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INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

‘per.potenziare la componente umana

Banca Mediolanum investe sul "fattore U"

ANUM

GRUPRD NEBIOLANUN

INTERVISTA - Cambi ai posti di comando dell'organigramma

Ennio Doris: “Oltre alla multicanalita, sono i cinquemila Consulenti i veri artefici del nostro successo”

carnera manageriale Lo che o
differenzia dai nostri competitors
& la "cuhura® della consulenza,
supportata e alimentata da sem-
pre da una struttura adibita
esclusivamente a tutti gli aspett
che attengono alla formazione e
allaggiornamento dei consulenti

1l Conto Corrente Riflex e la carta
di credito Riflexcard, lanciati sul
mercato da soli quattro mesi,
hanno conquistato 1000 nuovi
clienti alla settimana

L'incremento della clientela e il
conseguente ampliamento di
business, hanno reso necessario
un rafforzamento della struttura
organizzativa di vertice

ul mercato da soli guattio
Sma;i e i risultati non si sono

fatti aspettare. Sono il conto
corrente Riflex e la carta di credi-
to Riflexcard, gli ultimi nat nella
grande 'famiglia® di Banca Me-
diolanum. Dati alla mano, si par-
la di oltre 4mila nuovi clienti al
mese per pit di mille alla setti-

mana. Il “segreto’ sta nel poter
contare su personale preparato ¢

competente. Un predotta, infat- -

1, se pur dalle grandi potenziali-
ta, non poetrebbe funzicnare se
alla base non ci fosse u‘na rete di
vendita capace di rinnovarsi

Nz

na, Internet e Telext consente al

“cliente di "entrare” in Banca per

24.ore su 24 e di svolgere con ra-
pidita ogni operazione. |l ivalore
aggiunto, tuttavia, non ' sta solo
nella migliore ‘qualita del canale
tecnologico, ottenuta anche gra-

nelle sue scelte di invesumento.
Eccoallora che, in seguito al re-

cente incremento’ della clientela
@ al conseguente ampliamento di -

‘busii si @ reso.necessario un

fipen: mento della strutturors

‘ganizzativa di vertice in modo da

Si tratia di un ‘iméscolamento”
delle carte, ossia di promozioni e
-spostamenti nellambito - dell'a-
zienda di famiglia. Come mai tra
i\managér_d'ell'a s(ia Banca,non fi-

suo posto ¢i sard invece Giovan-
ni Marchelta, che a sua yolta ce-
“deil te's‘ﬂm?ne,‘gum_e-ra'spﬂnsab
e dellespansione delle retf ests

ziari, |l nostro obiettiva, del resto,
& quello di fare in modo che per
ogni posizione interna manage-
riale e non, potenzialmente ci
siana pitl persone in grado dioc:

! cuparla,‘per ‘capaciti ‘¢ cano-
scenze.

E' per noi fonte di vanto e orgo-
glio che la media dei nostri gio-
vani che superano con esito po-
sitivo lesame di Stato sia del 50%
superiore rispetto alla media del-
le altre reti.

_E per coloro che vantano un

curriculum pel settore banca-

allimpiego dello strumento -
|

nio Doris, fondatore e presidnzrjté
i Banca Mediolanum, spiega’la
- riveluzione -in" atto ~nellambito
dellistituto di credi e
+Da che cosa

" Poco tempo fa larticolo ri;én[fa-

rio-assicurativo senza pero, es-
da i quotidiano econoatico- .
21 h

sere promotori finanziari ci so-
no chance di avanzamento di
carriera jn-Banca Mediolanum?

AMMINISTRATORE DELEGATO DI FIBANC IN SPAGNA
Una nuova sfida
per Massimo Doris

a sempre vive e lavora al servizio del colosso bancariv crea- P — o e S P e o T YR ’ - ST . . .
Dto dal padre, Massima Doris, 37 anni, figlio di Ennio, fon- R 1 J,ljl.ll. l;ﬂm]'umﬂ 2 ittario Colussi col suo incarico di ban-  mosse a Regional manager del Nord Ovest,
datore di Banca Mediolanum, & pronto per affrontare I'en- o e king group - ovvero manager a capo di - che comprende Lombardia, Piemonte, Liguria
1utte le reti del Gruppo Mediolanum - & g Valle d'Aosta. Di fatto tutta I'area Nord, che

nesima sfida. Dopa aver contribuito a rafforzare ancora, a partire
da ottobre 2003, la rete commerciale made in Italy, cuore pulsan-
te dell’azienda, vola ora in Spagna dove sara Amministratore De-
legata di Fibanc, la banca acquistata cinque anni fa e che & la testa
di ponte del gruppo di Barcellona.
*Questo nuovo incarico - afferma Massimo Doris - mi consentira
di acquisire maggiore consapevolezza del Gruppo ed ovviamente
. . rappresenta un ulteriore step nell'ambito della mia crescita mana-
geriale". Ma in merito ad esperienza nei vari comparti della Banca,
Massimo ne ha da vendere, tanto da non poter essere di certo de-
finito solo un “figlio d'arte”. Ha co-
minciato dal basso, percorrendo
passo dopo passo una lunga gavetta.
Consegue la laurea in scienze politi-
che alla Statale di Milano, dopo di
che, compiuti i primi passi nell‘a-
zienda di famiglia come companente
della squadra che si occupa del con-
trollo di gestione, decide di farsi le
ossa a Londra, dove in poeco pil di
a_presso

era la pit: estesa, per un‘azione pit capillare, &
stata spezzata in due grandi zone. Nel Sud ar-
riva Salvo La Porta che, dopo essersi occupato
di qualita del servizio in sede, passa a seguire
Campania, Molise, Basilicata, Calabria, Puglia
e Sicilia. Mentre per il Centro-italia resta un
manager di lunga data: Guido Lasciarrea, che
sara anche colui che avviera alla professione i
nuovi Regional.

£ coloro che lasciano questi incarichi di che
cosa si occuperanno?

Franco Cova, che & stato per lungo tempo Re-
gional manager del Nord, andra ad accuparsi
di formazione, crescita e sviluppo della rete
dei consulenti globali, Mentre Luciano Arcoli-
ni, da Regional del Sud va a gestire I'interazio-
ne, il flusso informativo fra rete e sede centra-
le della Banca, vale a dire Finformatizzazione
della rete e la qualita del servizio.

Ma qual & l'obiettivo di fondo?

Owviamente "espansione della rete italiana co-
si come di quelle estere. Obiettivo che, se da
un lato richiede un maggior impiego di mana-
ger, dall‘altro lato fa si che per le stesse risorse
“interne” ci sia ancora maggiore spazio di cre-
scita professionale e carriera,

da sempre uno dei punti di riferimento dei
C lenti di Banca Mediol. A lui si ri-
fanno anche il circuito spagnolo di Fibanc e
quello tedesco Bankhaus August Lenz e Ga-
max, ovvero i due modelli di banca multi-ca-
nale esportati sui mercat esteri. Di fatto, in-
somma, tutta la struttura commerciale in
qualche modo dipende da lui. Pertanto, rap-
presenta l'uomo pid adatto a spiegare il nuo-
vo organigramma e la strategia intrapresa dal
Gruppo.
Perché un cambiamento di questo tipo?
Limpostazione della rete, in verita, résta la
stessa, in quanto non cambia il modo di rasw—
portarsi fra il Centro e le nuove strutture: lo
dimostra il fatto che i livelli manageriali non
sono né diminuiti né aumentati. Tultavia si &
deciso di puntare a una maggiore copertura
della Banca sul territorio, aumentando la pre-
senza a livello regionale. Inoltre si sono voluti
ﬁrtmiare con promozioni quei giovani che
anno dimostrato di saper gestire e realizzare
le politiche dell’azienda sul piano locale. Si
tratta di Stefano Volpato che ora & alla guida
dell‘area Nord Est, ossia Emilia Romagna e Tri-
veneto, mentre Oliviero Ciovita & stato pro-

prestigiose banche d’affari:
Merrill Lynch, alla Ubs, alla Credit
Suisse. Fa rientro quindi in sede e,
una volta superato 'esame, di stato
di promotore finanziario, emra nel team del marketing su Internet
della Banca, per poi diventare assistente del direttore generale
Edoardo Lombardi €, quindi, nel 2002, assumere la carica di re-
sponsabile della formazione della rete dei Promotori Finanziari. -
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1e nazionale dei consulenti di Banca Mediolanum, una struttura
che conta oltre 5mila persone, compito che ha svalto con carisma,
professionalita e competenza.

Oggi la nuova avventura come Ad del circuito spagnolo creato ad

immagine di quello italiano, che si fonda sulla formula innovativa
della multicanalita e si avvale delle nuove tecnologie per rendere
la banca pii vicina alle esigenze della clientela.

'Si tratta di un’occasione fondamentale che mi consentira di ap-
profondire le tematiche legate al campo della finanza e controllo
che conosco meno dell‘area commerciale - prosegue Doris - il
tutto operando in una strultura dalle dimensioni piu ridotte e per
giunta con funzioni di responsabilita”

Per il suo futuro incarico in un altro Stato membro dell’Unione eu-
ropea, Doris junior ha gia le idee ben chiare. “In Spagna, dove re-
sterd senz’altro per due anni, si dovra insistere sull’ampliamento
dell'organico e delle risorse, incentivando la formazione in loco.
Laggis abbiamo creato la figura del promotore finanziario; ora si

ome evitare delusioni
‘ ed errori nell’ammi-

nistrare i propri ri-
sparmi?  Abbandonando
qualsiasi forma di gestione
“fai da te” e passando a una
guida affidabile e consape-
vole. Banca Mediolanum
mette a disposizione la sua
esperienza ventennale nel
campo della consulenza fi-
nanziaria e una strategia or-

dovranno creare manager locali”.

mai collaudata che permet-
te di affrontare razional-

~ Marchetta: Puntiamo sulla professionalita

X ipico esempio di crescita ma-
£ Tnage:ml«: realizzata anche al-
I'estero & rappresentato dal

profilo professionale di Giovanni
Marchetta, Da responsabile dell’a-

rea Sud di Banca Mediolanum di-
venta, prima, protagonista della fa-

se di start up e sviluppo di Fibanc in
Spagna, per poi guidare le reti este-

re, & ora fare ritorno in ltalia per po-

tenziare ulteriormente la rete prin-~

cipale della Banca. Marchetta arriva
acapo della rete made in [taly in un
momento di effervescenza. Dopo
aver superato in modo straordinario
gl anni pit bui - durante i quali,
grazie all'opera di Massimo Dorls,
organico non @ stato ridotto e si &
continuata a registrare raccolta po-
sitiva - il recente lancio del nuovo
conto corrente Riflex ¢ e relative

attivita collaterali, hanno rinvigerito
Ventusiasmo e la voglia di fare dei
consulenti.

Quanto ha inciso la sua lunga espe-
rienza in Banca Mediolanum sul lan-
cio e il successo della nuova rete
spagnola?

Ho lavorato in tutte le parti d'ltalia
e ho ricoperto wtte le funzioni pos-
sibili nella rete nazionale della Ban-
ca. In Spagna, come Direttore
Commerciale a partire dal 2000, mi
& stata offerta l'opportunita di fare
una esperienza completamente
nuova, Ho quindi gli strumenti per
comprendere ¢ valutare tutte le ne-
cessita e le esigenze delle reti. 1l co-
ordinamento dei cirquiti d'oltralpe,
invece, ha rappresentato tanto
un'esperienza di sede, quanto di
territorio.

Forte del suo background, quai e il
valore aggiunto di Banca Mediola-
num?

Anche la nostra Banca si propone
come obbiettivo o sviluppo delle
reti, ma con una differenza; se l'e-
spansione degli altri istituti di credi-
to si misura con apertura di nuovi
sportelli, per noi cid awviene con
I'inserimento di nuove risorse. |l va-
lore aggiunto sta cioé nella cultura
della consulenza. Banca Mediola-
num & 'unica che cantinua a sfor-
nare e a creare dall'interno profes-
sionisti. Mentre il mercato in gene-
rale mira sopratutto all‘asset. Per
Banca Mediolanum in prima battu-
ta viene la formazione, e |l business
& solo una conseguenza. | nostri
competitor “comprana” portafogli,
Aol vomini capac

mente le decisioni di inve-
stimento, Si tratta della
strategia delle 50, sintesi
del pensiero di alcuni dei
pit illustri premi Nobel.
Questa legge prevede cin-
que regole di differenzia-
zione dei propri impieghi fi-
nanzi B

La prima delle cinque "D*
prevede di diversificare in
base all'asse temporale,
suddividendo
disponibilita economica tra
il breve periodo - ossia due
o tre anni, al quale riserva-
re la liquidita di cui si puo
avere necessita in qualun-
que momento - medio e
lungo periodo (oltre i sette
anni). Se poi 'orizzonte su-
pera i dieci anni, allora, in-
vestire in Borsa si dimostra
in genere linvestimento
piu redditizio. La seconda
regola si rifa a quello che in
gergo finanziario viene
chiamate il classico "giardi-
netto”, ossia riguarda la di-
versificazione frai titoli: pits
sono di numerg, maggiori
sono le prospettive di inve-
stimenta. In particolare, lo
strumento che meglio sod-
disfa queste esigenze & rap-
presentato dai fondi comu-
ni di investimento.

La terza D parte dalla pre-
messa che, di solito, I'eco-

la propria

nomia mondiale viaggia a
diverse velocita nelle diffe-
renti zone geografiche, Dif-
ferenziando percid anche
secondo un’ottica geografi-
ca, e suddividendo i propri

risparmi su una rosa di Pae-

si, grazie ancora allo stru-
mento dei fondi, & possibi-
le cogliere queste chance di
investimenta.
Mancano all’appello ancara
la quarta e la quinta “D". La
rima, & quella riservata al-
e forme di risparmio su cui
& possibile speculare un po’
di piti, ovvero la linea di di-
versificazione che guarda al
miglior risultato nel medio
e lungo periodo con inve-
stimenti sui setlori emer-
genti  dell'economia. La
strategia si completa, infi-
ne, con la regola che punta
sugli strumenti innovativi di
ultima generazione, come
ad esempio le nuove poliz-
ze index linked. Tuttavia la
corretta applicazione della
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legge delle 5D non @ suffi-
ciente, Occorre la guida di
un Consulente della Banca,
che in forza della sua pro-
fessionalita ed esperienza,
sia in grado di studiare la
soluzione pit adatta per il
risparmiatore, che varia a

seconda della sud eta, delle
sue aspettative professio-
nali e familiari. E' necessa-
rio, infatti, capire quale par-
te del denaro vada destina-
ta agli impieghi di breve pe-
riodo, quale al medico e
quale al lungo.

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.
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Piccolo Fratello, Il Progerto di salidariata promosso
da Fondazione Mediglanum v Banca Mediolanum
per dare una casa accoglienza a 40 bambjni di srada i Nairobi,
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