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"TreSi"": e la formula

“Un'azienda che faccia dell'inter-
mediazione mobiliare il proprio
business, non pud assolutamente
prescindere dal fare l'interesse
della clientela.

Non basta, - sostiene Ennio Doris,
Presidente di Banca Mediolanum -
perché tutto funzioni nella manie-
ra ideale, € altrettanto necessario
che i promotori finanziari siano
soddisfatti, cosi come & indispen-
sabile che anche |'azienda abbia
utili. Si tratta di un triangolo vir-
tuoso, che chiamo regola dei “Tre
Si”, che lega clientela, promotori e
azienda e lo fa grazie al filo del-
I'interesse sempre comune”.

E questo il motivo per cui anche
in periodi difficili come quello
attuale, in cui grandi aziende ita-
liane del settore segnano il passo.
Banca Mediolanum, invece, conti-
nua a mantenere risultati positivi.
“La ragione - precisa Doris - &
dovuta alla consapevolezza che
I'onda emotiva provocata dalle
congiunture finanziarie, negative o
positive che siano, spesso porta i
risparmiatori verso decisioni sha-
gliate con danni talvolta molto evi-
denti.

Nessuno, nemmeno il promotore
finanziario, puo dirsi assolutamen-
te immune dall’'emotivita; per que-
sto sostengo che per fare bene
questo lavoro occorre che alla
base ci siano un'adeguata strate-
gia e i migliori strumenti d'investi-
mento".

Banca Mediolanum da anni utilizza
strategie mirate a fronteggiare pro-
pric situazioni simili ed & per que-
sto che i suai risultati sono diversi
da quelli degli altri competitors.
“Non solo non perde - sottolinea
Doris - ma fa registrare utili.

Le raccolte sono sempre positive.
Questo avviene primariamente gra-
zie ai supporti determinanti forniti
alla struttura commerciale, che
non sono soltanto tecnici ma
anche di natura psicologica.
Faccio un esempio eclatante: |'a-
zione immediata intrapresa subito
dopo aver appreso dell’attentato
dell'undici settembre alle Torri
Gemelle, & stata una trasmissio-
ne, in diretta televisiva, con la
qguale Banca Mediolanum ha dimo-
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Ennio Doris:

Per ottenere
risultati positivi
anche nei
momenti difficili
€ necessario
che un triangolo
virtuoso leghi
clientela,
promotori

e azienda

strato ai propri clienti € ai propri
Consulenti Globali, di essere loro
vicina anche in un momento cosi
difficile.

Quella trasmissione ha rappreser-
tato per tutte le parti coinvolte,
clienti, promotori finanziari e azien-
da, un valore aggiunto formativo e
soprattutto un ottimo supporto psi-
cologico per il quale ancora oggi
raccogliamo benefici in termini di
risultati non solo economici, per
noi e per i nostri investitori, ma
anche di consensi perché ha
rafforzato I'immagine di un'azienda
con i nervi saldi”.

Banca Mediolanum ha fatto della
comunicazione interna uno dei
suoi punti di forza creando quindici
anni fa la “tv aziendale”.
Attraverso questo supporto vengo-
no mandate in onda settimanal-
mente almeno due trasmissioni di
carattere informativo e formativo
con le quali & sempre garantito il
contatto tra la sede centrale e la
struttura commerciale. “L'azienda
investe molto sui supporti alla rete
- conferma Doris - oltre alla tv
aziendale gli uomini di Banca
Mediolanum dispongono di una
struttura deputata alla formazione
che, partendo da un coordinamen-
to di sede, si avvale di una serie di
referenti sul territorio.

Le attivita formative sono costanti

e multimediali. Spaziano dalle clas-

siche giornate d'aula ai corsi via
Internet o ancora tramite il canale
televisivo. Il potenziamento di que-
sti ultimi due canali & particolar-
mente importante perché permette
a ciascun singolo individuo di sce-
gliere luogo e momento migliori
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menti della propria clientela. Per fare

Mantenere costante il flusso d'infor-
mazione & di fondamentale impor-

tanza perché & il solo in grado di tra-

sferire competenze e generarne di
nuove.

E la competenza professionale,
come ho gia detto, permette di indi-

rizzare sempre nella maniera piQ cor-

retta, puntuale e proficua gli investi-

un ottimo professionista non basta
sapere che proprio le crisi rappre-
sentano un'opportunita per il rispar-
miatore ma bisogna anche avere gli
strumenti per trasferire questa con-
sapevolezza alla propria clientela e
I"autorevolezza per trasformare un
consiglio d'investimento in un inve-
stimentao reale”.

Una Tv al servizio del Consulenti Globali

Tra gli strumenti pit importanti a disposizione dei Consulenti Globali di
Banca Mediolanum per l|a loro formazione e informazione la “Tv aziendale”
& sicuramente quello piu efficace e che ha determinato la vera differenza
nel modo di comunicare dell’azienda.

La “Tv aziendale” esiste dal 1989 ed & un canale televisivo criptato, visibi-
le anche tramite Internet, che produce e trasmette mediamente 5 ore alla
settimana di programmi specifici inerenti tutte le problematiche di strate-
gia d'investimento, servizio al cliente, stili manageriali, approfondimenti sui
prodotti, normative, aggiornamenti fiscali, preparazione al corso di
Promotore Finanziario.

Solo i Consulenti Globali di Banca Mediolanum hanno accesso ai program:
mi della “Tv aziendale”, che non vanno confusi con guanto viene trasmes-
so da Mediolanum Channel (canale 803 di Sky).

Ultimo nato tra i programmi della “Tv aziendale" & Vision, programma
dedicato ai Supervisori, cioé a quella fascia di manager che oltre a
seguire i propri clienti lavorano per crearsi una struttura personale
reclutando nuovi colleghi. Gli altri appuntamenti della “Tv aziendale”
sono “MBN", pillole di notizie, informazioni e novita aziendali; “Sotto la
lente”, programma dedicato all'approfondimento; “Leonardo”, trasmis-
sione dal taglio formativo.



