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Ennio Doris: | nostri clienti possono entrare nell'lstituto ed effettuare qualsiasi operazione con una semplice telefonata, con il teletext o via Internet

Mediolanum, la banca che ha cambiato la banca

La muiticanalita e la professionalita dei Consulenti garantiscono, in qualsiasi momento, una assistenza a 360 gradi

@ La professione di promoto-
re finanziario guarda al cam-
biamento. Con l'avvento del-
e nuove tecnologie si sono
allargate le opportunita di
crescila per gli istituti dicre-

La Mission PREPARAZIONE

«... costruire un‘azienda nella quale
le persone collaborina con un reale
spirito di gruppe, unite dall'orgoglio

La Mission

«... reglizzare un'organizzazione
in cui ogni azione

sia orientata al soddisfacimento

dito che hanno dimostrato di
saper interpretare @ tradur-
re con strumenti innovativi
gli effetti del mutamento, fa-
cendone cos il proprie pun-
1o di forza. E' il caso di Ban-
ca Mediolanum.

La rivoluzione tecnologi-
ca, pertanto, ha investite
chi, a maggior ragione, da
sempre cerca di meilere a di-
sposizione della propria
clientela un ventaglio di mo-
dalita per accedere alla pro-
pria banca, senza comun-
que rinunciare alla consu-
lenza di un professionista
che segua passo dopo passo
il correntista nelle sue opera-
zioni e decisioni.

Abbiamo chiesto a Ennio
Deris, fondatore e presiden-
te di Banca Mediolanum,
che conta una rete di quasi
Smila consulenti, di spiegar-
ci come sia possibile coniuga-
te il modello di banca "multi-
canale” con 'evoluzione in
atto anche per il profilo pro-
fessionale del promotore fi-
nanziario.

Cosa significa essere oggi
promotori finanziari?

Alla fine degli Anni Sessan-

dei bisogni del cliente»

ta, quando cominciai il mio
ercorso lavorativo, la pro-
essione di promotore finan-
ziario, perché cosisi chiama-
va, era infesa in un accezio-
ne molto distante da quella
attuale. '

La differenza sostanziale
stava nel falto che non esiste-
va un'unica figura in grado

La Mission

«... affermare la meritocrazia,

il rispetto reciproco e la

valorizzazione delle persone come

valori condivisi da tutti»

di fornire ad uno stesso clien-
te una "rosa” di servizi, da
guelli bancari e finanziari a
quelli di tipo assicuralivo.
Ognuna di queste macro-ca-
tegorie faceva strutiural-
mente riferimento ad una
persona diversa a cui corri-

PROSPETTIVE

di realizzare una grande impresa»

spondeva un diverso profilo,
Fatta questia premessa & faci-
le capire quanto fossero limi-
tati gli spazi di manovra e in-
tervento da parte di un ope-
ratore del singolo settore.
Come si & passati all'era
del consulente globale?
Sembrerebbe un passag-
gio semplice e intuitive riuni-
feén una so-
a figura pro-
fessicnali le
tre macro-
aree. Tutta-
via si @ trat-
tato di realiz-
zare un'au-
tentica rivo-
luzione “co-
ernicana” :
& stato neces-
sario abbattere quei muri
che dall'origine caratterizza-
vano il comparto del rispar-
mio, delimitando le varie
"fabbriche" alla base dei sin-
goli prodotti.
La goluzione & stata trova-
ta nel momento i cui una

' Manager fatti in casa

La formazione professionale & la vera forza del gruppo

@ Verso quali orizzonti sta andando il piano
disviluppo della reté dei consulenti di Banca
Mediolanum? Lo abbiamo chiesto a Giovan-
ni Marchetta che - raccolto il testimone da
Massimo Doris passato alla guida di Fibanc,
il circuito spagnolo della banca - & oggi il
responsabile dellarete italiana riportando a
Vittorio Colussi, Banking Group Manager.
In termini di crescita, rispetto ai vostri com-
petitors, ¢'# una differenza di fondo, vero?
Di certo va evidenziata una differenza so-
stanziale: mentre |'espansione degli altriisti-
tuti di creditosi calcola considerando l'aper-
tura di sportelli, cio per noi si verifica quan-
do vengono inserite nuove risorse grazie al
ruolo svolto da un'appesita struttura incari-
ciala della formazione dei promotori finan-
ziari.

Tuttavia anche la nostra Banca ha in men-
te traguardi di espansione ben precisi. Basti
pensare che se a ottobre 2005 abbiamo su-
Ferato la soglia dei 4.800 consulent, eniro
a fine dell’anno l'obiettivo & di raggiungere
quota Smila.

1l valore aggiunto di Banca Mediolanwm
sta allora nella cultura della consulenza?

Esattamente. Ariprova i managers di Ban-
caMediolanum, salvo rare eccezioni, vengo-
no rigorosamente scelti all'interno del no-
stro gruppo societario. Del resto non & un
caso se la nostra banca & l'unica che conti-
nuaasfornare e a creare dall'interno profes-
sionisti, mentre gli altri istituti riescono a

NUOVE OPPORTUNITA

raggiungere numeri analoghi in termini
quantitativi ricorrendo ad acquisizioni socie~
tarie.

Cio accade dal momento che in Banca Me-
diolanum vige la regola che innanzitutto con-
ta la formazione, mentre il business & solo e
soltanto una conseguenza, Per la noestra
campagna reclutamento noi cerchiamo pri-
ma di tutto uomini capaci, lo dimostra an-
che il master a.ziendaf; partito da qualche
settimana che prende in considerazione sia
il neo-laureato, sia chi pud gia vantare alle
spalle un trascorso lavorativo.

L'idea quindi & di cercare il candidato idea-
le per V'azienda?

1l master, cosl ¢come altre iniziative sul
fronte della formazione professionale, si pro-
pongono di rendere il singolo collaboratore
pilt vicino all'innovativo modello di banca
“multicanale” voluto da Banca Mediola-
num. 1l master, in particolare, si sforza di
dare gia un assaggio della funzionalita della
nostra azienda.

Nella stessa direzione, se pur toccando un
aspetto diverso, va la recente scelta di orga-
nizzare la rete in quatiro Regioni in luogo di
tre: vale a dire Nord-Est, Nord-Ovest, Cen-
tro e Sud. L'idea guida, consiste anche nel
voler avvicinare il TE manager al territorio
e percid ai suoi collaboratori e alle esigenze
deiloro clienti, inmodo che larete dei consu-
lenti sia sempre pili presente sul territorio
nazionale e af tempo stesso pitl flessibile.

sola societa e riuscita a crea-
re alsuointerno le fabbriche
di tutti i prodotti e un assetto
organizzativo, tale da offrire
ai suoi clienti assistenza sul
fronte bancario e per gliinve-
stimenti finanziari oltre alla
possibilita di stipulare poliz-
ze assicurative, e oggi anche
l'occasione di partecipare
all'investimento nell univer-
so del "mattone”. Un profes-
sionista, insomma, che ab-
bia la formazione e il back-
ground per garantire consu-
lenza a tirecentosessanta
gradi.

Questo fino a ieri e, oggi,
cosa sta accadendo?

Nell'ambito di questo vero
e proprio salto culturale ha
avuto un ruolo fondamenta-
le la tecnologia e ancora pri-
ma l'arrivo di Internet, con
tutie le novita che ha portato
in banca. Da allora infatti
nulla & pii1 come prima.

Oggi i clienti stessi sono
pitt informatizzati, per non
parlare del contesto ambien-
tale In cui si muovono, di con-
seguenza anche gli istituti di
credito hanno dovutoe pren-
dere atto e cercare di stare
al passo. In particolare Ban-
ca Mediolanum ha cercato
di "attrezzare” la sua rete di
consulenti in mode che la
clientela possa ricorrere a
una molteplicita di canali
per entrare in banca - vale a
dire con una semplice telefo-
nata al call center, piuttosto
che utilizzando il teletext o
consultando il sito Internet
di BM - ma contestualmente
possa in ogni caso contare
su un supporto umano che
dia certezze in termini di
competenza e preparazione.
Basti pensare che il modello
"multicanale” adottato per
la banca trova un corrispon-
dente sul piano della forma-
zione professionale dove si &
ormai consolidata una for-
mula di stampo "multimedia-
le". Inparticolare |'operazio-
ne & riuscita tramite I'istitu-
zione e il potenziamento del-
la televisione aziendalee dei
corsi via web.

Ossia la volonta di creare
una banca capace di soddi-
sfare a tutto campo le esi-
genze della clientela ha re-
50 necessario un sistema
piu innovativo e completo
dell'iter formativo dei pro-
motori. Del resto questo & il
messaggio contenuto nel no-
stro slogan pubblicitario
che, immaginando di parla-
re ad un polenziale cliente,
informa che Banca Mediola-
num & "La banca costruita
intorno a lui”.

Riflex, il Conto Corrente che viaggia in

@& Da oggi aprire il conto corren- La sottoscrizione
te Riflex ¢ ancora piti facile. Ba- online, oltre

sta collegarsi al sito Internet di 5=
Banca Mediolanum all'indiriz- a garantire

#0www.bancamediolanum.it.
Una volta consullata la pagina
webdedicataa Riflexe compila-
to un questionario si ricevera
una e-mail di conferma della
Bancain cuisara messo a dispo-
sizione del nuovo cliente un codi-
ce personale provvisorio che
consentira da subito di compie-
re le prime operazioni.
Lasottoscrizione online garanti-
sce comunque la completezza
dei servizi offerti e tutte le
potenzialita di Riflex; inoltre, co-

la completezza
dei servizi bancari,
consente altre
operazioni quali
ricariche di telefono,
pagamento tasse,
servizi sms per
la sicurezza,
pagamento tribut

me accade per qualungue altro
conto corTente, si potra dispor-
re del supporto professionale di
un consulente della Banca che
affiancherd il cliente nelle sue
decisioni di mvestimento.
Banca Mediolanum ha voluto
fortemente il modello di banca
“multicanale” pertanto, viene
assicurata |'operativita del con-
1o corrente anche via Internet,
fermo restando chesi tratta di
uno dei canali di accesso e sen-

zadimenticare che oltre aiservi-
#i di tipo preftamente bancario,
non vanno trascurate le altre
funzionalita secondarie, ovve-
ro, ricariche telefono, pagamen-
10 tasse, servizi sms per la sicu-
rezza, pagamento tribud, etc.

1l conto corrente Rillex per-
metie I'accesso multimediale in
hanca in quanto & il cliente, in
base alle proprie esigenze, a sce-
gliere se operare allo sportello
web piuttosto che a quello telefo-

nicoo ancora a quello slevisivo.
Riflex & dunque un conto che si
usa quando e come si desidera
24 ore su 24, al telefono 0 al pe,
via sms o teletext. Grazie al nu-
mero verde 800 107 107 si ha
un filo diretto con il call center
della Banca presso il quale un
operatore provvedera ad esegii-
rel'operazione richiesta.

Per quanto riguarda il fron-
1e servizi bancari, Riflex per-
mette di effettnare tutte le ope-

razioni ordinarie in modo illi-
mitalo e totale: dai prelievi agli
assegni, dai pagamenti ai boni-
fici. Da la possibilita senza limi-
tazioni e sempre gratuitamen-
te di prelevare contante pres-
so0 i bancomat di tutte le ban-
che italiane. Consente, sem-
pre senza richiedere ulteriori
wshorsi, presso gli oltre 15mila
sportelli convenzionati, di ef-
fettuare operazioni di versa-
mento (assegni, contante) e di

i

Franco Cova

@ Baneca Mediolanum per crescere gioca an-
corauna volta la sua carta vincente: lacapa-
cita di formare gli uomini. Restano fermi
tutti gli strumenti finora impiegati per 'ag-
giornamento e la preparazione dei propri
consulenti, ma intanto, per reclutare nuove
leve, Ennio Doris e il suo team hanno pensa-
to a qualcosa di veramente nuovo. Sta infat-
ti per chiudersi la terza edizione del master
organizzato all'interno della stessa strutiu-
ra centrale dell'azienda. Ce ne parla Franco
Cova, responsabile Reclutamento e Forma-
zione di Banca Mediolanum.

Quali sono gli obiettivi che si pone Banca
Mediolanum con il debutto di questo ma-
ster?

1l corso ha durata settimanale e intende
conferire un nuovo. "taglio” alla formazione
delle nostre risorse, vale a dire meno com-
merciale e pili orientato invece verso la co-
noscenza bancaria.

Durante le circa 40 ore di aula, infatii, si
parte dallo studio del mercato del risparmio
made in Italy e delle principali macro-aree
economiche del globo, per poi passare ad
analizzare da vicino i vari servizi offerti da
BM, a cominciare dall’apertura del conto
corrente che & la conditio sine qua non per
poter accedere a tutte le opportunita fornite
dal nostro istituto di credito. Dopo di che la
didattica si completa prendendo in conside-
razione i hisogni reali del target di riferi-
mento della clientela della nostra banca che
& rappresentato dalle famiglie italiane.

Chi sono i candidati ideali? Quali sono i
rtlsgujsiﬂ per poler pariecipare alle selezio-
ni?

L'operazione di reclutamento sta T-
dando tanto ai neo-laureati quanto a chi ha
un'eta compresa fra i 27 e i quarant’anni.
Se la laurea & un elemento preferenziale,
occorre invece rigorosamente essere in pos-
sesso almeno del diploma di maturita. Anco-
ra meglio se il candidato vanta alle spalle
gia esperienze lavorative, nel settore banca-

...Internet

prelievo (sia euro che valute
estere).

Riflex, infatti, ha un costo tra-
sparente e sicuro che si azzera
seil cliente mantiene con la ban-
ca investimenti per 30mila euro
oppure una giacenza minima
sul conto di 6mila euro. In sinte-
si pub costare zero oppure 5 eu-

Un Master per Consulenti

§ Il programma dei
i corsi prevede
lo studio
del mercato del
risparmio, |'analisi
dei servizi offerti e la
conoscenza dei
bisogni reali delle
famiglie italiane

DONA UNA CASA A CHIHA SOLO LA STRADA.

rio-finanziariv in primis, ma anche in quel
lo economico e tecnico.

Cercate allora venditori?

Non necessariamente. Cerchiamo perso-
ne dotate di capacita imprenditoriale, che
abbiano un'attitudine al commercio, alle
pubbliche relazioni, e soprattutto che sap-
piano entrare da subito nell'ottica dei servi-
zi offerti dalla banca, in prima battuta del
conto corrente,

Coloro che hanno gia frequentato la pri-
ma e la seconda edizione del master, nelle
settimane passate, cosi come quelli che ora
partecipano alla terza, hanno dovuto supe-
rare un test di ingresso, altamente selettivo,
che si propone di valutare la propensione
alla professione di consulente, consideran-
dolo spirito di intraprendenza, ma anche la
ld.isponi.bﬂim ad un orario di lavoro flessibi-

.

Ripeterete questa prima esperienza anche
I'anno prossimo?

Certamehte, visto il successo che I'iniziati-
va sla riscontrando. Con l'ultima edizione in
atto arriveremo ad inserire circa 200 risor-
se, ma per il 2006 il master diveniera a tutti

1i effetti il primo gradine del lungo percorso

formativo che accompagneré il consulente di
Banca Mediolanum per tutta la sua carriera,
Altermine viene rilasciato il certificato di par-
tecipazione, con il codice di agente che con-
sente di iniziare 1'attivita. L'idea di fondo & di
creare una sorta di circolo virfuoso in modo
che la new entry nasca, cresca e abbia suc-
cesso all'interno della stessa banca.,

Un'ultima domanda: se qualcuno fosse in-
teressalo a venire con voi cosa deve fare?

Dal momento che siamo una banca "multi-
canale”, chi vuole candidarsi per lavorare
con noi, puo scegliere diverse strade: contat-
tare uno dei 600 nostri uffici presenti sul
territorio nazionale oppure compilare il
form presente sul sito www.hancamediola-
num.itnella sezione "il Consulente Globale”
alla voce "Collabora con noi”

N TETTO NON SGLO D'AMORE
PER1BIMBFOF STRADA

1o al mese, il che significa un co-
sto annuo massimo di 60 euro,
-senza ulteriori spese aggiunti-
ve. Abbinata al conto Riflex, ma
anche agli altri conti della Ban-
ca, la nuova carta di credito Ri-
llexcard che, tra I'aliro, puo es-
sere richiesta anche via Inter-
net. Riflexcard & la carta multi-
funzione predisposta a coprire
tutte le esigenze di pagamento,
in quanto & bancomat e pago-
bancomat in Italia e all'estero; 4

Piccolo Fratello, il Progetto di solidarietd promosso
da Fondazione Mediolanum e Banca Mediclanum
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi.

Per saperne di piu collegati al sito www.piceolafratelio.it
appure vai su www.bancamediolanum.it

o usllh
:

sty Sl S

carta di credito (Visa o Master-

card); carta per rimborsi rateali

e per acquisti sicuri online me- Entra in Banca PAGINA INFORMATIVA PER | CLIENTL MEDIOLANUI l
diante I'utilizzo di codici unici, Mediolanum A cura bl ROBERTO SCIPPA |
La prima sul mercato persona- Bastauna Toberis it |
lizzabile con la fotografia deltito- 840-704-444 ae ST

lare, caratteristica che le attri-
buisce un elemento  di
distinguibilita e sicurezza in pit.

www.bancamediolanum.i

02/90482778 |




