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Sl PUO ACCEDERE Al SERVIZI DELLISTITUTO IN QUALSIASI MOMENTO CON UNA TELEFONATA, VIA TELETEXT O COLLEGANDOSI A INTERNET

LA BANCA CHE HA CAMBIATO LA BANCA

Ennio Doris: la nostra clientela pud ricorrere a una molteplicita di canali per entrare in banca, ma contestualmente
puod sempre contare su un supporto umano che dia certezze in termini di consulenza con competenza e preparazione.

a professione di promotore finanziario

guarda al cambiamento. Con l'avven-

to delle nuove tecnologie si sono al-
largate le opportunita di crescita per gli isti-
tuti di credito che hanno dimostrato di sa-
per interpretare e tradurre con strumenti in-
novativi gli effetti del mutamento, facendo-
ne cosi il proprio punto di forza. E il caso di
Banca Mediolanum. =
La rivoluzione tecnologica, pertanto, ha in-
vestito chi, a maggior ragione, da sempre cer-
ca di mettere a disposizione della propria
clientela un ventaglio di modalita per acce-
dere alla propria banca, senza comunque ri-
nunciare alla consulenza di un professioni-
sta che segua passo dopo passo il correnti-
sta nelle sue operazioni e decisioni.

LA MiISSION

«... realizzare un’organizzazio-
nein cui ogni azione sia orien-
tata al soddisfacimento dei bi-
sogni del cliente».

Abbiamo chiesto a Ennio Doris, fondatore ¢
presidente di Banca Mediolanum, che conta
una rete di quasi 5 mila consulenti, di spiegar-
ci come sia possibile coniugare il modello di
banca «multicanale» con l'evoluzione in atto
anche per il profilo professionale del promoto-
re finanziario.

Cosa significa essere oggi promotori finanziari?
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UN TETTO NON SOLO D'AMORE
PER | BIMBI DI STRADA

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

Piccolo Fratello, il Progetto di solidarietd promosso
daF ione Mediol & Banca Mediol
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi.

Per saperne di pii collegati al sito www.piccolofratello.t BANCA

oppure vai su wwwbancamediolanum.it

COSTRUITA INTORN

Alla fine degli anni Sessanta, quando comin-
ciai il mio percorso lavorativo, la professio-
ne di promotore finanziario, perché cosi si
chiamava, era intesa in un'accezione molto
distante da quella attuale.

LA MissSION
«... costruire un’azienda nella
quale le persone collaborino

" con un reale spirito di gruppo,

unite dall’orgoglio di realizza-
re una grande impresa».

La differenza sostanziale stava nel fatto che
non esisteva un’unica figura in grado di for-
nire a uno stesso cliente una «rosa» di ser-
vizi, da quelli bancari e finanziari a quelli
di tipo assicurativo. Ognuna di queste ma-
crocategorie faceva strutturalmente riferi-
mento a una persona diversa a cui corrispon-
deva un diverso profilo. Fatta questa pre-
messa & facile capire quanto fossero limita-
ti gli spazi di manovra e intervento da par-
te di un operatore del singolo settore.
Come si & passati all’era del consulente
globale?

Sembrerebbe un passaggio semplice e in-
tuitivo riunire in una sola figura professio-
nale le tre macroaree. Tuttavia si & trattato
di realizzare un’autentica rivoluzione «co-
pernicana»: & stato necessario abbatterc
quei muri che dall’origine caratterizzava-
no il comparto del risparmio, delimitando
le varie «fabbriche» alla base dei singoli
prodotti.

La soluzione & stata trovata nel momento
in cui una sola societa e riuscita a creare
al suo interno le fabbriche di tutti i pro-
dotti e un assetto organizzativo, tale da of-
frire ai suoi clienti assistenza sul fronte
bancario e per gli investimenti finanziari
oltre alla possibilita di stipulare polizze as-
sicurative, e oggi anche 'occasione di par-
tecipare all’investimento nell’'universo del
«mattone».

Un professionista, insomma, che abbia la
formazione e il background per garantire
consulenza a trecentosessanta gradi.
Questo fino a ieri, e oggi cosa sta accadendo?
Nell’'ambito di questo vero e proprio salto
culturale ha avuto un ruolo fondamentale la

teenologia e ancora prima 'arrivo di inter-
net, con tutte le novita che ha portato in
banca. Da allora infatti nulla & pitt come
prima.

Oggi i clienti stessi sono pil informatizzati,
per non parlare del contesto ambientale in
culi si muovono, di conseguenza anche gli isti-
tuti di credito hanno dovuto prenderne atto
e cercare di stare al passo. In particolare Ban-
ca Mediolanum ha cercato di «attrezzare» la
sua rete di consulenti in modo che la cliente-
la possa ricorrere a una molteplicita di cana-
li per entrare in banca — vale a dire con una
semplice telefonata al call center, piuttosto
che utilizzando il teletext o consultando il si-
to internet di BM — ma contestualmente pos-
sa in ogni caso contare su un supporto uma-
no che dia certezze in termini di competen-
za e preparazione.

LA MISSION

«... affermare la meritocrazia,
il rispetto reciproco e la valo-
rizzazione delle persone come
valori condivisi da tutti».

Basti pensare che il modello «multicanale»
adottato per la banca trova un corrisponden-
te sul piano della formazione professionale
dove si & ormai consolidata una formula di
stampo «multimediale». In particolare ope-
razione & riuscita tramite l'istituzione e il po-
tenziamento della televisione aziendale e dei
corsi via web.

Ossia la volonta di creare una banca capace di
soddisfare a tutto campo le esigenze della
clientela ha reso necessario un sistema piti in-
novativo e completo dell'iter formativo dei
promotori. Del resto questo & il messaggio
contenuto nel nostro slogan pubblicitario che,
immaginando di parlare a un potenziale clien-
te, informa che Banca Mediolanum & «La ban-
ca costruita intorno a lui».

ENTRA IN BANCA MEDIOLANUM
Basta una telefonata

840 704 444

www.bancamediolanum.it

Notizie Mediolanum a cura di Roberto Scippa
Selezione e Reclutamento tel. 02-90492778
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