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Alle Iscritte e agli Iscritti 
 

UILCA BANCA CARIGE 

Il fenomeno del mobbing: 
a volte nascosto, a volte sottovalutato 

       hi ricorda Konrad Lorenz? Tutti! Ma 
       ora penserete: e cosa c’entra Kon
       rad Lorenz con la banca? Ebbene 
c’entra e molto, non solo con la banca ma 
con tutte le organizzazioni in genere, aziendali 
o meno. Fu infatti il famoso etologo austriaco 
che, osservando il comportamento degli ani-
mali, scoprì quegli atteggiamenti, riti, ruoli tra 
individui della stessa specie che gli permisero 
di formulare la definizione di mobbing. 
In particolare il mobbing venne definito come 
il comportamento che si verifica tra individui 
della stessa specie che circondano un proprio 
simile e lo assalgono in gruppo al fine di allon-
tanarlo dal branco. Il termine deriva dal verbo 
inglese “to mob” che può avere diversi signifi-
cati come: assalire, attaccare, circondare. 
Nel mondo del lavoro si è cominciato a parla-
re di mobbing negli anni ’80 e in Italia una de-
cina di anni più tardi con le definizioni dello 
psicologo del lavoro Ege, il quale delineò il 
fenomeno come “una forma di terrore psico-
logico sul posto di lavoro, esercitata attraver-
so comportamenti aggressivi e vessatori ripe-
tuti, da parte di colleghi o superiori. 
Esistono diversi tipi di mobbing che differisco-
no essenzialmente per modalità e/o soggetti: 
• verticale: quando è attuato da un supe-

riore gerarchico nei confronti di un subal-
terno o, più raramente, viceversa da 
parte di un gruppo di dipendenti verso 
un superiore; 

• orizzontale: tra pari grado; 
• collettivo: attuato come strategia azien-

dale con la finalità di ridurre o 
“razionalizzare” gli organici; 

• doppio mobbing: si verifica quando la 
vittima si rivolge alla propria famiglia ca-
ricandola dei problemi subiti in azienda, 
in una prima fase la famiglia è in grado 
di aiutare l’interessato ma spesso segue 
una seconda fase in cui la famiglia non 
riesce più a “supportare” la vittima e se 
ne distacca creando una situazione an-
cora più grave e di isolamento psicologi-
co. 

Il mobbing viene messo in atto attraverso 
meccanismi comportamentali che possono 
essere distinti in diverse fasi: 
• conflitto mirato: il conflitto evolve verso 

un soggetto definito; 
• inizio del mobbing: l’individuo preso di 

mira avverte disagi nei rapporti di lavoro; 
• primi sintomi psicosomatici: manifestazio-

ni di disagio con problemi di salute; 
• errori e/o abusi da parte aziendale: il 

mobbing si appalesa e l’organizzazione 
non gestisce appropriatamente la situa-
zione di disagio; 

 



• serio aggravamento della salute psico-
fisica: la vittima entra in fase di grave sof-
ferenza con forme depressive e senso di 
disperazione; 

• esclusione dal mondo del lavoro: uscita 
dall’azienda, volontaria (perché la vitti-
ma non regge più la situazione) o per 
licenziamento (adducendo scarsa pro-
duttività, mancanza di collaborazione o 
altro, tacendone evidentemente la cau-
sa). 

Il mobbing non è una malattia ma una condi-
zione di grave difficoltà in cui viene a trovarsi 
la vittima a causa dei comportamenti subiti 
da altri, reiterati nel tempo e 
violenti a livello psicologico, 
che tendono ad annullarne 
la personalità e l’autostima. Il 
quadro sintomatologico vie-
ne assimilato a disturbo post-
traumatico da stress che pre-
vede disturbi del sonno, irrita-
bilità, difficoltà di concentra-
zione oppure a disturbo dell’-
adattamento che implica 
uno scarso rendimento lavo-
rativo. 
A seguito degli attacchi subiti 
la vittima progressivamente precipita verso 
una condizione di grande disagio che tende 
a cronicizzare e produce effetti negativi sul 
suo equilibrio psico-fisico. 
Infine, analizziamo gli attori che intervengono 
in un caso di mobbing: 
• la vittima: è la persona che mostra i sin-

tomi della malattia; 
• il mobber: colui o coloro che aggredi-

sce/aggrediscono la vittima. La figura 
del mobber  è identificata con il colleri-
co, il frustrato, il tiranno, il carrierista; 

• gli spettatori: coloro che assistono alle 
azioni mobbizzanti e si dividono in 
• side-mobber, aiutanti del mobber; 
• indifferenti, favoriscono il mobber 

con il loro non intervento; 
• oppositori, cercano di aiutare la 

vittima. 

Tutto quanto sopra scritto vale per circoscrive-
re il fenomeno del mobbing, spesso citato in 
ambito lavorativo, a volte a sproposito altre 
evocato soltanto pur ricorrendone marcata-
mente i segnali. 
L’assenza di una specifica previsione legislati-

va non impedisce di difendersi dal mobbing 
dal momento che nel nostro ordinamento già 
esistono norme (costituzionali, civilistiche, pe-
nali e specialistiche) le quali costituiscono un 
buon argine a protezione delle vittime di vio-
lenze psicologiche in ambito lavorativo poten-
do assicurare la tutela del lavoratore ed il ri-
sarcimento dei danni subiti in conseguenza 
dei comportamenti mobbizzanti oltre che la 
sanzione di tali comportamenti. 
A volte è difficile individuare l’esistenza di una 
situazione di mobbing perché, ovviamente, il 
mobber agisce da una posizione dominante e 
tende a porre in atto i suoi atteggiamenti ves-
satori, intimidatori, ecc. senza testimoni o in 
presenza di soli side-mobber o ancora mette 
in atto un insieme di comportamenti e/o at-

teggiamenti che isolano an-
cor più la vittima e la scredi-
tano scientemente agli oc-
chi degli altri anche sempli-
cemente attraverso affer-
mazioni del tipo: “sono le 
solite esagerazioni”, “fa sem-
pre la vittima…” oppure la 
vittima non ha più la forza di 
reagire e denunciare i sopru-
si subiti. 
Noi sull’argomento, molto 
complesso e a volte di diffi-

cile inquadramento, ci chiediamo: 

quando un capo o un superiore in genere do-
vesse ordinare a un suo collaboratore: “Fai 
questa operazione, non mi interessa che costi-
tuisca reato, te la siglo io, altrimenti ti faccio 
trasferire!”... È mobbing? 

Quando un dirigente d’azienda fa in modo che 
un suo stretto e fedele collaboratore andato in 
quiescenza venga “riassunto” come consulente 
affinché quest’ultimo, tra l’altro, si rechi quoti-
dianamente in un luogo di lavoro ove è asse-
gnata la vittima di entrambi perché reiteri gli 
attacchi, a volte camuffati da non richieste of-
ferte “di pace e amicizia”...È mobbing? 

quando un responsabile apostrofa ripetuta-
mente un collaboratore, per di più alla pre-
senza di tutti i colleghi, offendendo l’interessa-
to sul piano dell’essere oltre che del fare...È 
mobbing? 

Non possiamo che concludere che, come or-
ganizzazione sindacale, siamo disponibili a re-
cepire tutte le vostre osservazioni in tema di 
pressioni psicologiche ripetute poste in essere 
nei luoghi di lavoro. 



C’è stato un tempo in cui eravamo dei Professio-
nisti. Più che imparare dai corsi, sempre e comun-
que utili, imparavamo sul campo. 
L'esperienza, il modo di lavorare che ci veniva 
trasmesso dai colleghi più anziani, ma che non 
per questo erano cariatidi bensì esperti, rendeva 
il nostro lavoro piacevole, anche appagante. 
Trascuriamo l'aspetto economico che, seppur 
importante come fonte motivazionale, non può 
essere l'unico motore per chi ha sempre fatto del-
la qualità del proprio servizio, erogato e percepi-
to dal cliente, il proprio DNA; un cliente che dice 
“Grazie, Lei e' una brava persona....di Lei mi pos-
so fidare” riempie la giornata di soddisfazione e 
voglia di fare. 
Beh...oggi è tutto molto diverso. 
La Banca tende, largo circa ogni tre anni, a far 
"turnare" il personale che se da un lato potrebbe 
anche esser giusto per far emergere eventuali 
criticità di gestione, dall'altro sembra il preciso 
scopo di non voler far fidelizzare la clientela 
ai colleghi, in modo da non "legarla" alle 
PERSONE. 
Per quel che ci riguarda......in ben 
pochi casi abbiamo sentito dire 
che un consulente valga l'altro, 
che uno qualsiasi vada bene... 
il valore aziendale di una perso-
na può anche essere dettato ed 
espresso dalla sua capacità di acqui-
sire clienti nuovi, dal soddisfare i clienti 
tutti,  dal renderli contenti e felici di essere 
clienti. 
Un'azienda che vende servizi vende più che al-
tro IMMAGINE e quest' immagine non è un logo 
su una porta ma il sorriso della persona che te la 
apre. 
Oggi il modo di far Banca è senz'altro cambia-
to....molti di coloro che sono andati fuori a fare 
sviluppo in prima persona e/o che devono gesti-
re i clienti, rispondere alle 1001 telefonate, fare 
sviluppo, adempiere ai 101.000 burocratismi che 
c'impone la normativa e cross selling…sanno di 
cosa parliamo.  
Cross selling…bei bei tempi andati, quando an-
dava  da sé che un mutuo dovesse avere come 
MINIMO l' accredito degli emolumenti, le utenze 
domiciliate, oggi anche, almeno, una carta tra 
debito e credito… 
Considerando lo scenario pensionistico ... perché 
no? un fondo pensione o un piano d'accumulo o 
una soluzione assicurata, in sostanza una forma di 
previdenza integrativa. 
Che dire degli eventi imprevisti? RC capofamiglia 
per coprire il tuo cane se azzanna un vicino inva-

dente, i tuoi figli se andando in bicicletta o scian-
do “stirano" qualcuno… 
Correntista sicuro plus dove se per infortunio "tiri le 
cuoia" danno ai tuoi eredi il saldo avere + 12 
mensilità se sei dipendente....o la copertura del 
saldo dare, in caso contrario. Va bene tutto! 
Tanti sono i prodotti....ma oggi bisogna vendere 
ciò che fa CAMPAGNA, ciò che vien caricato nel 
CRM (Customer relationship management).... 
Il CRM, questo mistero misterioso, che viene dipin-
to come un più comune metodo di lavoro che 
tutti dovremmo adottare per uniformare la nostra 
VARIANZA commerciale… 
Il buffo del CRM sta nel fatto che le liste sono 
spesso fatte degli stessi nominativi “tagliati” da 
una parte e “incollati” in un altra... 
NON solo, più che monitorare l'efficacia stiamo a 
monitorare la lavorazione delle liste, i PALLINI!!! 
Vero è che, come nelle fissazioni, di pallini ognu-

no ha i suoi.....ma sembra assurdo che si stiano 
a fare grafici, istogrammi, emoticon, web 

conference su web conference per par-
lare dei gradi di lavorazione delle li-

ste...quindi, DI PALLINI!!! E NON DI 
EFFICACIA COMMERCIALE, QUIN-

DI DI RISULTATI. Sembra più utile 
fare un nuovo contatto rispet-

to a un nuovo contratto! 
Un umile pensiero: se facessimo u-

na BELLA scheda CLIENTE, una ROBA 
SERIA, spendendoci pure due soldi, ma 

una volta per tutte...sullo stile: codice ana-
grafico cliente, TUTTI I PRODOTTI POSSEDUTI, in 

AUTOMATICO, TUTTI QUELLI CHE NON POSSEDUTI, 
con link dove basta cliccare per poterli emette-
re? Magari dinamica, per territorio, che non pro-
ponga prodotti a caso ma, al contrario, calzanti 
per ciascun tipo di cliente. 
NON SOLO, quando CHIUNQUE faccia un'opera-
zione dispositiva sul cliente gli si apre una sub MA-
SCHERA, tipo pop up, che gli ricorda quali pro-
dotti gli mancano… 
BANG perfetto!!! 
One shot, one kill: chiunque abbia davanti il Sig. 
Tizio o Caio saprebbe che non ha domiciliato le 
utenze e/o canalizzato emolumenti e/o ritirato il 
suo bancomat con microchip, e/o che non ha 
un piano d’accumolo, la carta di credito, la cas-
setta, l’assicurazione del capofamiglia, 
ecc....BANG, one shot, one kill....chiunque po-
trebbe proporre un prodotto, perché la tecnolo-
gia deve essere al servizio di noi operai del ban-
cone, altrimenti sai che palle!  
 
Sorry, PALLINI!!!     

FISSAZIONI? NO, PALLINI!!! 

“One shot, one kill: 

chiunque abbia 

davanti il Sig. Tizio 

o Caio saprebbe 

che non ha domici-

liato le utenze…” 
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 Ora, se il mondo improvvisamente non si è messo a 

girare al contrario, tutte le entità che emettono/gestiscono  

carte di credito invaderanno il mercato con strumenti analo-

ghi.   

 Se la storia passata si confermerà come attuale, an-

che Carige uscirà con uno strumento dello stesso tipo, pro-

babilmente a marchio Creditis, circa otto mesi/un anno dopo 

tutti gli altri. Contestualmente verranno assegnati alla Rete 

specifici obiettivi di collocamento con l’avvertenza che il 

nuovo prodotto non dovrà, salvo casi giustificati, portare 

all’estinzione delle carte a saldo e delle carte revolving già in 

possesso della clientela.  

 Inoltre la Formazione dovrà attivarsi per organizzare i 

corsi per illustrare il prodotto con le relative tecniche di ven-

dita e verrà rilasciato un apposito WBT composto da 32 

schede, otto esami propedeutici e un test finale composto 

da 48 quesiti (risultato utile 70/100).  

 Terminata la fase di avvio, la Rete verrà tempestata di 

mail, riepiloghi, statistiche, sollecitazioni, richiami e rimandi 

per stigmatizzare l’insufficiente andamento della campagna.  

Stessa cosa verrà fatta nelle riunioni di segmento, zona, are-

a, rete e banca.  Al culmine di tutto questo, nel sacro 

appuntamento della convention aziendale, qualche perso-

naggio apicale si domanderà, stupito, come sia possibile che 

solo un cliente su 8 sia titolare di questa carta nella vasta 

platea del mass market. Silenzio.  

 A quel punto, una qualsiasi ‘ultima-ruota-del-carro’ 

alzerà la manina, tremolante e sudaticcia per l’emozione,  e 

cercherà di giustificare dicendo che non è semplice collocarla 

visto che gli altri 7 l’hanno già ricevuta da un anno da Voda-

fone, 3, Wind, Tim, Rinascente, Coin, Standa, Coop, Lidl, O-

viesse, Carrefour, Unieuro, Benetton, Mediaworld e dal teso-

riere del Circolo della Caccia e della Pesca (affiliato ARCI, 

ENDAS, ACLI, UISP e CONI). Silenzio. Interverrà allora qualche 

altro ineffabile personaggio apicale dirà che apprezza l’ou-

ting ma lo trova non corporately correct perché shiftare il 

focus dal target rischia di provocare un downgrading del 

cluster. Silenzio. Sguardi sbigottiti. Attimi di panico. Gomita-

te nelle costole viciniori.  

 A questo punto, prima che una risata seppellisca tutto 

il consesso, qualcun altro alzerà la mano, stavolta per nulla 

tremolante e sudaticcia, e farà presente che nell’offerta 

commerciale della banca esisteva già questo strumento; si 

chiamava CarigeChoice ed il suo collocamento venne inter-

rotto il primo aprile 2009. 

 Che ne dite? L’abbiamo indovinato il futuro? 

    TITOLO:  Facciamo un gioco 

SVOLGIMENTO: Proviamo ad indovinare il futuro (sperando che non si avveri mai) 

PREMESSA: da qualche giorno, una primaria società di erogazione di credito al consumo sta pubblicizzando l’e-
missione di una nuova carta di credito che prevede la possibilità del rimborso a saldo in unica soluzione o rateale.  

(cfr.  http://www.findomestic.it/carte-di-credito/carta-nova/index.html?origine=slideshow) 


