MALTA

KAMRA TAD-DEPUTATI 

KUMITAT PERMANENTI DWAR L-AFFARIJIET SOĊJALI

(Rapport Uffiċjali u Rivedut)

L-GĦAXAR PARLAMENT

Laqgħa Nru. 66
It-Tnejn, 26 ta’ Ġunju, 2006

Stampat fl-Uffiċċju ta' l-Iskrivan

Kamra tad-Deputati

Malta

Prezz   Lm1

L-GĦAXAR PARLAMENT

KUMITAT PERMANENTI DWAR L-AFFARIJIET SOĊJALI

Laqgħa Nru. 66
It-Tnejn, 26 ta’ Ġunju, 2006

Il-Kumitat iltaqa' fil-Palazz, il-Belt Valletta, fis-6.50 p.m.

Talba

MINUTI

Il-minuti tal-Laqgħa Nru. 65 li saret nhar il-Tlieta, 23 ta’ Mejju 2006, ġew konfermati.

THE CHAIRMAN: Qabel ma ngħaddu għall-item li għandna fuq l-aġenda npoġġi fuq il-mejda tal-kumitat:- 

Kopja ta’ dokument mibgħut minn Fr. Mark Montebello f’isem l-għaqda Mid-Dlam għad-Dawl dwar l-introduzzjoni tal-Parole f”Malta; u 

Ittra datata 25 ta’ Mejju, 2006 flimkien ma’ rapport intitolat “Independent European Sport Review 2006” mibgħuta minn Jose` Luis Arnout, Chairman of the Independent Review Committee.  


DISKUSSJONI DWAR L-EKONOMIJA TA’ L-GĦARFIEN (KNOWLEDGE ECONOMY): IR-RIĊERKA, L-IŻVILUPP U L-INNOVAZZJONI

Il-Kumitat irriżuma id-diskussjoni fuq dan is-suġġett mit-23 ta’ Mejju, 2006.

THE CHAIRMAN: Illum se nkomplu bid-diskussjoni dwar l-Ekonomija ta’ l-Għarfien, (Knowledge Economy): Ir-Riċerka, l-Iżvilupp u l-Innovazzjoni u se jkollna preżentazzjoni mis-Sur Lawrence Micallef, Head - Strategic Planning Unit, Bank of Valletta.  Insejjaħ mill-ewwel lis-Sur Micallef biex jingħaqad magħna u filwaqt li nirringrazzjah talli aċetta l-istedina tagħna nitolbu jibda l-preżentazzjoni tiegħu. 
IS-SUR LAWRENCE MICALLEF (Head – Strategic Planning Unit, BOV): Sur President, l-ewwelnett grazzi ta’ din l-opportunita` li tajtuni biex niġi hawn u nitkellem dwar dan is-suġġett. Skużawni, imma kultant nitkellem bl-Ingliż, naħseb li m’għandhiex tkun problema.  Xtaqt li din il-laqgħa, kemm jista’ jkun, tkun waħda informali, nitkellmu, waqfuni as we go along ħalli naqsam magħkom xi esperjenzi li għaddejna minnhom fuq knowledge economy fil-Bank of Valletta.  

Sur President, qabel nibda bil-preżentazzjoni rrid ngħid li any reference made to customers or to customer information is purely fictitious and does not reflect any real customer. L-ewwel slide li qed naraw inisbu li hemm tliet fażijiet li huma “data”, “information” u “knowledge and beyond”.  Ktibt “and beyond” għax illum jħobbu jsemmu l-kelma “wisdom” ukoll, jiġifieri dejjem qegħdin inkabbru. Jiena xtaqt, dejjem fil-kuntest bankarju, nagħtikom ftit eżempji ta’ kull waħda minnhom u kif għexnihom as we went along. 

Dwar dik li hija data qed naraw dawk in-numri kollha. Min jaf kemm qrajt rapporti minnhom meta kont għadni dieħel naħdem bħala skrivan il-bank. Jekk naqbdu dik l-istess biċċa data u naqilbuha għall-informazzjoni nsibu xi ħaġa iktar bis-sens. Dak huwa l-istess messaġġ fejn qed naraw li s-Sur Joe Borg, account number 1020459688, has an overdraft limit of Lm2,500 and a balance of Lm2,615. Overdrawn by Lm115 since 22 June 06. Phone 21371954.  Dik hija informazzjoni li qed toħroġ minn dik id-data bażika.  Ma kenitx step 1 u step 2, meta morna għad-data mill-ewwel kellna dik l-informazzjoni. 

Sur President, knowledge huwa xi ħaġa differenti, xi ħaġa li għadna llum. Per eżempju, Mr Joe Borg, aged 48, has accounts in Sliema and Valletta. Holds Bancassurance and fund products.  Net relationship of Lm61,000.  Minimal re liquidity problems and can be addressed through an increase in limit.  Heavy use of chequebook, and does not use cashlink or BOV 24 x 7. Fixed deposit Lm5,000 matures in 5 days. Hemmhekk it-telefonata tagħna hija differenti.  L-ewwel se nċemplulu għax qabżilna mil-kont, imbagħad f’daqqa waħda għandna dak in-knowledge kollu fuq il-klijent li qegħdin jinġabru kollha flimkien.  

It-triq kienet twila. Digging back into history, fl-1989 il-BOV beda l-computerisation project. Sa dakinhar kellna kollox fuq il-karti. Niftakar li ċ-chairman kien Joseph N. Tabone.  Konna xtrajna dik li ngħidulha an accounts- based system mill-Amerika. Il-front office tagħha kien jismu BEAM, u l-back office kien jismu TCFS. Is-sistema kienet geared to take the bank forward in the “information age”, u wasalna.  Kif kienet taħdem?  Għandek l-account number - nerġa` nfakkarkom li kull riferenza hija fittizja - u jekk naraw x’hemm mibni madwar dak l-account insibu li hemm l-isem u l-indirizz tal-klijent, l-identity card number, other customer details, l-account currency code, l-account DR interest rate, l-account CR interest rate u l-account balance - għandek l-informazzjoni kollha tal-kont.  Nistgħu ninnotaw li l-isem, l-indirizz, l-identity card number u dettalji oħra tal-klijent huma sempliċiment karatteristika ta’ l-account, just as much għandek il-currency code, iċ-cheque number u dawk l-affarijiet kollha.  Dak nistgħu ngħidulu account 1.  So let’s look at account 1.  Dan l-account jiffidja dik is-sistema, l-istess jagħmel account 2 u jibqa` sejjer sa account numer 347,000 - daqshekk kellna kontijiet dak iż-żmien - u dawn kollha jiffidjaw tliet sistemi.  X’joħroġ minnha?  Executive reports, management reports u general ledger. Dik is-sistema l-antika.  

Il-mudell illum huwa kompletament differenti. Għandek l-informazzjoni kollha fuq il-kont, pero’ flok jidħol f’dak li ngħidulu account details, jidħol fil-customer details fejn għandu account, credit card, fund, life policy u wealth management items. Jiġifieri għandek diversifikazzjoni enormi kollha miġbura taħt klijent wieħed.  Din m’hijiex ċajta, hija xi ħaġa li nbniet bil-mod il-mod. Biex nagħtikom eżempju forsi wieħed jista` jsemmi l-mod kif b’identity card number  tista` ssib il-health records u anke l-kondotta tal-pulizija ta’ dak li jkun. Għandek l-informazzjoni kollha notwithstanding id-diversifikazzjoni kollha li għandu l-gvern. L-istess aħna, għandna diversifikazzjoni kbira f’funds, f’life policies, fi credit cards, li jidħol kollox mhux taħt kont, imma fil-customer details.  Fis-sistema l-oħra jekk klijent ma kellux kont ma setax jeżisti, iżda taħt din is-sistema li ngħidulha customer-based system mod ieħor. 

X’joħroġ minnha din is-sistema? Għandek general ledger, relationship management information u dik li ngħidulha strategic information. 

Klijent dejjem huwa persuna fis-singular. Qabel kellna sistema fejn joint accounts konna ndaħħluhom ġo table waħda.  Illum immaġina dak il-klijent li għandu credit card, immaġina klijent ieħor li għandu kont, dak il-kont huwa nofsu ta’ wieħed u nofsu ta’ l-ieħor, għandek klijent ieħor li għandu account hu li huwa shared mill-account one u account three.  Jiġifieri għandek din l-interaction li toħroġ minn dik li ngħidulha relational database, li hija parti mill-bażi li inti mhux biss għandek dik il-komplessita` ta' prodotti miġbura kollha taħt klijent wieħed, iżda wkoll għandek dik l-inter-relationship bejn il-prodotti. Jiġifieri jiena nista' niftaħ account one mal-mara tiegħi u nista' niftaħ account two mal-ħabiba.  Jiġifieri hemmhekk għandek dik il-vision totali.

Fl-1997 il-bank imbarka fuq proġett biex jagħmel l-ewwel pass għal dik li ngħidulha customer-based infrastructure. Is-sistema l-ġdida (Profits) kienet żviluppata l-Greċja minn Intrasoft -  jekk m’iniex sejjer żball il-gvern għamel xi kuntratt magħhom fil-Lotto - and was highly customised for BOV's own requirements. Il-conversion tal-branches kollha kienet lesta f'Awissu ta' l-2000.  Irrid ngħid li konna tajna prijorita` kbira lill-integration process.  This was the consistency of the data as it flowed in from various sources and sub-systems. Data integrity hija xi ħaġa illi naħilfu biha. Għadu kemm sar appointment ġol-bank ta’ data steward. Qabel xorta konna nieħdu ħsiebha din it-tip ta’ data, imma llum għandna dipartiment apposta li huwa watchdog fuq il-konsistenza tad-data. You're as good as your data.  Daqshekk hija kruċjali. Data forms the underlying basis of our systems. Operational, managerial and executive (strategic) decisions are today based on information and knowledge.  L-HSBC għolla r-rati ta' l-imgħax, aħna se ngħolluhom. Trid tara kif qegħdin, what's the impact. U taf kif? Taraha fil-gazzetta llum u tirrispondiha għada, immediately. Allaħares dawn id-deċiżjonijiet ikunu bbażati fuq informazzjoni ħażina. There was a time, by the way, meta dħalt il-bank jien, meta r-rata ta’ l-imgħax għas-savings kienet 3% u għall-fixed 5%. So it remained, enjoy it forever. Jiġifieri kien żmien ieħor.

A number of other systems had to be developed and integrated so as to ensure a complete picture of the customer relationship. Dawn jinkludu l-Prospero, li hija sistema tal-wealth management fejn illum we acknowledge li klijent sinjur m’huwiex neċessarjament sinjur għax għandu l-kontijiet il-bank, iżda jista’ jkun sinjur l-għaliex għandu ħafna prodotti kemm f'Malta kif ukoll barra, u aħna nimmaniġġjawhomlu. Dan huwa l-kunċett ta’ wealth management.  Għandna diversi tipi ta’ wealth management. Wieħed minnhom huwa dak li ngħidulu discretionary, jiġifieri l-klijent jgħidilna biex nagħmlu li rridu u li hemm bżonn dak il-ħin stess, mingħajr ma jkollna bżonn il-firma tiegħu. Għandna wkoll klijenti who are purely advisable, jiġifieri inti tagħtihom il-parir, pero` biex tiddebitalu kont trid il-firma tiegħu.  Dak huwa skond l-arranġament tal-wealth management.  
Għandna mbagħad l-istockbrocking system, is-CPS (collateral and sanctioning details). Din hija sistema, qabel kienet kollha ledgers, li tieħu ħsieb is-security kollu tal-bank. Meta wieħed jieħu house loan jew inkella jissellef għall-business, dan jagħtina security, imma jekk ma tieħux ħsiebha dik is-security tmutlek. Jekk inti għandek security fuq life policy u taf li mhux qed titħallas, m’għandek xejn. Jekk inti għandek ipoteka u taf li daħallek xi ħadd u għamel ipoteka oħra fuqek, mingħajr ma inti ħadt rimedju bit-timeframes stabbiliti bil-liġi, inti m’għandek xejn. Għadni niftakar, ilu ħafna meta kont għadni skrivan, meta darba kienet waqgħet l-isterlina, ċempilli l-general manager u qalli biex indurlu l-kontijiet kollha li kellna biex nara liema huma dawk secured mill-munita sterlina, għax jekk qabel konna qed noħolmu li kellna so much security u fil-fatt kellna inqas għax waqgħet l-isterlina ried ikun jaf x’kien l-impatt. Malli ħarist lejn xi ħmistax-il cabinet kollha dokumentazzjoni għedt: dan talabni biċċa xogħol ta’ madwar sena u nofs. Wara xi erba’ xhur kont ktibtlu lura u għedtlu: issa li l-isterlina ġiet postha nistgħu ma nkomplux b’dan l-eżerċizzju? Dan huwa eżempju wieħed fejn din is-sistema, dak l-eżerċizzju tagħmilulek kuljum. 

Sistema oħra hija l-PLAP (personal lending system and scoring). B’din is-sistema tistaqsi numru ta’ mistoqsijiet lill-klijent - naturalment ma jistax jigdeb, jekk qed jgħid li għandu tant income irid jagħtina l-income tax return jew il-payslip biex jissustanzja dak li qed jgħid – u s-sistema tagħmel dak l-automatic sanctioning.  Hemm imbagħad il-Fund Management System u l-Credit Card System. Dawn huma kollha sistemi li jridu jintegraw flimkien.

In a bid to enable the optimal use of knowledge through CRM methodologies, all the information had to be fully integrated through a system called “Orion”.  Hawnhekk qed nitkellmu fuq ħafna biċċiet jiġru fuq il-mejda, biex ngħid hekk, u kellha tkun din is-sistema, “Orion”, li tiġbor kollox flimkien. Immaġina klijent li staqsejtu d-date of birth, imbagħad fetaħ bancassurance erġajt staqsejtu d-date of birth u tak data differenti. Ikollok dawn il-validations ta’ l-informazzjoni dieħla minn kullimkien, wealth management, bancassurance, funds, u trid tiġi reconciled at central point. Allura ddisinjajna a customer-centric data warehouse, għandna data query engine (business objects), u għandna data mining engine. Iddisinjajna wkoll CRM front-office system li spiċċat li rebħet il-premju tal-financial innovation award.

F’Marzu, 2003 wieħed mill-management consultants, Edgur, Dunn & Company, għamel survey on customer value management and development in the European Banking sector fost numru ta’ banek Ewropej, fosthom il-BOV, u l-kummenti tagħhom kienu dawn:-   

“BOV is in a leading position among the participants of the survey. This is because it clusters its customers based on a specific estimation of value generation.”.

Jekk inti ma tkunx taf x’inhu għalik il-klijent, jekk hux top network customer jew jekk hux klijent li sempliċiment qed jiġi fil-kju biex isarraf iċ-ċekk.... Jekk inti ma tafx x’differenza tgħaddi fil-customer base tiegħek – u hemmhekk jidħol il-kunċett ta’ value generation – inti ma tistax timmaniġġja tajjeb.

Kumment oħra minn Edgar, Dunn & Company kienu dawn:

“The main reason for placing BOV as above average in this section’s ranking is because the analysis of the information is mostly focused on customer contribution.”

Dak hu l-kunċett tal-customer-based system biex aħna nkunu nistgħu dejjem naqdu l-ħteġijiet tal-klijent fully.

Kumment ieħor kien li – 

“BOV seems to be one of those few banks that persists with a clear vision of what to get from CRM/CVM and how to achieve it.”

Dan mhux qed ngħidu jiena, imma qed jgħiduh konsulenti wara li għamlu survey ma’ l-Ewropa.   

Sur President, dwar investiment nista` ngħid li r-return on investiment, we achieve it through customer satisfaction. Jekk taraw il-growth u r-riżultati tal-bank - aħna għandna s-surveys regolari fuq il-klijenti tagħna – issibu li l-customer satisfaction level dejjem tiela` ‘l fuq. Biex nagħtikom eżempju, immaġina ċempillek il-manager biex tirregolarizza kont ta’ klijent. That is what you would have got minn dik id-data li diġa` spjegajt dwarha. Ġieli tirċievi telefonata, mingħalik ċemplulek biex tirregolarizza l-kont imma fil-fatt jibda jgħidlek xi prodotti għandhom u x’jgħodd u ma jgħoddx għalik. Imbagħad tgħidlu li inti overdrawn fil-kont u hu jgħidlek li ma jimportax u li jekk trid iżidlek il-limit. Din hija ħaġa li ma tistax tgħidha lil kulħadd.  Hija xi ħaġa li tista` tgħidha based on the information, track record, wealth, levels, etc., etc. Il-klijent naturalment joħroġ kuntent. Jiġifieri l-customer satisfaction hija xi ħaġa għolja ħafna. Fil-fatt aħna bħala strategic planning nieħdu ħsieb dik li jgħdulha l-balance co-card minnha noħorġu l-customer retention, u nista` ngħid li għandna l-iktar retention għolja during the past five years. Din tinħadem billi naqbdu l-klijenti kollha on the 1st of January u naraw kemm hu il-persentaġġ tal-klijenti li survived through the entire twelve-month period, mingħajr ma nagħtu kas il-klijenti l-ġodda. Dan nagħmluh għax to achieve a high return on investment one must keep a watch on both the return and on the investment.
A good return can be achieved through a focused and well-thought out strategy which capitalises on the investment. A good return steers clear away from expensive toys. It is based on a holistic view with multiple deliverables.  Meta tibda taqra u tibda tara l-miljuni kbar li nefqu barra minn Malta tibda tgħid: għalfejn nefqu dawn il-miljuni kollha.  Il-BOV għandu wieħed mill-aqwa cost to income ratios fid-dinja, one of the top best għax aħna naqsmuhom f’top ranks, middle ranks u low ranks. Dan ifisser li aħna nistgħu niddeliverjaw at a fraction of the cost li jonfoq ħaddieħor. Trid tkun prattiku. Per eżempju, is-CRM ma nbnietx sempliċiment biex ikollna a customer relationship management system, iżda wżajniha bħala back-up system, użajniha bħala data warehouse....    Qbadna ħafna sistemi għaqqadnihom kollha flimkien u għedna li din trid isservi għal kollox.  Waħda minnhom hija disaster recovery. Data warehousing is all about replication u allura għedna għaliex għandna nirrepplikaw for management information u għandna nirrepplikaw ukoll for back-up? Mela allura din qiegħda sservi bħala back-up. Jiġifieri jekk allaħares tikkrolla l-main system tal-bank għandna din is-sistema li sservi bħala back-up. 
Banks can save money by saying no to digital TV. Qed nikkwota din għax laqtitni. Dan huwa wieħed mill-ħafna eżempji.  Ħafna mill-banek jgħidu issa xi jmiss?  Digital television?  Għamilna internet banking issa nagħmlu television banking, dawn it-tip ta’ affarijiet.  When you rush fihom dawn l-affarijiet tispiċċa tonfoq ħafna ħafna flus fil-vojt.  Nista’ ngħidilkom eżempju li m’għandux x’jaqsam ma’ banking, kważi kważi ċajta.  L-Amerikani qabel ma telgħu l-qamar irrealizzaw li kull astronawta għandu bżonn biro biex jikteb u rrealizzaw ukoll illi bil-pressure li hemm fuq il-qamar biro ma tiktibx.  Allura ta’ Amerikani li huma, investew u ħolqu dik li jgħidulha l-ispace ball pen.  Nefqu l-miljuni u dawn kellhom pinna sabiħa li naturalment tista’ tikteb biha fl-ispazju.  Ir-Russi wkoll riedu jitilgħu l-qamar u kellhom l-istess problema imma xtraw lapes.  Jiġifieri meta inti tkun prattiku tista’ tiffranka ħafna flus.  Nista’ nsemmi ħafna eżempji ta’ fejn konna prattiċi cutting corners to the customer’s satisfaction.  
Bil-famuża 80-20 Rule l-BOV irnexxielu jiggwadanja iktar minn 80% ta’ dak li jagħmel ħaddieħor at a fraction of the cost.  Din is-sistema bnejniha in house naturalment b’konsulenza, b’xiri u b’investiment minn barra u fl-2003 spiċċat named bħala the best customer relationship management system.  Għadni niftakar dawn il-preċiżi kelmiet:  This year there was a peer winner which the judges described as an extremely well thought out project in an extremely competitive environment.  Il-Bank of Valletta beat Lloyds Bank and about ten or fifteen giants fosthom l-HSBC UK, illi dawn kollha kellhom sistemi inferjuri għal tagħna. That is basically it.

THE CHAIRMAN:  Grazzi ħafna.  Ngħaddu għad-domandi.  L-Onor. Azzopardi.
ONOR. FREDERICK AZZOPARDI:  Kellimtna dwar is-sistema manwali u li mbagħad qlibtu għas-sistema komputerizzata u ħafna mir-risposti ħadnihom imma xtaqt risposta forsi iktar ċara.  Naturalment, il-bidla involvietkom flejjes kbar, imma taħseb li kieku bqajtu bis-sistema ta’ qabel, illum kieku intom qegħdin f’pożizzjoni finanzjarja aħjar jew agħar?  
IS-SUR LAWRENCE MICALLEF  We wouldn’t exist.  Immaġina inti, naħseb għandek cashlink jew quick cash, immaġina klijent ta’ bank li lanqas biss għandu l-ottjen. Out.  
ONOR. FREDERICK AZZOPARDI:  Jiġifieri f’kelma waħda qed tgħid li ridtu tagħmluhom bilfors.
IS-SUR LAWRENCE MICALLEF:  L-effort tagħna kien li dak li ridna nagħmlu bilfors, għamilnih aħjar minn ħaddieħor.  That was our choice, li nagħmlu biċċa xogħol tajba jew sempliċement se nġibu l-pass mark?  Pero’ li ġġib il-pass mark hija xi ħaġa impossibbli llum il-ġurnata, anke bħala riżorsi.  Tajjeb ngħidilkom li r-rate of growth tal-BOV bħala profitti m’għandhiex x’taqsam mar-rate of growth ta’ human resources.  Jiġifieri l-bank f’dawn l-aħħar tmien xhur irdoppja l-profitti tiegħu imma ma rdoppjax il-payroll jiġifieri it’s a question of survival.  
THE CHAIRMAN:  Jiġifieri inti tqis is-sistema ta’ l-informazzjoni bħala essenzjali.  Jiġifieri - qed nitkellmu fuq il-BOV bħala entita’ ta’ negozju - inti qed tgħid illi l-BOV ma kienx jibqa’ jeżisti.  Allura intom tinkoraġġixxu klijenti tagħkom li għandhom negozju biex jaqbdu din il-linja?  Jiġifieri kif qed naraw - se noħorġu ftit mill-bank issa - hawn qisu dikjarazzjonijiet li Malta trid tmur lejn knowledge economy minn diversi nħawi mhux biss min-naħa tal-Bank.  Jiena nħoss li forsi l-kultura tan-negozju f’Malta għadha ftit lura.  Kemm taqbel ma’ dan u jekk hu hekk, il-bank kemm jinkoraġġixxi nies biex jimmodernizzaw is-sistemi tagħhom?
IS-SUR LAWRENCE MICALLEF:  Iva, kultant hija naqra lura.  Having said that trid tara li l-volum tax-xogħol huwa ġġustifikat.  Jiġifieri ma tistax tixtri ajruplan biex tmur għax-xogħol fil-għodu imma għandek bżonn karozza, anzi Mini Minor ħa tkun tista’ tipparkja aħjar.  Jiġifieri dejjem trid tara l-bżonnijiet.  Naturalment aħna kbar by local standards - mhux by international standards – u mhux biss stajna naffordjaw sistemi eċċellenti imma kien importanti għalina li jkollna dawn is-sistemi.  
Kieku l-investimenti li għamel il-BOV għamilhom xi bank żgħir – apparti l-APS u l-Lombard, illum tiskanta kemm hawn name plate banks bħal GarantiBank - probably it would run at a loss.  Illum trid tagħmel depreciation fuq teknoloġija fuq medda ta’ ħames snin.  Jiena dejjem ngħid li meta jkollok business żgħir, trid toqgħod attent qabel ma tinvesti, trid tara li se jkollok id-dħul neċessarju, għaliex kultant ċerti affarijiet iktar faċli tagħmilhom manwali.  Illum żdied il-volum tax-xogħol u għandna l-computers.  Imma kieku kellna nipproċessaw dawk iċ-ċekkijiet kollha li jgħaddu kuljum u dawk il-cards kollha jsiru manwali naħseb li kien ikollna bżonn in-nies ta’ Malta kollha jaħdmu mal-BOV.  Imma l-ħanut tal-grocer li hemm next door m’għandux din il-problema.  Għax bl-excel jista’ jagħmel l-accounts għalkemm illum bil-VAT u dawn l-affarjiet ikollu bżonn requirements oħra.  
Jiġifieri iva, jiena nara li knowledge information...  Din imbagħad toħloq problema oħra, illi jekk dawn ma jinvestux probabbilment se jaqgħu lura fost dawk li jinvestu, pero’ jekk tinvesti u tibqa’ żgħir probabbilment tfalli anyway.  Jiġifieri kważi kważi t-trend qiegħda throw or die.  Investi pero’ biex tiġġustifika l-investiment trid tkabbar il-business, because if you don’t, tkun investejt għalxejn u jekk ma tinvestix se taqlaha xorta.  It’s big or nothing.  
THE CHAIRMAN:  Nirringrazzjak, kienet preżentazzjoni interessanti ħafna li għallmitna ħafna wkoll dwar l-operat tal-BOV f’dan il-qasam.  
Il-laqgħa hi aġġornata sine die.
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