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Research question

» Impatto delle nuove tecnologie digitali (business TV e radio
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Fonte: Heskett, Jones, Loveman, Sasser, & Schlesinger
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Le fasi del progetto di ricerca
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» Le principali esperienze di business TV in Europa e In
Italia

» Driver e barriere che influenzano l'adozione della
business Tv aziendale

» Misurare |'efficacia per la forza lavoro interna e rete
vendita
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» Le principali esperienze di business TV in Europa e In
Italia
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Le esperienze di business Tv

IN Europa
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Le esperienze di business Tv

IN Europa
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Il modello di business
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IL modello di business
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» Driver e barriere che influenzano l'adozione della
business Tv aziendale
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Interazioni dinamiche
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Metodologia fase 1

E » Interviste al management responsabile
- dell’adozione della business TV in 20 aziende
- italiane
5 » Identificazione vantaggi e barriere all'adozione
~.  » Valutazione degli attributi di efficacia
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| vantaggl perseguiti
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L I Riservatezza 992
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-’ Capillarita 992
_’ Avvicina il management ai dipendenti 971 Relazione management
Rafforza il prestigio dell'azienda verso I'esterno | 971 dipendenti
Efficace presentazione dei prodotti e servizi -.876 . .
Comunicare ai clienti le novita | -.815 Comunicazione estera
Strumento di formazione 933 .
— : I Formazione |
Informazioni sempre aggiornate | 717
B Te.mpestlvla.d.lffusn.)n.e. delle info .933 Ubiquité |
Servizi e contenuti disponibili e fruibili ovunque 17
Sviluppa la cultura della comunicazione interna Comunicazione interna ~473

Indice di affidabilita .937 1.00 1.00 774 774 774
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L e barriere
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Gh attributi dell’efficacia
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Gh attributi dell’efficacia
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Gh attributi dell’efficacia
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Processi [R——aay Risorse —

» Comunicazione internal » Device di accesso » A tutti i livelli
» Formazione » Macchinari per messa | » Maggiore professionalita
In onda dei comunicatori aziendali
» Team redazionali » Specifiche per la rete di
. vendita
» Staff interno
. . » Tecniche
» Testimonial
» Televisive

» Risorse finanziarie

» Partner tecnologico
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Obiettivi

Bocconi

» Misurare |'efficacia per la forza lavoro interna e rete
vendita
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Metodologia fase 2

Misurazione efficacia

" »Dipendenti/collaboratori interni
p~ » Test del modello di driver efficacia su 50
Z dipendenti/collaboratori interni a Mediolanum
&
- . - .
.~ »Collegati (promotori finanziari)

» Studio pilota per l'identificazione dei costrutti

» Test delle ipotesi attraverso interviste personali
a 158 promotori finanziari
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Metodologia fase 2

» Dipendenti/collaboratori

» Test del modello di driver efficacia su 50
dipendenti/collaboratori interni a Mediolanum
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| driver dell’efficacia per |

dipendenti

V1 - Informare su eventi esterni per reagire in
tempo utile

V2 - Diffondere la cultura aziendale

V3 - Formazione e diffusione del know-how

V4 - Motivare e ridurre | contrasti interni

V5 - Creare momenti di intrattenimento
attraverso una comunicazione emozionale

V6 - Comunicazione aziendale oltre le barriere
geografiche e di localizzazione

V7 - Contatto e condivisione di conoscenze
superando le barriere gerarchiche

V8 - Attrarre e trattenere le
migliori risorse grazie al social
capital all'interno dell’azienda

459**
» 284*
87 057
L i
W—» Efficacia del mezzo

V9 - Riduzione dei costi
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Metodologia fase 2

Misurazione efficacia

» Collegati (promotori finanziari)
» Studio pilota per l'identificazione dei costrutti

» Test delle ipotesi attraverso interviste personali
a 158 promotori finanziari
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| cluster di utenti interni
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Conclusioni

» L'accettabilita target e il principale requisito di
efficacia perseguito

» Barriere economiche oltre alla difficolta a gestire |l
servizio rallentano I'adozione

-

< . . .

~~ » Informazioni aggiornate, cultura aziendale omogenea,
formazione sono I principali benefici per i dipendenti

» Precisione e attendibilita delle informazioni oltre
all’'ubiquita dell'informazione sono le caratteristiche
ricercate dai venditori
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