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Ennio Doris: «l successo del nuovo Conto corrente dovuto soprattutto al supporto umano oltre alle innovazioni tecnologiche»

E il "fattore U" il valore aggiunto di Riflex

L’incremento della clientela (4000nuovi conti al mese) ha suggerito modifiche all organigramma

ul - mercato
da soli quat-
tro mesi e |
risultati nen
si sono lati
aspellare.
Sono ll conto corrente Riflex &
la carta di creditc Ritlexcard,
gli ultimi nali nelia grande "fa-
miglia" di Banca Mediolanum,
Dati alla manc, si parla dioltre
4mila nuovi clienti al mese pet
pit di mille alla settimana. Il
"segreto” sta nel poler contare
sU personale preparalo e
competente. Un prodotio, in-
fatti, se pur dalle grandi po
tenzialita, non potrebbe fun-
zionare se alla base non ¢
fosse una rete di vendita ca-
pace di rinnovarsi. Ennio Do-
ris, fondatore e presidente di
Banca Mediclanum, spiega la
rvoluzione in atta nellambito
dellistituto di credita.

Da che cosa deriva la rivi-
sitazione dell'organigram-
ma della rete di vendita?

«ll conto corrente Riflex ha
MSCOSS0 UN grande SUCCesSo
principalmente per due ragio-
nl. Innanzitutto perché & il
prodotio della nostra gamma
che meglo sintstizza la for-
mula innovativa della "multica-
nalitd” adottala dalla nostra
Banca, che grazie al telefono,
Internet e Telext consente al
cliente di "entrare” in Banca
per 24 ore su 24 e di svolgers
con rapidita ogni operaziona,
Il valore aggiunto, luttavia,
nen sta solo nella migliors
qualita del canale tecnologico,
ottenuta anche grazie allim-
piega delio strumento telefoni-
co che non & soltanto un sup-
porte di quello telematico ma
rappresenta un vero € proprio
sportelio virtuale. La forza del
nostro istituto di cradito, infatti,
stz nal "canale’ umano asso-
lutamente inlegrato con gli al-
iri, vaie a dire 1a rete di vendita
dei Smila Consulenti Globali,
che permettono alla Banca di
amvare fisicamente nelle ca-
se dei suoi clienti e che grazie
al background professionale
ad hoc sono di supporio e
guida af cliente nelle sue scel-
te di investimente. Ecca allora
che, in sequito al recenie in-
cremento defia clientela & al
conseguente ampliamento di
busingss, si & reso necessario
un ripensameanto della strutiu-
ra organizzaliva di vertice in
modo da essere ancora pill
competilvis

Come cambia il manage-
ment di
num?

«Premeno cha la nosta
Banca ha esportato il suo mo-
dallo anche in Europa, in par-
ticolare & presenta in Spagna
& in Germania. Il camblamen-
1o di "poltrona’ pil significati-
vo & senz'aliro quello che ri-
guarda mio figo Massima,
che dopo aver guidalo per an-
ni la rete di vendita made in
ltaly passa ora ad occuparsi di
tutto I business spagnala in
qualita di amministraiore dele-
gato di Fibanc, Al suo pasto ci
sara invece Giovanni Mar-
chetta, che a sua valta ceds il
teslimone come responsabile
dall'espansione defle reti aste-
re a Claudio Fontanini. A capo
di lutle le reti resta invece Vit-
toria Colussi. Inaltre abblamo
awvialo una serie di promozio-
ni: Franco Cova da Regional
dell'area Nord diventa |l refe-
rente per la lormazione, reclu-
tamento & sviluppo della rete
dei consulenti globali. Poi so-
no stall promossi Oliviero Glo-
vila @ Stelana Volpato, rispet-
tivamente  Regional  Nord
Ovest e Nord Esl, Luciano Ar-
colini da Regional per il Sud
passa ad occuparsi di qualita
& al suo posto arriva Salvo La
Porta. Mentre, per la sua stra-
ordinaria esperienza, per il
Centro- Malia rimane Guido
Lasciarrear.

Si tratta di un "rimescola-
mento" delle carte, ossia di
promozioni @ spostamenti
nell'ambite  dell'azienda di
famiglia. Come mai tra | ma-
nager della sua Banca non
figura in genere personale
esterno?

Banca Medicla- |

«lg sono solito dire che la
nostra banca & una "fabbrica”
di manager. Questo perché,
in guanto istituto di credito
leadar sul mercato, periodica-
mante si parte con campagne
di reclutamento per avviare
nuova fisorse alla professione
di consulente globale. | sele-
zionati, per essere pol qualifi-
catl a tutli gii effetti consulent
globali di Banca Mediolanum,
dovranno seguire un iter for-
malivo ad hoc olire a superare
I'ssame di Stato, requisito ne-
cassario per liserizione alf Al-
bo protessionale dei promoto-
rifinanziari, |l nostro obiettivo,
del restp, & quelio di fare in
mado che par ogni posizions
interna managenale e non,
potenzialmente ¢ siano pill
persone in grado di occupar-
la, per capacita @ conoscen-
ze

Poco tempo fa l'articolo

riportate da un guotidiano
economica-finanziario riferi-
va che Banca Mediolanum &
I'unica azlenda del settore
del risparmio che ancora
continua a formare i suoi
uomini dal "basso”. Come
mai?

ula ragiona & semplice. Noj
vogliama essere l'opportunita
lavorativa e di crescita prima
di tutto per le nostre risorse,

sia par chi sceglie di crearsi
un'agenzia con il suo team di
coliaboratori @ un ampio por-
tafoglio clienti, sia par chi in-
vece declda di optare per la
carrigra manageriale. Cio che
cf differenzia dai nostri com-
pefitors & la “cultura” defla
consulenza, supportala e ali-
mentata da sempre da una
strultura  adibita  esclusiva-
mente a tutti gli aspstti che

attengono alla formazione &
allaggiomamento dei consu-
lenti. E' per noi fonte di vanto
e orgoglio che la media dei
nostrl giovani che superano
con esito posilivo l'esame di
Stato sia del 50% superiore
rispetto alla madia delle alire
retin.

E per coloro che vantano
un curriculum nel settore
bancario-assicurativo sen-
za perd essere promotori fi-
nanziari ci sono chance di
avanzamento di carriera in
Banca Mediolanum?

«Sicura, Grazie alla sua
esperienza sard davverc ben
accetto. L'unice limite alla sua
carfiera sara rappresentalo
dalle sue potenzialita e dalla
sua volonta. Ma potrd tran-
quillamente aspirare anche al-

oggl potrebbe anche esser-
ci un Ennio Doris di doma-

Vittorio Colussi: Premiatii managers che hanno meglio realizzato le politiche aziendali

Potenziata la rete di vendita

ittorio Colusst col
suc incarico di
banking group -
oVVero manager
a capo di tutte le
et del Gruppo Mediolanum - ¢ da
sempre ung det punt di riferimen
o dei consulenti di Banca Mediola-
nam. A lui si rifanno anche il cir-
cuite spagnolo di Fibanc e quello
tedesco Bankhaus August Lenz
Gamax, ovvero i due modelli di
banca. multi-canale esportati sai
mercati esteri. Di fatto, insomma,

tutla la struttura commerciale
qualche modo dipende da b, Per-
tanto, rappresenta l'uomo pil: adat-
to a spiegare il nuovo arganigram-
ma ¢ la strategia intrapresa dai
Gruppo

Perché un cambiamento di que-
sto tipo?

aLimpostazione della rete, in ve-
ritd, resta la stessa, in quanto non
cambia il modn di rappostarsi fra il
Centro ¢ le nuove strutture: lo di-
maostra il fatto che | livelli manage
riali non sono né dimimulti né au-

mentatt. Tuttavia st ¢ deass di
purlare 4 una maggiore copertura
della Banca sul territorio, aumen-
tando la presenza a livello regiona-
le. Inoltre si sono voluti premiare
con promozioni quet glovani che
hanno dimostralo di saper gestire e
realizzare le pelitiche dell'azienda
sul plano locale. Si tratta di Stefang
Velpato che ora & alla guida dell
area Nord Est, ossia Emilia Roma-
gma e Triveneto, mentre Oliviero
Giovita & stato promossa a Regio-
nal manager del Nord Ovest, che

comprende Lombardia,

Piemonte, Liguria ¢ Val-

led’Acsta. Di fatto tutta

LA BANCA SUL TERRITORIO
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l'area Mord, che era la
plis estesa, per un‘azio
ne pit capillare, & stata
spezzata in due grands
zone. Nel Sud arriva
Salvo La Porta che, do-
po essersi occupato di
qualita del servizio in
sede, passa a seguire
Campania, Molise, Basi-
licata, Calabria, Puglia e
; Sicilia, Mentre per il
§ Centro-Ttalia resta un
manager di lunga data:
Guido Lasciarrea, che
sara anche colui che av-
vieri alla professione 1
nuovi Regionals.

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

«Franco Cova, che &

e stata per lungo tempo
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Nord, andra ad occu-
parsi di formazione, cre-

scita e sviluppo della rete dur o
sulenti ghobali. Mentre Luciana Ar-
colini, da Regional del Sud va a
gestire lnterazione, il flusso wifor-
mativofra rete e sede centrale della
Banca, vale a dire linformatizzazio-
ne della rete e la qualité del servi-
ziow,

Ma qual & Fobiettivo di fonda?

Owviamente l'espansione della
rete italiana cosi come di quelle
estere. Obicttivo che, se da un lato
richiede wn maggior impiego di
manager, dallaltro lato fa si che per
fe stesse risorse "interne” i sia an-
cota maggiore spazio di crescita
professionale e carrieran.

'E stato nominato amministratore delegato della spagnola Fibanc

La nuova sfida di Massimo Doris

sglo an *hgho diane’. Ha: co-

al: hasso, per:an
.,.er\tic {passo dopo passo una
lunga gaveta. Consegue la
laurea in scienze politichie al-
Ia SIata}e : di M|\anu dopo

camponente della squadra
chie st occupa del controlio di

isard possibile assistece ai pro- |

€una volta superato {'esame
s smtu di promolore finans:

Fralo a cap

“nale dei consulanti di‘Banca
Mediolanum, | una  struftura
che ‘conta oltve Smila perso-
mpita chetha svolto con
carisma, prgfnssmgam e
competenza‘ :

o “creato’ :ad immagine di©

| (51 serve delleinuove: Iecnoln

- responsabilita; lo ndltre por-

 rienza maturata

' stere’ sull'ampliaments dell®
-organico e delle risorse, in-

i0ggi la nuova - awveniura
come Ad del circuifo spagno-

quello italiano, che si fonda
sulla formula innovativa delld
multicanalita, che. si awalee

gie per rendere la banca
vicina e a misura. delle esi- |
‘genze della clientela.
USi tratta di_unlaccasione
fondamentale che mi consen-
1ird di approfondire 16 temati-
che legate al campo della fi-
anza e controlla ‘che cono-
sca meno dell'area commer-
ale~ prosegue Dons il tutte
perande in tna struttura.dal-
e dimenioni pil ridote dove

essi alrecentosessanta giadi, |
ar gwunbﬁ con Tunzionj di

terd il mio, bagaglia e I'espes

Per il suo futura intarico in
un_ altro- Stato- membra dell’
Unione europea, Daris junior
ha gia'le idee ben chiare. 'l
Spagna, dave‘resterd senz'al
tra per due anni, si dovrainsi-

centivando la formazione in
i6co - tonclude.il nuovo Ad
i Fibanc. -, Laggit abbiama
creato la figura del promotore
finanziario “sul modello .di
quella italiano; ora a poco - |
poco sidovianing creare ma-
nager locali. Del resto abhia-
mo. véntanni di Banea Me-
diglanum da metrere al servi-
ziodellarete spagnola”. |

ipieo esempio di cre-

scita manageriale re-

alizzata .anche all'

estero & rappresenta-
10 dal profilo professionale di
Giovanni Marchetta, Da re-
sponsabile dell'area Sud di
Banca Mediclanum diventa,
prima, protagonista defla fase
di start up e sviluppo di Fibanc
in Spagna, per poi guidare le
reti estere, e ora fare fitorno in
Kalia per potenziare ulterior-
mente la rete principale della
Banca. Una delle caratteristi-

Le Cinque regole per diversificare gliinvestimenti ed evitare errori e delusioni

Risparmio tranquillo con le"5D"

ome evitare delusion: ed eror
propri
sparmi? Abbandonando qualsi-
asi farnia di gestione "fai da te*
e passando a una puida affidabile e consa-
pevole, Banca Mediolanum mette a dispo-
| sizione la sua esperienza ventennale nel
campa della consulenza finanziaria e una
strategia ormai collaudata che permette di
afficntare razionalmente le decisioni di in-
vestimento. i tratta cella strategia delle 50,
sintesi del pensiers di alcuni dei pi illustri

nell'amministrare 1

. % | possiviz netmesio gy
premi Mobel, Questa legge prevede cingue 8 o coma s Dot conievestimentl || ¢ ‘“ﬂl‘&‘n?s“{ﬁ
regole di differenziazione dei propri impie- catrue in910ca i el sequenida miab sul merealr o0t inves
i i e h emergenti A geam
ghi finanziari i nd) Wabeliovioriiaes w i et shumant

La prima defle cingue "D" prevede di

" LECINQUE REGOLE PEH INVESTIRE

OIVERSIFICATIORE
RUMENTALE

diversificare in base all'asse tempaorale,

suddividendo la propria disponibilita eco-
nomica tra i breve periodo - ossia due o tre
anni, al guale riservare [a liquidita di cui i
pub avere necessita in qualungue momento
- medio e lungo periodo (olire | setie annil.

Se poi 'urizzonte supera i diect anni, allo-
2, investire in Borsa si dimostra in genere
redditizio, La seconda
regola s 1ifa a quello che in gergo finan-
ztarie viene chiamato il classico "giardinel-
10, ossia riguarda la diversificazione fra i
titeli: pid sono di numere, maggion sono le
prospettive di investimenta. In particolare,
lo strumente che meglio soddisla gueste
esigenze & rappresentato dai fondi comuni

|'iovestimento pit

di invesnimento

La terza D pane dalla premessa che, di

g0 | porlalog

sulit, I'economia mondiale viapgia a di-
verse velocita nelle differenti zone geogra-
fiche. Differenziando percid anche secon-
do un'oltica geografica, e suddividendo |
prapri Fisparmi su una rosa di Paesi, grazie
ancora alle strumento dei fondi, & possibile
cogliere queste chance di investimento.

Mancano all'appello ancora la quarta e
la quinta D", La prima, & guella riservata
alle forme di risparmio su cui & possibile
speculare un po’ di pid, ovvero la lines di
diversificazione che guarda al mighor risul-
tate nel medio e lungo periodo con mvesti-
menti sui settori emergenti-dell'economia
La strategia st completa; infine; con la re-
gola che punta sugli strumenti innovativi di
ultima generazione, come ad esempio le
nuave polizze index linked.
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Tuttavia la corretta applicazicne della
lepge delle 50 non & sufficiente. Occorre la
puida di un Consulente della Banca, che in
forza della sua professionalitd ed esperien-
23, sia in grado di studiare |a soluzione pid
adatia per il risparmiatare, che varia a se-
conda della sua etd, delle sue aspettative
professionali e familiari, E' necessario, in-
fatli, capire quale parte del denar
destinata agli impieghi di breve periodo,

vada

medio e quale al lungo. Senza

contare che per operare una diversificazio-
ne dei nuovi strumenti finanziari si deve
avere ben presente il panorama di prodofti
che offre il mercato. Per tutte queste ragioni
la guida di un professionista del risparmio &
davvero indispensabile.

che che accomuna tutte le et
estere di Banca Mediolanum,
infatti, & di essere guidate da
uomini che abbiano maturate
una rilevanle esperienza e sia-
no profondamente radicati nel
circulto italiano. Marchetta ar-
riva a capo della rete made in
Italy in un momenta di efferve-
scenza. Dopo aver superalo in
made straardinario gli anni pi
bui - durante | quali, grazie all’
opera di Massimo Doris, I'or-
BaNIco non & stato ridotto e si &
continuata a registrare raccolta
positiva - il recente lancio del
auovo conto corrente Riflex e
le relative amivita collaterali,
hanna rinvigorito 'entusiasmao
e la voglia di fare dei consulen-
t

Quanto ha inciso la sua lun-
ga esperienza in Banca Medio-
lanum sul lancio e il successo
della nuova rete spagnola?

«Ho lavorato in tutte le paiti
d'italia & ho ricoperto tutte le
funzioni possibili nella rete na-
zionale della Banca: da promo-
tOre 3 SUPErvisore a manager,
fino a diventare responsabile di
un‘area regionale, poi un ruolo
nella sede centrale dove sono
stalo chiamato per occuparmi
di qualita del servizio. In Spa-
gna, come Direttore Commer-
clale a partire dal 2000, mi &
stata offerta I'opportunita di av-
viare una realta completamen-
te nuova. Ho quindi gli stru-
mentt per comprendere e valu-
tare tutte le necessita e le esi-
genze delle reti Il coordina-
mento dei circuiti d'oltralpe,
invece, ha rappresentata lanta
un'esperienza di sede, quanto
di terriorio, dal momento che
ero titolare di un rualo trasver-
sale tra la struttura di sede ita-
liana e quelle di sede estere, a
cul si aggiungeva l'interazione
con le divisioni commerciali
sul territorio, \Uno sviluppa in-
spmma assai articolator

Forte del suo background,
qual & il valore aggwunm di

wAnche la nostia Banca si
propone come scopo fo svilup-
po delle reti, ma con una diffe-
renza: se 'espansione degl al-
i istituti di credito s1 misura
con l'apertura di nuovi sportel-
Ii, per noi cid avviene con I'in-
serimento di nuove risorse, gra-
zie ad una struttura ad hoc che
si dedica esclusivamente alla
farmazione dei promotori fi-
nanziari. Il valore aggiunto sta
ciog nella cultura della consu-
tenza. Banca Mediolanum @&
T'unica che continua a sforare

Giovanni Marchetta: Banca Mediolanum & I'unica che continua a creare allinterno i suoi manager

Lanostra forza? Professionalita e capacita

e a creare dall'intemo prowes
signisti, mentre gl istinti con-
comenti hanno raggiunto nu-
meni analoghd in termini quan-
ttativi ricorrendo ad acquisi-
zioni societane. Cib accade in
quanto I'attenzione del merca-
to mira soprattutto all‘asset. Per

Banca Mediolanum accade

esattamente il contrario: in pri-
ma batuta viene la formazio-
ne, e il business & solo una
conseguenza. | nostri competi-
tor “comprano”
Uomini capacin

partafogli, no

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

da

Piccolo Fratello, il Progetto di olidariet promosso |

€ Banca

oppure vai su wwwbancamediolanum.it

¥
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pér dare una casa accoglienza a 40 bamb
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i strada di Mairobi.
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Basta una telefonata

840704444

www bancamediolanum.it

Selezione e Reclutamento
tel. 02-90492778

Notizie Mediolanum a cura di
Roberto Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it
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