronto a scommettere sul suo successo».
Prima di questo episodio, durante il periodo
da giocatore, il pigro, indolente, demotivato
Frank ebbe un’altra occasione di illuminarsi.
Fu quando il suo allenatore gli disse che co-
si non sarebbe mai diventato qualcuno, ed
era pertanto necessario “agire con entusia-
smo”, pensare con entusiasmo, trasmettere
entusiasmo (se non ricordo male, & cosi
che vinse due campionati).
Le cose, misteriosamente, dopo un certo
tempo cominciarono di nuovo ad andare
male. Frank, sull'orlo della disperazione in
un lungo pomeriggio di riflessione, dovette
(Continua a pagina 2)
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po del numero odierno di Punto a Capo €
proprio questo: riconoscersi e ritrovare la
propria rappresentazione e storia personale
tra le diverse riflessioni che leggerete; suc-
cessivamente identificarsi per non sentirsi
piu soli; cementare poi solidarieta con il vis-
suto personale degli altri ed infine mettersi
assieme per trovare forza dall’'unione dei co-
muni obiettivi.

Il compito del sindacato & fare sintesi delle
volonta dei lavoratori e tracciare linee di
marcia univoche e coerenti, che consentano
di trovare rimedi e soluzioni alla ossessiva e
mortificante organizzazione della struttura
commerciale della banca oggi.

Leggendo troverete considerazioni sul signi-
ficato della consulenza, sul senso di apparte-
nenza e di identificazione “nel” e “con” il sin-
dacato, valutazioni sulla complicatissima fa-
se internazionale. Sono disparate riflessioni
di segno e mano diversa, ma tutte incasella-
te in un puzzle comune che e quello della
Caqil.

Un caro saluto a tutte/i m

roberto.gabellotti@intesasanpaolo.com
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accettare nonostante la sua riluttanza la
realta: non vedeva abbastanza clienti. Capi
I'importanza di una puntuale programma-
zione della sua agenda (perché il suo tempo
aveva un valore) per mezzo del contatto
con il cliente.

Non e possibile incassare provvigioni o
commissioni senza concludere affari.

Non e possibile concludere affari senza rice-
vere ordinazioni.

Non € possibile ricevere ordinazioni senza
visitare il cliente.

Non é possibile visitare il cliente senza
avergli telefonato.

Eccoci giunti - dice Frank Bettger - al noc-
ciolo della questione: tutta |'arte del vende-
re si basa sulle telefonate. Sulle telefonate
e sugli appuntamenti. Da qui, altro stru-
mento ineludibile € lo schedare il cliente
con tutte le annotazioni sullo svolgimento
degli incontri (qualsiasi cosa possa tornare
utile allo scopo).

Manca qualcosa?

Dipende da ci0o a cui facciamo riferimento
quando utilizziamo il termine vendere. O
meglio, se con questa parola raffiguriamo o
meno qualcuno che abbia lo scopo di piaz-
zare qualcosa a qual-
cun‘altro nel momento in
cui lo incontriamo. Per-
ché, nel caso, non avrem-
mo nulla a che fare con
quanto intende Frank Bet-

tger.
Vendere non significa
‘adottare comportamenti

per indurre il nostro inter-
o locutore a comprare un

prodotto, significa ap-
prendere una disciplina
che aiuti il prossimo ad

esprimere cid che deside-
ra, cio che pensa, per aiu-
tarlo ad ottenerlo. E ge-
nerare, con [|'apprendi-
mento di questa arte,
commissioni e ricavi.

La differenza € mastodon-
tica nello scopo, e non
parliamo qui di un gioco
di parole, ma si tratta di definire due mec-
canismi assolutamente distinti del cosa-fa
un venditore nella cultura del “sogno ameri-
cano” dei primi del novecento dove ogni uo-
mo con buona volonta puo (e deve, per da-
re un senso alla vita) raggiungere il succes-
so.

Con le parole di Frank: le domande che un
venditore fa hanno lo scopo di aiutare l'in-
terlocutore a chiarire quello che desidera,
per decidere poi con lui (il lettore memorizzi

Www.bastariidentro.i
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questo concetto) come meglio si potesse ottenerlo.

Ascoltando il cliente, senza mai, ripeto mai, in nessun caso, cedere alla tentazione di barare for-
zando la mano.

Frank nei primi decenni del secolo scorso & un produttore assicurativo, offre soprattutto polizze
di puro rischio agli esponenti aziendali per soluzioni di copertura patrimoniale in caso di deces-
so, come si comporterebbe oggi se avesse a che fare con il risparmio delle famiglie?

Ce lo ha detto piu volte, domanderebbe loro qual € la cosa che piu desiderano in un mondo
complicato da capire come quello degli strumenti finanziari, cosi apparentemente soggetto alle
leggi del caos imprevedibile: la consulenza.

La consulenza per decidere consapevolmente.

Non importa in quale prodotto (il prodotto in sé, per quanto sofisticato ed efficiente non rappre-
senta lo scopo), poiché I'unica cosa rilevante qui € il perche investo, la decisione che l'interlocu-
tore prendera e lo scopo, per mezzo dell’aiuto ricevuto (dietro compenso).

Cosa e capitato nel contesto descritto, al termine vendere? Semplice: non pu0 essere separato
dalla consulenza.

Non c’é nulla di disdicevole nell’essere bravi a piazzare un prodotto nell’arco di tempo dato
avendo cié come scopo, € un'abilita rispettabile come tante, misurabile in classifiche e posizio-
namenti al traguardo, ma non ha nulla a che vedere con l'atto consulenziale. Se il lettore si tro-
vasse in difficolta, o semplicemente indeciso su quale pacchetto vacanze acquistare per la sua
famiglia la prossima estate, avendo un budget limitato, desiderando trascorrere un periodo di
riposo ma che allo stesso tempo consenta agli altri membri di trovare momenti divertenti in ba-
se ai loro interessi, quale figura vorrebbe trovarsi davanti?

A guesto punto non si pud eludere una questione tanto semplice eppure ancora oggi, nonostan-
te il fervente di-

battito istituzionale ‘

di questi anni sul

risparmio gestito e
i fatti di cronaca di
quest’ultimo perio-
do, considerata un
tabd: la retroces-
sione commissio-
nale alla rete di
vendita. Finché un
venditore che ope-
ra nel campo fi-
nanziario avra nel
suo parco prodotti
quello che, se col-
locato, gli verra
pagato 80 e l'altro
20, non sara mai
possibile uscire
dalla preistoria fi-
nanziaria di questo
modello distributi-
vo generale, minando alla radice (o nel migliore dei casi affabulando) il concetto di consulenza
come strumento d’aiuto anche allo stesso mercato. Non vengono forse puniti gli atti di aggiotag-
gio o insider trading, quando le informazioni vere e false sensibili di alterare il prezzo del titolo
non vengono diffuse correttamente, pena vedere il mercato come parte lesa?

Mutando proporzionalmente il concetto, se le famiglie, l'individuo, le imprese, che ne costitui-
scono gli attori, prendessero massicciamente decisioni basate su informazioni infondate sul pia-
no tecnico, incomplete o solo parzialmente autentiche, cosa capiterebbe al mercato del rispar-
mio gestito, indipendentemente dalla bonta intrinseca del prodotto in sé?

Né si potrebbe delegare la questione dell'atto consulenziale alla mera adozione di questo o quel
sistema operativo con le misure che questo, sia pure riconoscendo l'indispensabile funzione faci-
litatrice in quella direzione, puo dare.

Rilevare la qualita orizzontale dell’atto consulenziale, unita alla qualita verticale di buoni prodot-
ti, crearla attraverso la formazione e domandare il compenso per questo lavoro, nell’obiettivo di
essere costantemente scelti, nel tempo, dai nostri clienti & il futuro per un mercato che ha il
compito di sostenere le basi portanti del sistema economico e contribuire al mantenimento
dell'equilibrio sociale.m

CGIL . . . .
nello.marigliani@bancodinapoli.com
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Il principe é diventato rospo

Una "“favola” bancaria
di C. Mangogna

rato un lavoratore privilegiato: posto fisso,

buon stipendio, nessun rischio professionale,
stabilita di sede lavoro e mansioni, possibilita di
crescita professionale.
Chi mi (spero!) legge, invece sa bene, se € un
giovane Collega, che la realta € ben altra cosa
(seppure migliore di altre) e, se invece & un Col-
lega con un po’ d’esperienza, sa che quella era la
realta (seppur non proprio cosi rosea) che si &
trasformata.
Nella favola di un tempo passato la principessa
bacia il rospo che diventa principe, nella nostra
storia, invece, appurato che il principe, ahime, &
diventato rospo e, dando per scontato che noi si
preferiscano i principi ai rospi, diventa forse inte-
ressante capire quale principessa ha potuto riu-
scire in tale magia.
Il mercato! Il mercato! Direbbe subito qualche
esperto di economia, nonché qualche nostro Re-
sponsabile commerciale, ipotizzo, aggiungendo
magari che & bene che sia cosi, perché tutti trag-
gono benefici dal fatto che il mercato non abbia
regole, se non quella di creare il maggior profit-
to.
Di conseguenza, se per fare profitto si devono
vendere prodotti, creati apposta per creare pro-
fitto per chi li vende, non importa piu cosa, come
e a chi si vende, vale la regola aurea del vendito-
re: se sei bravo vendi i frigoriferi anche ai pin-
guini!
Cosi, chi ha qualche responsabilita deve control-
lare che si venda e se non si vende, a seconda
del carattere, capacita e stile, deve pungolare,
indirizzare, consigliare, incoraggiare, convincere,
stimolare, sferzare, costringere, perseguitare,
minacciare, insultare.
Il meccanismo democraticamente (sic!) fa si che
ognuno sia a volte soggetto, a volte oggetto del
gioco perverso, facendo valere il principio, assai
consolatorio ma ben poco etico, che quanto piu
sono vessato tanto piu posso vessare a mia vol-
ta.
Se la principessa invece fossimo noi? In primo
luogo noi sindacalisti, per non avere contrastato
nel giusto modo le derive del mercato, noi lavo-
ratori per aver perso la voglia di considerarci col-
lettivita nei confronti delle aziende, noi cittadini
per aver dato la nostra fiducia a chi non la meri-
tava, noi uomini e donne per esserci considerati
autosufficienti, se non addirittura antagonisti.
Allora forza, dico per prima a me stessa, per quel
poco o tanto che dipende da noi, solo da noi,
ognuno come crede e come vuole e puo, ribacia-
mo “sto rospo”, convinti che possa diventare
principe.
Se saremo tanti, succedera. &

I | lavoratore bancario € storicamente conside-

corinna.mangogna@intesasanpaolo.com
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Tempi moderni

Il cinema muto specchio dell’oggi

zione, alienazione ed impotenza e quasi

quotidianamente si sentono come il prota-
gonista del capolavoro di Charlie Chaplin? A giu-
dicare dai comunicati delle varie rappresentanze
sindacali territoriali si pud affermare senza tema
di smentita: tanti, anzi troppi!
In effetti ci sono molte analogie tra questo meto-
do di lavoro che impone di effettuare una certa
quantita di contatti con i clienti, finalizzati al rag-
giungimento di una prestabilita percentuale di
successi commerciali ed il vecchio sistema di la-
voro fordista/taylorista adottato nelle catene di
montaggio per produrre autovetture.... Peccato
non si tratti di stringere bulloni bensi di curare e
sviluppare con i clienti una relazione di fiducia
peraltro gia fortemente incrinata dai recenti fatti
nazionali di cronaca (la questione delle 4 banche
e la trasmissione Report solo per citarne due a
caso).
Qualcuno obiettera che la banca non & un’asso-
ciazione benefica, la sua mission & quella di “fare
il conto economico” e creare valore per gli stake-
holder, leggasi dividendi per gli azionisti. Cono-
sciamo bene le difficolta che sta incontrando il
sistema bancario, impantanato in una crisi nata
dalla finanziarizzazione dell’economia che si sta
trascinando da anni e di cui non se ne scorge la
fine. In un periodo di tassi vicini allo zero, se non
negativi, ci rendiamo conto di quanto sia arduo
far crescere i ricavi e di conseguenza gli utili.
Ma € questa la strada giusta? Mirare ad una cre-
scita continua e sempre piu accentuata € quello
che l'avidita della forma di capitalismo imperante
impone e che sta producendo aberrazioni inac-
cettabili come lo spropositato aumento delle re-
tribuzioni dei manager che ben si colloca nel fe-
nomeno globale, cui stiamo assistendo inesora-
bilmente dagli anni Novanta, dellincremento del-
le disuguaglianze economiche.
Si sta perdendo il senso della misura, come giu-
stificare altrimenti le grida di dolore che proven-
gono soprattutto dalla rete? Comportamenti ves-
satori, intimidazioni, malessere lavorativo a Mila-
no. Mortificazioni pubbliche e minacce da Torino.
Stalking commerciale, disagio profondo in Vene-
to. Patologia nella relazione azienda/dipendente
ed oppressioni commerciali dalla Puglia. Clima
avvelenato a Napoli. Inadeguatezza e stress cre-
scente a L'Aquila. Questi sono alcuni dei termini
utilizzati nelle comunicazioni sindacali solo negli
ultimi due mesi e che lasciano intendere chiara-
mente quale sia il clima che si respira in filiale.
In questo contesto il nostro istituto che afferma
di essere la Banca al servizio del paese (ma i col-
laboratori non sono anche loro dei cittadini? Il
loro benessere non & importante?), ha avviato
una serie di progetti innovativi. Quello pit impor-
tante e che ha prodotto gli effetti piu significativi
sul modo di lavorare & stato I’'adozione a partire
dal 2015, del Nuovo modello di servizio. Non cre-

Quanti di noi avvertono sensazioni di frustra-

pag. 4



do ci si debba dilungare troppo nella sua illustra-
zione, semplificando si tratta della suddivisione
della banca in 3 territori distinti e separati
(Imprese, Retail e Personal) che ha avuto, tra le
altre cose, la conseguenza di moltiplicare le figu-
re di controllo (Responsabili commerciali, Capi
Area, Direttori che hanno portato a modalita di
esasperazione della competizione tra territori,
coordinamenti e filiali, ma anche all‘interno dello
stesso ufficio tra i gestori.

Siamo curiosi di sapere che risultati ha prodotto
questo modello organizzativo: non ci sono per
ora dati abbastanza chiari ma a pelle, ascoltando
i lavoratori, trapelano difficolta da parte di tutti i
segmenti. A conferma di ci0 basti pensare ad
una delle ultime iniziative, quella denominata
100+, il cui obiettivo & quello di stimolare la si-
nergia tra le diverse fi-
liere, attraverso l'incon-
tro congiunto tra gestori
personal e retail con i
clienti di quest’ultimo
segmento che presenta- |
no particolari potenziali-
ta, allo scopo di rimpol-
pare i portafogli perso-
nal che evidentemente
attraversano qualche
forma di difficolta. Ed €| =
un peccato venire a sa-
pere che lideatrice di
codesti  (lungimiranti?) -
progetti sia una nota T
societa di consulenza )
che prima progetta di separare e poi visti i risul-
tati, evidentemente non in linea con quanto au-
spicato, poi propone in un secondo momento, al
contrario di riunire, per incentivare la collabora-
zione.

Nelle scorse settimane ci € stato menzionato |l
progetto Roma (probabilmente un intervento ad
hoc per la nostra piazza per quanto ne sappia-
mo), che si articola in varie iniziative. Una di
queste prevede l'incontro con alcuni selezionati
clienti da parte del Capo area o del Direttore di
filiale insieme al gestore di riferimento. Azione
commerciale estesa probabilmente a quei clienti
particolarmente ostici o refrattari alle sollecita-
zioni delle filiali. Ci domandiamo perd se prima o
poi verra diffuso il report con i riscontri ottenuti
se non altro per coinvolgere i colleghi che hanno
partecipato alla iniziativa e capirne le conseguen-
ze non solo commerciali. Infatti nell’'ambito dello
stesso progetto parte attiva e stata svolta dal
Servizio del personale che ha effettuato un co-
spicuo numero di colloqui con i gestori personal e
retail delle diverse filiali. Sicuramente alcuni dei
colleghi convocati in passato avevano chiesto di
cambiare mansione, non i soli visto che se ci ri-
sultano ancora numerose domande di trasferi-

Tutto quello che riguarda il contratto di categoria, gli accordi,

mento in sospeso in attesa di risposta. Non co-
nosciamo i criteri con i quali i colleghi sono stati
selezionati e chiamati: sappiamo invece che al-
cuni tra loro hanno ricevuto in passato delle no-
te di qualifica non in linea con il sistema di valu-
tazione. Recentemente alcuni di loro si sono tro-
vati un giudizio non positivo al termine dello
svolgimento del colloquio di meta anno previsto
dal Contratto Nazionale in sede di valutazione.
Sappiamo invece cosa € accaduto dopo poco
tempo: uno scambio tra territorio personal e re-
tail di circa 15 colleghi. Tra coloro molti con giu-
dizi come indicato sopra. Facile immaginare
quale sia lo stato d’animo di questi e di quelli
che hanno invece, meno reprobi degli altri ver-
rebbe da dire, hanno ricevuto il “bonario” avver-
timento da parte dell‘ufficio del personale di un
futuro possibile cambio di
mansione. Noi non sappia-
mo se i colleghi colloquiati
e/o trasferiti non sono rite-
o nuti bravi venditori dall’a-
| zienda, o non piu adeguati
alle mansioni di gestore per-
sonal od altro e cio ha de-
terminato il cambio mansio-
| ne: sappiamo pero che se i
'risultati non sono soddisfa-
centi nel calcio si cambiano
allenatori e dirigenti, non i
giocatori, perché nel campo
scendono i giocatori , che se
erano bravi ieri non sono
diventati improvvisamente
scarsi, e se qualcuno non li fa giocare bene, al-
lora che se ne prenda le responsabilita.
Opponiamo quindi alla visione di breve termine
aziendale una maggior lungimiranza, sottoli-
neando l'importanza del clima di fiducia tra
azienda, lavoratori e clienti al fine di migliorare i
risultati sotto l'aspetto quantitativo ma soprat-
tutto dal punto di vista qualitativo. L'attuale ap-
plicazione del modello di servizio, che accentua
la competizione tra filiali e lavoratori, sta por-
tando ad un inesorabile deterioramento del cli-
ma aziendale. Con conseguente rischio che i
danni futuri siano tutti dell’azienda, anche se
non rientrano nella contabilita del bilancio di
esercizio. Perché i manager passano, i lavoratori
restano invece.

Il sindacato per¢ intende difendere il lavoro: la
qualita, l'etica, il rispetto, la dignita del lavoro la
cui tutela passa dal mantenimento del patrimo-
nio aziendale rappresentato non solo dai clienti
tout court ma dal grado di fiducia e reputazione
sulla quale si sono costruiti rapporti positivi nel
tempo con tutti i cittadini del nostro paese. Non
bastano le dichiarazioni d’intenti riportate nelle
presentazioni dei piani d'impresa e neppure |'ot-
timistica diffusione dei risultati sull'indagine di

CGIL

il welfare aziendale, il rapporto di lavoro é sul nostro sito internet: '

www.fisac.net/wpgisp

o su facebook: www.facebook.com/intesasanpaolo.fisac
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clima. Il merito non deve essere confuso con la
spregiudicatezza commerciale. Mettere le perso-
ne al centro, ad avere un nuovo e pil misurato
rapporto con il profitto, a perseguire una crescita
sostenibile per tutti. Questi sono gli obiettivi che
vogliamo conseguire. Mahatma Gandhi afferma-
va: “La differenza tra cid che stiamo facendo e
cio che siamo capaci di fare basterebbe a risolve-
re quasi tutti i problemi del mondo.” B

"...riceviamo e volentieri pubbli-
chiamo...."

Pressioni commerciali—andare oltre

a anni, ormai, la Banca esercita una serie

di pressioni commerciali nei confronti di

tutti i colleghi; queste pressioni avevano
ed hanno lo scopo di ottenere una maggiore pro-
duttivita ed una conseguente diminuzione del
personale. Al riguardo dobbiamo ritenere che il
risultato & stato ottenuto visto che |I'azienda con-
tinua nella sua strategia addirittura minacciando
ritorsioni di carattere personale nei confronti di
colleghi che non si adeguano al nuovo sistema.
Il Sindacato ha provato in tanti modi a fermare
questa politica della Banca ma i risultati sono
stati molto scarsi se non addirittura nulli. Serve
una regolamentazione precisa e puntuale che
preveda i comportamenti da evitare e quelli da
sanzionare e il sindacato si sta muovendo in
questa direzione nella speranza di migliorare la
posizione dei colleghi.
Perd le pressioni commerciali, anche se regola-
mentate, resteranno come nuovo sistema orga-
nizzativo del lavoro e quindi sarebbe opportuno
superare il problema andando oltre! La nuova
organizzazione prevede ritmi di lavoro molto so-
stenuti che non possono non prevedere una ade-
guata contropartita; il sistema & attualmente sbi-
lanciato a favore della Banca e non prevede per i
colleghi che hanno contribuito ai risultati una
congrua compensazione. Le pressioni commer-
ciali, anche se regolamentate, si possono accet-
tare solo se prevedono retribuzioni
contropartita ........... La Banca ha modificato I'or-
ganizzazione del lavoro ottenendo risultati a suo
totale vantaggio (gli utili per I'anno in corso sono
incredibili) . il sistema per essere equilibrato de-
ve prevedere una contropartita per coloro che
CGIL
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hanno contribuito al risultato. Tutte le grandi
aziende europee elargiscono ai dipendenti pre-
mi extra in denaro in caso di ottimi risultati di
bilancio; solo da noi si accampano giustificazio-

ni inconsistenti per evitare queste elargizioni.®

Democratici senza democrazia
Le due sponde dell’Atlantico,
passando per Intesa Sanpaolo
di M. Catacchini

| risultato della elezione presidenziali ameri-

cane ha certamente scosso lo “status quo”
mondiale, ha portato alla luce la falsita della
stampa e dei sondaggi, quasi sempre non usati
per misurare le opinioni ma per crearle a uso e
consumo di chi li paga e commissiona. Lo spo-
stamento dell’ago politico va purtroppo a destra
alimentato dalla rabbia dei cittadini che soffro-
no, a causa della globalizzazione sfrenata e del-
le migrazioni incontrollate, disagi socio-
economici che devono sottostare a mortificanti
disuguaglianze, vessazioni, menzogne, promes-
se millantate e regolarmente disattese nel piu
totale disprezzo della dignita umana. Alla fine la
misura & colma e la rabbia scatta nella “pancia”
del cittadino elettore e per rivincita si sceglie il
peggio contro chi per anni ti ha costretto al
peggio. E’ certamente una scelta irrazionale e
assurda quanto spesso miope e autolesionista
ma cosi € da sempre, € come il malato con po-
chissime speranze di guarigione che stanco dei
medici si affida allo stregone di turno anche sa-
pendo nel suo subconscio che le magie non esi-
stono. La rabbia contro chi ipnotizzato dal lucci-
cchio dell’oro non &€ mai sazio, contro il profitto
che chiede sempre piu profitto e dato che la
torta & finita (non infinita come mentono sapen-
do di mentire gli economisti) se qualcuno ha di
piu altri avranno sicuramente di meno.
Tralasciando per adesso le considerazioni sul
suicidio dei democratici americani che hanno
candidato Ila signora Clinton invece del
“socialista” Sanders inviso a Wall Street buttan-
do via un’elezione che era stravinta, facciamo il
punto su cose a noi piu vicine.
Anche da noi un partito che si chiama democra-
tico sta percorrendo la stessa strada spinto ol-
tre che dai soliti “forti” interessi economici an-
che da “piccoli” egoismi personali, purtroppo
I’epilogo non potra che essere quello gia rag-
giunto con determinazione e autolesionismo

La corretta informazione,
le notizie sul mondo del lavoro,
quello che le televisioni non dicono
lo trovi solo sui siti della CGIL:

www.cgil.it

(il sito confederale)

www.fisac-cqil.it

(il sito nazionale dei bancari)

www.fisac.it/fisac/siti.asp?Lazio
(il sito regionale del Lazio)
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senza pari oltre Atlantico.

La situazione economica mondiale, drogata e
manipolata da banche centrali e governi com-
piacenti al sistema globalizzato, € molto piu
brutta di quella sbandierata ai quattro venti dai
media del “mainstream”, invece il potere d'ac-
quisto delle classi medie e medio/basse in tutto
il mondo occidentale (fatte salve alcune ecce-
zioni) € diminuito e la piccola ripresa, sempre
che anche quei dati non siano “taroccati”, & co-
struita solo sul crescente debito privato, su un
debito che genera solo ulteriore tensione socia-
le e schiavitu.

La modificazione progressiva del tessuto socia-
le con la diffusione della precarieta come stile
di lavoro dominante; il continuo abbattimento
dei valori di solidarieta sociale a favore dell’in-
dividualismo piu sfrenato cosi da isolare e
frantumare le masse in modo da renderle piu
facilmente controllabili dalle elite; I'ininterrot-
ta creazione di nuove emergenze e minacce
per alimentare paure, divisioni, conflitti a tutti i
livelli, sono tutti nuovi e vecchi sistemi per rei-
terare all’infinito il “dividi et impera” necessario
a pochi potenti per controllare tanti “schiavi”.
Non sfugge a questo paradigma anche la no-
stra realta lavorativa, gli studi di importantissi-
mi Istituti di settore nordamericani asseriscono
che un’ azienda “felice” con struttura circolare
praticamente senza capi imposti dall’alto, au-
menta sia produttivita che creativita, favorisce
I'emergere del vero talento, diminuisce I'impat-
to delle "malattie professionali”, distribuisce in
maniera piu equa i profitti realizzati e retribui-
sce adeguatamente le professionalita, si avvi-
cina ai suoi clienti reali e al suo reale mercato
di riferimento.

La nostra Banca adotta invece un sistema to-
talmente verticistico basato sul “capovoga”
che “frusta” i suoi sottoposti a cascata facendo
piovere dall’alto budget “impossibili”, mortifica
la professionalita, concentra i profitti e le retri-
buzioni in poche mani “fidate” e vive in una
realta virtuale composta da clienti ideali che
possono essere plasmati a piegati alle sue esi-
genze di profitto cosi come i mercati.

Tutto questo genera rabbia sia nei dipendenti
che nei clienti, i primi sempre piu vessati, si
sentono sempre meno identificati con la loro
Banca e il conflitto crescente fra la loro profes-
sionalita e la loro etica lavorativa contro il mo-
dello imposto dall’azienda non favorisce un cor-
retto svolgimento del lavoro e quindi il sano
sviluppo dell’azienda stessa che rischia di vede-
re I'uovo oggi ma non la gallina domani; i clien-
ti invece sono nella stessa situazione degli elet-
tori di cui si parlava all‘inizio e la loro rabbia
puo esplodere da un momento all’altro, special-
mente se non dovesse essere pil veicolata e
controllata da chi ogni giorno spende 7/8 ore
della sua vita lavorativa a parlare con loro , in
molti modi dannosi per una Banca che sentono
sempre piu lontana dai loro veri bisogni.

CGIL
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E’ diventato ormai inderogabile che la nostra
Banca comprenda l'ennesimo errore fatto affi-
dandosi a modelli gia fallimentari in altre situa-
zioni proposti sempre dalle stesse societa di
consulenza aziendale, si riavvicini quanto prima
alla realta vera del mondo in cui opera abbando-
nando quella virtuale dei suddetti modelli, risco-
pra il suo lato migliore ovvero il lato umano dei
suoi dipendenti che per decenni hanno speso
oltre la loro professionalita tutta la loro sensibili-
ta ed etica per creare uno zoccolo duro di clienti
e che oggi, vessati da continue e ingiuste pres-
sioni commerciali, si sentono solo pedine inter-
scambiabili a piacere, venditori e non pil consu-
lenti.®

maurizio.catacchini@intesasanpaolo.com

E per finire...

ASSOCIAZIONE
LAVORATORI
INTESA SANPAOLO

>

onosci tutte le agevolazioni a cui hai diritto
C perché sei socio ALI?

Sai che sono stati stanziati contributi
straordinari per badanti, spese veterinarie, corsi
di lingua per giovani, per ac-
quisto strumenti musicali?

Sai che puoi avere biglietti del
cinema ad un costo di circa 3
euro?

E poi.. contributi per i corsi
sportivi, per gli abbonamenti
teatrali, per i corsi nel tempo
libero, per i tuoi grandi viaggi
... @ molto altro ancora.

Se hai dubbi, chiedi al tuo rap-
presentante Cgil in Ali, Marcel-
la Rossi. i

marcella.rossi@intesasanpaolo.com

-Punto a €apo -
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