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Ennio Doris: "Il successo del nuovo Conto corrente Riflex ¢ della Carta di Credito Riflexcard dovurto soprattutto al supporto umano"

Il "fattore U"

mesi e i risultati non si sono
fatti aspettare. Sono il conte
corrente Riflex e la carca di cre-
dito Riflexcard, gli ultimi nari
nella grande "famiglia” di Banca
Mediolanum. Daty alla mano, si
parla di oltre 4mila nuovi client
al mese per pit di mille alla sec-
timana. Il "segreco” sta nel poter
contare su personale preparato e
competente. Un proderro, infatti,
se pur dalle grandi potenzialica,
non potrebbe funzionare se alla
base non ci fosse una rete di ven-
dita capace di rinnovarsi. Ennio
Doris, fondarore ¢ presidente di
Banca Mediolanum, spiega la
rivoluzione in atto nell'ambico
dell'istituro di credito.
Da che cosa deriva la rivisitazio-
ne dell'arganigramma della rete
di vendita?
1l conto corrente Raflex ha riscos-
s0 un grande successo principal-
mente per due ragioni. Innanzi-
tutro perché & il prodocto della
nosera gamma che meglio sinte-
tizza la formula innovariva della
"multicanalita” adoctata dalla
nostra Banca, che grazie al cele-
fono, Interner e Telext consente
al cliente di "entrare" in Banca
per 24 ore su 24 e di svolgere con
rapiditi ogni operazione. [| valore
aggiunto, tuttavia, non sta solo
nella migliore qualita del canale
tecnologico, ottenuta anche gra-
zie all'impiego dello strumento
telefonico che non & solranto un
supporto di quello telematico ma
FAPPIESENta UN VEra e propric
sporcello virtuale. La forza del
nostro istituto di credito, infatti,
sta nel "canale” umano assoluta-
mente integrato con gli altri, vale
a dire la rete di vendita dei Smila
Consulenti Globali, che permet-
tono alla Banca di arrivare fisi-
camente nelle case dei suoi clienti
e che grazie al background pro-
fessionale ad hoc sono di supporte
e guida al cliente nelle sue scele
di investimento. Ecco allora che,
in seguiro al recente incremento
della clientela e al conseguente
ampliamento di business, si & reso
necessario un ripensamento della
structura organizzativa di vercice
in modo da essere ancora piu
competitivy,
Came cambia il management di
Banca Mediolanum?
Premetto che la nostra Banca ha
esportato il suo modello anche in
Europa, in particolare & presente
in 8pagna e in Germania. Il'cam-
biamento di "polerone” piti signi-
ficativo & senz'alero quello che
riguarda mio figlio Massimo, che
dopo aver guidato per anni la rete
di vendita made in ltaly passa
ora ad occuparsi di tutto 1l busi-
ness spagnolo in qualitd di am-
ministratore delegato di Fibanc.
Al suo posto ci sara invece Gio-
vanni Marchetta, che a sua volea
cede il testimone come responsa-
bile dell'espansione delle reti este-
re a Claudio Fonranini. A capo
di tucee le reti resta invece Vitro-
rio Colussi. Inolere abbiamo av-
viato una serie di promozioni:
France Cova da Regional
dell'area Nord diventa il reference
per la formazione, reclutamento
€ sviluppo della rete dei consu-
lenti globali. Poi sono stati pro-
mossi Oliviero Giovita e Stefano
Volpato, rispectivamente Regio-
nal Nord Ovest e Nord Est.%.u-
ciano Arcolini da Regional per
il Sud passa ad occuparsi di qua-
licd e afsuu pasto arriva Salvo La
Porta. Mentre, per la sua straor-
dinaria esperienza, per il Centro-
Iralia rimane Guido Lasciarrea.
S1 tratta di un "rimescolamento"
delle carte, ossia di proviozioni e
ostamenti nell'ambito
ell\azienda di famiglia. Come
mai tra { manager della sua
Banca non figura in genere per-
sonale esterno?
lo sono solito dire che la nostra
banca & una "fabbrica" di mana-
ger. Questo perché, in quanto
istituco di credico leader sul mer-
cato, periodicamente si parte con
campagne di reclutamento per
avviare nuove risorse alla protes-
sione di consulente globale. 1 se-
lezionati, per essere poi qualifi-
cati a turn gli effertt consulent
zlobali di Banca Mediolanum,
ovranno seguire un iter forma-
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tivo ad hoc olere a superare
'esame di Stato, requisito neces-
sario per l'iscrizione all'Albo pro-
fessionale dei promotori finanzia-
ti. Il nostro obietrivo, del resto, &
quello di fare in modo che per
ogni posizione interna manageria-
le e non, potenzialmente ci siano
pilt persone in grado di occuparla,
er capaciti ¢ conoscenze.

Poco tenipo fa l'articols riportato
da un quotidiano economico-
[finanziario riferiva che Banca
Mediolanum ¢ 'unica azienda
del settore del risparmio che an-
cora continua a formare i suoi
ugnini dal "basse". Come mai?
La ragione & semplice. Noi vo-
gliamo essere 'opporruniri lavo-
rativa e di crescita prima di ructo
per le nostre risorse, sia per chi
sceglie di crearsi un'agenzia con
il suo team di collaboratori e un
ampio portafoglio clienti, sia per
chi invece decide di optare per la
carriera manageriale. Cid che ci
differenzia dai nostri competitors
& la "culrura" della consulenza,

da fiducia ai risparmiatori

Cambi ai vertici dell'organigramma organizzativo
per far fronte all'ampliamento del business
e all'incremento della clientela (4000 nuovi clienti al mese)

supportata e alimentara da sem-
pre da una structura adibita esclu-
sivamente a tucti ghi aspetti che
attengono alla formazione e
all'aggiornamento dei consulenti.
E' per noi fonte di vanto e orgo-
glio che la media dei nostri gio-
vani che superano con esito posi-
tivo l'esame di Stato sia del 50%
superiore rispetto alla media delle
alere reci,

E per colora che vantano un cur-
riculum nel setiore bancario-
assicurativo senza perd essere pro-
miolors finanziari ¢i sono chance
di avanzamento di carriera in
Banca Mediolanum?

Sicuro. Grazie alla sua esperienza
sari davvero ben accerro. L'unico
limite alla sua carriera sara rap-
presentato dalle sue potenzialica
e dalla sua volontd. Ma potri
tranquillamente aspirare anche
alle cariche pin di prestigio.
Quindi tra i neo insersti di oggi
potrebbe anche esserci wn Ennio
Doris di domani?

Certamente.

bancario creato dal padre. Massimo Doris, 37
anai, figlio di Ennio, fondatore di Banca Medio-
lanum, & pronto per affroncare I'ennesima sfida. Dopo
aver contribuito a rafforzare ancora, a partire da
ottobre 2003, la rete commerciale made in Italy,
cugre pulsante dell'azienda, vola ora in Spagna dove
sara Amministratore Delegato di Fibanc, la banca
acquistata cinque anni fa e che ¢ la testa di ponte del
gruppo di Barcellona. i
Questo nuovo incarico - afferma Massimo Doris -
mi consentira di acquisire maggiore consapevolezza
del Grurpo ed ovviamente rappresenta un ulteriore
step nell'ambito della mia crescita manageriale”. Ma
in merito ad esperienza nei vari comparti della Banca,
Massimo ne ha da vendere, tanto da non porter essere
di certo definito solo un “figlio d'arte”. Ha cominciato
dal basso, percorrendo passo dopo passo una lunga
Eaveua. Consegue la laurea in scienze politiche alla
tatale di Milano, dopo di che, compiuti i primi passi
nell'azienda di famiglia come componente é:ella
squadra che si occupa Eel controlle di gestione, decide
di farsi le ossa a Londra, dove in poco piit di un anno
€ mezzo esercita presso prestigiose banche d'affari:
dalla Mersill Lynch, alla Ubs, alla Credir Suisse. Fa
rientro quindi rientro in sede e, una volta superato
I'esame di stato di promotore finanziario, entra nel
team del marketing su Incernet della Banca, pér poi
diventare assistente del direttore generale Edoarde
Lombardi e, quindi, nel 2002, assumere la carica di
responsabile della formazione della rete dei Promoton
Finanziari. Nel 2004 arriva la prova pii dura: viene
designato a capo della rete nazionale dei consulent

D a sempre vive e lavora al servizio del colosso

Amministratore Delegato della spagnola Fibanc

La nuova sfida
di Massimo Doris

di Banca Mediola-
[um, una strutrura
che conta oltre
Smila persone,
compito che ha
svolto con carisma,
professionalita e
competenza,
Oggl la nuova avvencura come Ad del circuito spa-
nolo creato ad immagine di quello icaliano, che si
'Fcnda sulla formula innovativa della multicanalica,
che siavvale e si serve delle nuove técnologie per
rendere la banca pili vicina e a misura delle esigenze
della clientela.
"Si tratea di un'occasione fondamentale che mi con-
sentird di approfondire le tematiche legare al campo
della finanza ¢ controllo che conosco meno dell'area
commerciale - prosegue Doris - il tucto operando in
una structura dalle dimensioni pit ridotre dove sara
possibile assistere ai processi a trecenrosessanta gradi,
e per giunta con funzioni di responsabilitd. Io inoltre
ortert il mio bagaglio e I'esperienza marurara®,
ger il suo furure incarico in un altro Stato membro
dell"Unione europea, Doris junior ha gia le idee ben
chiare. "In Spagna, dove resterd senz'altro per due
anni, si dovra insistere sull'ampliamento dell'organico
e delle risorse, incentivando E formazione in loco -
conclude il nuove Ad di Fibanc -.
Laggiis abbiamo creato la ﬁﬁum del promotore finan-
ziario sul modello di quello iraliano; oraa poco a
poco si dovranno creare manager locali. Del resto
abbiamo vent'anni di Banca Mediolanum da mettere
al servizio della rete spagnola”.

Vittorio Colussi spiega I'organigramma e la strategia del Gruppo

Potenziata la rete di vendita

rico di banking group - ovve-
ro manager a capo di tutte le
reti del Gruppo Mediolanum - &
da semgre uno dei punti di riferi-

Vinon’u Colussi col suo inca-

mento dei consulenti di Banca Me-
diolanum. A lui si rifanno anche il
circuito spagnolo di Fibanc e quello
tedesco g:nkhaus August Lenz ¢
Gamax, ovvero i due modelli di
banca multi-canale esportati sui
mercati esteri. Di farto, insomma,
tutta la struttura commerciale in
qualche modo dipende da lui. Per-
tanto, rappresenta |'uomo pii adat-
ta a spiegare i} nuove organigram-
ma e la strategia intrapresa dal
Gruppo,

Perché un cambiamento di questa
tipo?

Limpostazione della rete, in verita,
resta la stessa, in quanto non cam-
bia il modo di rapportarsi fra il
Centro e le nuove strutture: lo di-
mostra il fatto che i livelli mana-

geriali non sono né diminuiti né
aumentari. Tutcavia s1 & deciso di
puntare a una maggiore COpErtura
della Banca sul territorio, aumen-
tando la presenza a livello regiona-
le. Inolere si sono voluti premiare
con promozioni quei giovani che
hanno dimostrato di saper gestire
e realizzare le politiche dell'azienda
sul piano locale. 8i tratca di Stefano
Volpato che ora & alla guida del-
l'area Nord Est, ossia Emilia Ro-
magna e Triveneto, mentre Oliviero
Gigvita & stato promosso a Regional
manager del Nord Ovest, che com-
prende Lombardia, Piemonte, Li-
uriz e Valle d’Aosta. Dij facro tutea
ﬁarea Nord, che era la pi estesa,
per un'azione piu capillare, & stata
spezzata in due grandi zone. Nel
Sud arriva Salvo La Porta che, dopo
essersi occupato di qualitd del ser-
vizio in sede, passa a seguire Cam-
nia, Molise, Basilicata, Calabria,
uglia e Sicilia, Mentre per il Cen-

tro-ltalia resta un manager di lunga
data: Guido Lasciarrea, che sara
anche colui che avviera alla profes-
sione i nuovi Regional.

E coloro che lasciano questi incari-
chi di che cosa st occuperanno?
Franco Cova, che & stato per lungo
tempo Regional manager del Nord,
andra ad occuparsi di formazione,
crescita € sviluppo della rete dei
consulenti globali, Mentre Luciano
Arcolini, da Regional del Sud vaa
gestire 'incerazione, il flusso infor-
mativo fra rete e sede centrale della
Banca, vale a dire l'informatizzazio-
ne della rete € la qualicd del servizio.
Ma gual é l'obiettivo di fondo?
Owviamente |'espansione della rete
1taliana cosi come di quelle estere.
Obiertivo che, se da un lato richiede
un maggior impiego di manager,
dall'altro lato fa si che per le stesse
risorse “interne” ci sia ancora mag-
giore spazio di crescita professionale
e carriera,

Marchetta: La forza?
capaciia e preparazione

riale realizzara anche all'estero &
rappresentato dal profilo professio-
nale di Giovanni Marchetta. Da re-
if)onsabile dell'area Sud di Banca Me-
iolanum divenca, prima, protagonista
della fase di stare up e sviluppo di Fibane
in Spagna, per poi guidare le reti estere,
eora fare ritomo in talia per potenziare
ulteriormente la rere principale della

Tnpim esempio di crescita manage-

.Banca. Una delle caracteristiche che

accornuna tuee le reti estere di Banca
Mediolanum, infacci, & di essere guidare
da uomini che abbiano maturato una
rilevante esperienza € siano profonda-
mente radicati nel circuito iraliano.
hetta arriva a capo della rete made
in Italy in un momento di effervescenza:
il recente lancio del nuovo conto corrente
Riflex ¢ le relative attivica collaterali,
hanno dato nuovo entusiasmo e voglia
di fare ai consulenti.
Quanta ba inciso la sua lunga espe-
rienza in Banca Mediolanum sul
lancio e il successo della nuova rete
spagnola?
Ho lavorato in tutee le parti d'Tralia e
ho ricoperto tutte le funzioni possibili
nella rete nazionale della Banca: da
promaotore a SUPCWiSOIE a m:mager,
ino a diventare responsabile di un'area
regionale, poi un ruolo nella sede cen-
trale dove sono stato chiamato per
occuparmi di qualita del servizio. In
Spagna, come Direttore Commerciale
a partire dal 2000, mi & stata offerca

ETIO NON $OL
PER I BIMBIDIS

DOMNA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

l'opportunitd di avviare una realca
completamente nuova. Ho quindi gli
strumenti per comprendere e valutare
tutte le necessicd e le esigenze delle
reri. 1l coordinamento dei circuiti
d'oltralpe, invece, ha rappresentato
tanto un'esperienza di sede, quanto di
cegritorio, dal momento che ero titolare
di un ruolo trasversale tra Ja scruttura
di sede italiana e quelle di sede estere,
Forte del suo background, qual é il
valore aggiunto df Banca Mediola-
num?
Anche la nostra Banca si propone come
scopo o sviluppo delle reci, ma con una
diflerenza: se 'espansione degli altri
istituti di credito si misura con Tapertura
di nuovi sportelli, per noi cid avviene
con l'inserimento di nuove risorse, grazie
ad una strucrura ad hoc che si dedica
esclusivamente alla formazione dei pro-
morori finanziari, Il valore aggiunto sta
cio nella culrura della consulenza. Banca
Mediolanum & I'unica che continua a
sfornare e a creare dall'interno profissio-
nisti, mentre gli isticuti concorrent
hanno raggiunro numeri analoghi in
+ termini quantitativi ricorrendo ad acqui-
sizioni societarie. Cib accade in quanto
Lattenzione del mercato mira soprartutto
all'asser. Per Banca Mediolanum accade
esartamente il contrario: in prima battuc
viene la formazione, e il business & solo
una conseguenza, I nostri compericor
“comprano” portafogli, noi uomini ca-
paci.
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Piccolo Fratello, il Progetto di solidarietd promosso
da Fondazione Mediclanum e Banca Mediolanum
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi.

Pur saparne di piil collegati al site wwwpiccolofratelio.it
oppurs val su www.bancamediclanum,it




