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L mcremento della clientela (1000 nuovi conti alla settimana in 4 mesi| ha reso necessario un ripensamento della struttura organizzativa di vertice

E il «fattore U» il valore aggiunto di Riflex

Ennio Doris: «ll successo del nuovo Conto corrente e della Carta di credito Riflexcard dovuti soprattutto al supporto umanos

®5ul mercato da soli quat-
tro mesi e i risullati non si sono
fatti aspettare. Sono il conto cor-
rente Riflex e la carta di credito
Riflexcard, gli ultimi nat nella
grande "famiglia” di Banca Me-
diolanum, Dati alla mano, si par-
la di oltre 4mila nuovi client al
mese per pitl dimille allasettima-
na. Il "segreto” sta nel poter con-
tare su personale preparato e
competente. Lin prodotio, infatti,
se pur dalle grandi potenzialita,
non potrehbe funzionare se alla
base non ci fosse una rete di ven-
dita capace di rinnovarsi. Ennio
Daris, fondatore e presidente di
Banca Mediolanum, spiega la ri-
voluzione in atto nell'ambito dell’
istituto di credito.

Da che cosa deriva la rivisita-
zione dell'organigramma della
rete divendita?

1l conto corrente Riflex ha ri-
scosso un grande successo prin-
cipalmente per due ragioni. In-
nanztutte perché & il prodotto
della nostra §amma che meglio
sintetizza la formula innovativa
della “multicanalita” adottata
dalla nostra Banca, che grazie al
telefono, Internet e Telext con-
sente al cliente di "entrare” in
Banca per 24 ore su 24 e di svol-
geve con rapidita ogni operazio-
ne. 1l valore aggiunto, futiavia,
nen sta solo nella miglore cuali-
tadel canale tecnologico, ottenu-
ta anche grazie all'impiego dello
strumento telefonico che non &
soltanto un supporto di quello te-
lematico ma rappresenta un ve-
roe propriosportello virtuale. La
forza del nostro istituto di credi-
to, infatti, sta nel "canale” uma-
no assolutamente integrato con

sl altri, vale a dire la rete di ven-

dita dei Smila Consulenti Globa-
1i, che permettono alla Banca di
arrivare fisicamente nelle case
dei suoi clienti e che grazie al
background professionale ad
hoc sono di supporto e guida al
cliente nelle sue scelte di investi-
mento, Ecco allora che, in segui-
to al recente incremento della
clientela e al conseguente am-
pliamento di business, si & reso
necessario un ripensamento del-
la struttura organizzativa di ver-
tice in modo da essere ancora
piil competitivi,

Come cambia il management
di Banca Mediolanum?

Premetto che la nostra Banea
ha espartato il suo modello an-
che in Europa, in particolare &
presente in Spagna e in Germa-
nia. Il cambiamento di “poltro-
ne" piti significative & senz’altro
quello che riguarda mio
Massimo, che dopo aver gmdi(o
per anni la rete di vendita made
inltaly passa ora ad occuparsi di
tutto il business spagnolo in qua-
lita di amministratore delegato
di Fibane. Al suo posto cisarain-
vece Giovanni Marchetta, che a
sua volta cede il testimone come
responsabile dell espansione del-
le reti estere a Claudio Fontani-
ni. A capo di tutte le reti resta in-
vece Vittorio Colussi. Inoltre ab-
biamo avviato una serie di pro-
mozioni: France Cova da Regio-
naldell'area Nord diventa il refe-
rente per la formazione, recluta-
mento & sviluppo della rete dei
consulenti globali. Poi sono stat
promossi Oliviero Giovita e Stefa-
no Volpato, vispettivamente Re-
gional Nord Ovest e Nord Est. Lu-
clano Arcolini da Regional per il
Sud passa ad occuparsi di quali-
ta e al suo posto arriva Salvo La
Porta. Mentre, per la sua straor-
dinaria esperienza, per il Cen-
tro- Italia rimane Guido Lasciar-
rea.

Sifratia di un "rimescolamen-
to" dellecarte, ossia di promozio-
niespostament nell'ambito dell’
azienda di famiglia. Come mai
tra i manager della sua Banca
non figura in genere personale
esterno?

losonosolite dire che la nostra.
banca guna “fabbrica’ dimana-
ger. Questo perché, inquanto isti-
tuto di credito leader sul merca-
10, periodicamente si parte con
campagne di reclutamento per
awiare nuove risorse alla profes-
sione di consulente globale. I sele-
zionat, per essere poi qualificati
atutti gl effetti consulenti globali
di Banca Mediolanum, dovran-
no seguire un iter formativo ad
hoc oltre a superare l'esame di
Stato, requisilo necessario per
l'iscrizione all'Alho professiona-
le dei promotori finanzari, Il no-
stro obiettivo, del resto, & quello
difarein modo che per ogni posi-
done interna manageriale e
non, potenzialente ci siano pii
persone in grado di occuparla,

[

per capacil e conoscenze,

Poco tempo fa 'articolo ripor-
tato da un quotidiano economico-
finanziario riferiva che Banca
Mediolanum & I'unica azienda
del settore del risparmio che an-
coracontinua a formare isuniuo-
mini dal "hasso”. Come mai?

La ragione & semplice. Noi vo-
gliamo esserel'opportunita lavo-
rativa e di crescita prima di tutto
per le nostre risorse, sia per chi
sceglie di crearsi un’agenza con
il suo team di collaboratori e un
ampio portafoglio client, sia per
chiinvece decide di optare perla
carriera manageriale. Cio che ci
differenzia dai nostri competi-
torsla "cultura” della consulen-
za, supportata e alimentata da
sempre da una struttura adibita
esclusivamente a tutti ghi aspetti
che attengeno alla formazione e
all'aggiornamento dei consulen-

MR
"

i, E' per noi fonte di vanto e orgo-
glio che la media dei nostri giova-
ni che superano con esito positi-
vo I'esame di Stato sia del 50%
superiore rispetio alla media del-
le altre reti.

E per coloro che vantano un
curriculum nelsettore bancario-
assicurativo senza perd essere
promotori finanziari ci sono
chance di avanzamento di carrie-
rain Banca Mediolanum?

Sicuro. Grazie alla sua espe-
rienza sara davvero ben accetto.
L'unico limite alla sua carriera
sara r:]:preselmw dalle sue
potenzialiti e dalla sua volonta.
Ma potra tranquillamente aspi-
rareanche alle cariche pitidi pre-

stigio.
&?mdi tra i neo Inseriti di oggi
potrebhe anche esserci un Ennio
Doris di domani?
Certamente.

Massimo Doris alla guida di Fibanc

® Da sempre vive e lavora al servizio del
colosso bancario creato dal padre. Massimo Do-
ris, 37 anni,’ di Ennio, fondatore di Banca
Mediola.num. pronto per affrontare I'ennesi-
ma sfida, Dopo aver contribuito a rafforzare
ancora, a partire da otfobre 2003, larete com-
merciale made in ltaly. cuore pulsante dell’
azienda, vola ora in Spagna dove sara Ammini-
stratore Delegato di Fibanc, labanca
ta cinque anni fa e che ¢ la testa di ponte dej
gruppo di Barcellona.

Quaslo nuovo incarico aﬂsrma Massimo

Doris - miconsentira di ire maggiore con-
sapevolezza del Gruppo ed ovviamente rappre-
senta un ulteriore step nell'ambito della mia
crescita managenale Ma in merito ad espe-
rienza nei vari comparti della Banca, Massimo
ne ha da vendere, tanto da non poter essere di
certo definito solo un “figlio d'arte”. Ha comin-
ciato dal basso, percorrendo gasso dopo passo
una lunga gavetta. Consegue la laureain scien-
ze politiche alla Statale d.l Milano, dopo di che,
compiuti i primi passi nell'azienda di famjglia
come componente della squadra che si occupa
del controho di gestione, decide di farsi le ossa

a Londra, dove in poco pilt di un anno e mezzo
esercxmms:: prestigiosebanche d'affari: dal-
la Merrill Lyneh, alla Ubs, alla Credit Suisse. Fa
rientro quindi rientro in sede &, una volta supe-
rato I'esame di stato di promotore finanziario,
entranel team del marketing su Internet della
Banca, per poi diventare assistente del diretto-
re generale Edoardo Lombardi e, quindi, nel
2002, assumere la carica di responsabile della

“di Banca Mediolanum, una struttura che conta
‘carisma, professionalita e competenza.
3 Wpag;nulo creato ad immagine di quello ilalia-

‘gate al campo della finanza ¢ controllo che co-
' nosco meno dell'area commerciale - prosegue

formazione della rete deL-Prnrnutnn Finanzia-
ri. Nel 2004 arrivala prova piit dura: viene desi-
gnato a capo della rete nazionale dei consulenti

oltre 5mila persone, compito che ha svolto con
Oggilanuovaavventura come Ad del circuito

no, che si fonda sulla formula innovativa della
multicanalits, che si avvale e siserve delle nuo-
ve tecnologie per rendere la banca pill vicina e
amisura cFl}le esxgenze della clientela

“Si tratta di un'occasione fnndamema’le che
mi consentira di approfondire le tematiche le-

Doris - il tutto operando in una struttura dalle
dimensioni piti ridotte dove sari possibile assi-
slere ai processi a trecentosessanta gradi, e
per giunta con funzioni di responsabilita, To
inolire porteru il mio bagaglm e l'esperienza
marurata”.

Per il suo futuro incarico in un altro Stato
membro dell'Unione europea, Doris junior ha
gxale idee ben chiare. "In Spagna, dove resterd
senz'altro per due anni, si dovra insistere sull’
ampliamento dell'organico e delle risorse, in-
centivando la formazione in loco - conclude il
nuove Ad di Fibanc -. Laggii abbiamo creato la
figura del promotore finanziario sul modello di
quello italiano; ora a poco a poco si dovranno
creare manager locali. Del resto abbiamao vent'
anni di Banca Mediolanwmn da mettere al servi-
zio della rete spagnola”.

ORGANIGRAMMA

Colusst: «Premio ai manager che realizzano le politiche aziendali»
(LA BANCA SUL TERRITORIO

cesiuueyin

BREIF It e vidte (p0Nala (@ auova givisions terTitoriale celta strurtura della rete daliana di Banca Mediolanum che fa apo al huovo
ltalian Network Manager Giavanni Marchella, il quale a sua volta riporia al Banking Group Manager Vittario Colussi,

A Goluss| tanno inolire riferimenta: Claudia Fumamm (Reti Estero), Paolo Suriano (Mediolanum Private Banking}, Giuseppe
Mascilelli (Mediolanum Comynicaziane $.p.A.), Franco Cova {Sviluppo Rete), Luciana Arcolini (Interazione Rate/Clianli i), Paolo
Malmusi (Career & Compensation), Loris Malageli (Pianificazione Commerciale), Piero Fallori (Rele Mutui) e Prospero Granding!li

(Sviluppo Strategico Rete). Su lutt Valerio Baldini € il Direttore Geaerale delle Reti,

INVESTIMENTI

Risparmi tranquilli con le «5Dw»

@ Come evitare delusior

wd errori nell'amministrare i
propririsparmi? Abbandonan-
do qualsiasi forma di gestione
"faida te” e passando a una gui-
da a.ﬁidabl?e e consapevole.
Banca Mediolanum metle a di-
sposizione la sua esperienza
ventennale nel campo della
consulenza fnanzaria e una
strategia ormai collaudata che
permette di affrontare razo-
nalmeérite e decisioni di investi-
mento. Si tratta della strategia
delle 5D, sintesi del pensiero di
alcuni dei pittillustrl premi No-
bel. Questa le; 1o prevsda cin-
que rPgole di erenziazione
deipropri mp:‘fln finanzi
La prima delle cinque
prevede didiversificare in base
all'asse temporale, suddividen-
do la propria disponibilita eco-
nomicatra il breve periodo - os-
siadue o tre anni, al quale riser-
vare la liquidita di cui si pud
avere necessita in qualunque

momento - medio e lungo peri-
odo (oltre i sette anni). Se poi
T'orizzonte supera i dieci anni,
allora, investire in Borsa si di-
mostra in genere I'imvestimen-
1o piti redditizio. La seconda re-
rg“olas\mfa a quello chein gergo

anzario viene chiamato il
classico "glardinetto”, ossia ri-
guardala diversificazione fra i
toli: pili sono di numero, mag-
giori sono le prospettive diinve-
stimento. In particolare, lostru-
mento che meglio soddisfa que-
sle esigenze & rappreseniato
dai fondi comuni di investimen-
to.

La terza D parte dalla pre-
messa che, di solito, l'econg-
miamondiale viaggia a diverse
velocita nelle differenti zone ge-
ografiche. Differenziando per-
cio anche secondo un 'ottica ge-
ografica, e suddividendo i pro-
pririsparmisuunarosa diPae-
si, frazie ancora allo strumen-

i fondi, & possibile cogliere

quests chance di investmento.

Mancano all'appello ancora
laquarta ela quinta "D". La pri-
ma, & quella riservata alle for-
me dirisparmio su cui possibi-
les{)e.mla.reun o' di pit, ovve-

a linea di diversificazione

che guarda al miglior risultato
nel medio e lungo periodo con
investimenti sw settori emer-
genti dell'economia. La strate-
gia si completa, infine, con la
regola che punta sugli strumen-
ti innovativi di ultima genera-
zone, come ad esempio le nuo-
ve polizze index linked.

Tuntavia la correita applica-
zione della legge delle 5D non &
sufficiente, Occorre la guida di
un Consulente della Banca,
chein forza della sua professio-
naliti ed esperienza, sia in gra-
do di studiare la soluzione pit
adatta per il risparmiatore,
che varia a seconda della sua
eta, delle sue aspetiative pro-
fessionali e familiari.

Piu forza
alla rete
di vendita

@ Vittorio Colusst col suo
incarico di banking group - ov-
vero manager a capo di tutte
le reti del Gruppo Mediola-
num - & da sempre uno dei

unti di riferimento dei consu-
enti di Banca Mediolanum. A
lui si rifanno anche il circuito
spagnolo di Fibanc e quello te-
desco Bankhaus August Lenz
& Gamax, ovvero i due modelli
di banca multi-canale esporta-
li sui mercati esteri. Di fatto,
insomma, tutta la struttura
commerciale in qualche modo
dipende da lui.

Perché un cambiamento di
questo tipo?

L'imposlazions della rete, in
verita, resta la stessa, in quan-
10 non cambia il modo di rap-
portarsi fra il Centro e le nuo-
ve strutture: lo dimostra il fat-
to che i livelli manageriali non
sono né diminuiti né aumenta-
il. Tuttavia si & deciso di poten-
ziare la presenza della Banca
alivello regionale. Incltre siso-
no voluli premiare quei giova-
niche hanno dimestrato di sa-
per gestire e realizzare le poli-
tiche dell'azienda sul piano lo-
cale, Sitratta di Stefano Volpa-
ta che ora & alla guida dell’
area Nord Est, ossia Emilia Ro-
magna e Triveneto, mentre
Oliviero Giovita & stato pro-
mosso a Regional manager
del Nord Ovest, che compren-
de Lombardia, Piemonte, Ligu-
via e Valle d*Aosta. Di fatéo tut-
tal'area Nord b 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 segui-
re Campania, Molise, Basilica-
ta, Calabria, Puglia e Sicilia.
Mentre per il Centro-ltalia re-
sta un manager di lunga data:
Guido Lasciarrea, the sara an-
che colui che avviera alla pro-
fessione i nuovi Regional.

E coloro che lasciano questi
incarichi di che cosa si occupe-
ranno?

Franco Cova, che & stato per
lungo tempo Regional mana-
ger del Nord, andra ad occu-
parsi di formazione, crescita e
sviluppe della rete dei consu-
lenti globali. Mentre Luciano
Arcolini, da Regional del Sud
va a pestire l'Interazione, il
flusso informativo fra rete & se-
de centrale della Banca, vale a
dire I'informatizzazione della
rete e la qualita del servizio.

MANAGER
Marchetta: «In campo
gli uomini pit capaci»

® Tipico esempio di cre-
svita manageriale realizza-
taanche all'estero & rappre-
sentato dal profilo professio-
nale di Giovanni Marchetta.
Da responsabile dell'area
Sud di Banca Mediolanum
diventa, prima, protagoni-
sta della fase di start up e
sviluppo di Fibanc in Spa-
gna, per poi guidare le reti
estere, e ora fare ritorno in
Italia per potenziare ulte-
riormente la rete principale
della Banca.

Quanto ha inciso la sua
lunga esperienza in Banca
Mediolanum sul lancio e il
successo della nuova rete
spagnola?

Holavorato in tutte le par-
ti d'[ialia e ho ricoperto tut-
te le funzioni possibili nella
rete nazionale della Banca:
da promotore a supervisore
a manager, fino a diventare
responsabile di un'area re-
gionale, poi un ruolo nella

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

sede centrale dove sono sta-
to chiamato per occuparmi
di qualita del servizio. In
Spagna, come Dirstiore
Commerciale a partire dal
2000, mi & stata offertal'op-
portunita di avviare una re-
alta completamente nuova.
Il coordinamento dei circui-
ti d'oltralpe, invece, ha rap-
presentato tanto un'espe-
rienza di sede, quanto di ter-
ritorio,

Forte del suo background,
qual & il valore aggiunto di
Banca Mediolanum?

Anche la nostra Banca si
rropona come scopo lo svi-
uppo_delle reti, ma - con
una differenza: se I’ ‘espan-
sione degli altri istituti di
credito si misura con l'aper-
tura di nuovi sportelli, per
noi eid avviene con I'inseri-
mento di nuove risorse
Memre i nusm competitor

“comprano” portafogli, noi
uomini capaci.
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