VenERDI 23 Dicemere 2005

i a professione di promotore
finanziario guarda al cam-
biamento. Con lavventadel-

Te nuove tecnologie si sono allarga-
1e le opportanita di crescita per gl ist-
tuti di credito che hanno dimostrato
i saper interpretare ¢ tradurre con
strumenti innovativi gli effedti del
mutamento, ficendone cost it proprio
punto di forza. F il caso di Banca
Mediolanum. La rivoluzione tecno-
logica, pertanto, ha investito chi, a
magyrior ragione, da sempre cerca di
mettere a disposizione della propria
clientela un ventaghio di modalita per
accedere alla propria banca, senza
comungue ninunciare alla consulen-
za di un professionista che segua
passo dopo passo il comentista nelle
sue operazioni ¢ decisioni.
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Abbiamo chiestoa Ennio Duris.
fondatore ¢ presidente di Banca
Mediolanum, che conta ung rete di
quasi Smila consulenti, di spiegarci
come sta possibile coniugare il model-
lo di banca “multicanale” con Pevo-
luzione in atto anche per il profilo pro-
fessionale del promotore finanziario,
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erso guall onzzont sta,
%/ ondando il piano di svi-
luppo della rete dei con-
sulenti di Banca Mediolanum?
Lo abbiamo chiesto a Giovanni
Marchetta che - raccolto il testi-
mone da Massimo Doris passa-
10 alla guida di Fibanc, il circui-
to spagnolo della banca - & oggi
il responsabile della rete italia-
na riportande a Vittorio Colussi.
Banking Group Manager.

In termini di crescita, ri-
spetto ai vostri competitors, @
una differenza di fondo, vero?

«Di certo va evidenziata una
differenza sostanzale: menire
Pespansione degli altri istituts di
credito si calcola considerando
Papertara di sportelli, cio per noi
si verifica quando vengono inse-
rite nuove risorse grazie al ruolo
svolto da un’apposita struttura
incaricata della formazione dei
promotori finanziari.

Tuttavia anche la nostra
Banca ha in mente traguardi di
espunsione ben precisi. Bast
re che se o ottobre 2008
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abbiame superato Ia soglia dei
4.800 consulenti, entro la fine
dell’anno I'obiettivo & di rag-
giungere quota Smilar.

{1 valore aggiunto di Banca
Mediolanum sta allora nella
cultura della consulenza?

«Esattamente. A riprova 1
manager & Banca Mediolanum,
salvo rare eccezioni, vengono
rigorosamente sceltt all'interno
del nosiro gruppo societario. Del
resto 1on ¢ un caso se la nostra
banca & 1'unica che continua a
sfornare e a creare dall’interno
professionisti, mentre ghi aliri
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Cosa significa essereoggl pro-
motori finanziuri?

«Alla fine deghi Anmi Sessanta,
guando cominciai il mio percorso
lavorativo, la professione di promo-
tore finanziatio, perché cosi si chia-
mava, era intesa in un'accezione
molto distante da quella attuale.

La differcnza sostanziale stava
nel fatto che non esisleva un'unica
figura in grado di fomire ad uno stes-
50 ¢cliente una “rosa” di servizi, da
quelli buncari ¢ finanziari a quelli di
fipo assicurativo. Ognuna di queste
macro-categorie faceva struttural-
mente riferimento ad una persona di-
versa & cui corrispondeva um diverso
profilo. Fatta questa premessa ¢ faci-
le capire quanto fossero limitui gli
spazi di manovra e intervento da parte
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istituti riescono a raggiungere
numeri analoghi in termini quan-
titativi ricorrendo ad acquisizio-
ni societarie.

Cid accade dal momento che
in Banca Mediolanum vige la
regola che innanzitutto conta Ja
tormazione, mentre il business &
solo e soltanto una conseguenza.

Per la nostra campagna
reclutamento  noi  cerchiamo
prima di ttto vomini capaci, lo
dimostra anche il master azien-
dale partito da qualche setiima-
na che prende in considerazio-
ne sia il neo-laureato, sia chi pud
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di un operatare de} simgolo settoren,
Come si & passati all’era def
consulente globale?
«Sembrerehbe un passaggio
semplice ¢ intuitivo riunire it una
sola figura professionale le tre
macro-aree. Tuttavia si & trattato di
realizzare un’autentica rivoluzione

gid vantare alle spaile un tra-
scorso lavorativon,

1’idea quindi & di cercareil
candidato ideale per 'azienda?

«ll master, cosi come altre
iniziative sul fronte della forma-
zione professionale, si propon-
gono di rendere il singolo colla-
boratore pid vicino all’innova-
tive modello di banca “multica-
nale” voluto da Banca Mediola-
nuth, 1l master, in particolare, si
sforza di dare gid un assaggio
della funzionalith della nostra
azienda,

Nella stessa direzione, se pur
toccando un aspetto diverso, va
larecente scelta di organizzare la
Tete in quattro Regioni in luogo
di tre: vale u dire Nord-Est, Nord-
Ovest, Centro ¢ Sud. Lidea
guida, consiste anche nel voler
avvicinare il top manager al ter-
ritorio ¢ percio ai suoi collabo-
ratori ¢ alle esigenze dei loro
clienti, in modo che la rete dei
consulenti sia sempre piu pre-
sente sul territorio nazionale e al
tempo stesso pitt flessibilen,

battere quei muri che dall origine ca-
ratterizzavano il comparto del rispar-
mio, delimitando Je varie "fabbriche"
alla base dei singali prodotti.

La soluzione & stata trovata nel
momento in cui una sola societd &
riuscita a creare al sue intemo le fab-
briche di tutti 1 prodott ¢ un assetio
organizzativo, tale da offrire ai suoi
clienti assistenza sul fronte banca-
rio e per gli investimenti finanziari
oltre alla possibilita di stipulare
polizze assicurative, ¢ oggi anche
occasione di partecipare all'inve-
stimento nell"universo del “matto-
ne”. Un professionista, insomma,
che abbia la formazione e il back-
ground per garantire consulenza a
trecentosessanta gradiv.
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DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

Ennio Doris: “Chiunque pud accedere al proprio conto in qualsiasi momento con una telefonata, con teletext o con internet”

iolanum: la banca che ha cambiaf

Questo fino a ferl e, oggl, cosa
sta accadendo?

«Nell’ambito di questo vero e
proprio salto culturale ha avato un
ruolo fondamentale la tecnologia e
ancora prima I'amivo di Intemet, con
tutte le novitd che ha perfato in
banca. Da allora, infatti, nulla & pit
cotne prima.

Ogpi i clienti stessi sono pil in-
formatizzati, pernon parlare del con-
st ambientale n cui si muovono,
di conseguenza anche ghi istituti di
credito hanno dovuta prendere atlo
e cercare di stare al passo. In parti-
colare Banca Mediolanum ha cerca-
to di “attrezzare” la sua rete di con-
sulenti inmodo che la clientela possa
ricomere a una molteplicité di cana-
li per entrare in banca - valea dire con
una semplice telefonata al call cen-
ter, piutiosto che utilizzando il tele-
tex o consnltando il sito Internct di
BM - ma contestualimente possa in
ogni caso contare su un supportc
umano che dia cerfezze in tetmini al
competenza ¢ preparazione, Bast
pensare che il modello “multicanale™
adottato per la banca trova un corri-
spondente sul piano della formazio-
neprofessionaledove si ¢ ormai con-
solidatauna formuladi stampo “mul-
timediale™. In particolare Poperazio-
ne ¢ ruscita tramite listituzione ¢ il
potenziamento della televisione a-
ziendale e dei corsi via web.

Ossia 1a volonta di creare una
banca capace di soddisfare 2 tutto
camnpo le esigenze della clientela ha
Teso necessario un sisteima pit inno-
vativo ¢ completo dell’iter forma-
tivo dei promotori. Del resto oue-
sto & il messaggio contenuto nel
nostro slogan pubblicitario che,
immaginando di parlare ad un
potenziale cliente, informa che
Banca Mediolanum & “La banca
costruita intorno a fui"».

Piccole Fratello, il Progetto di solidarieti promosso

da Fond: I

oppure vai su www.bancamediolanum.it

per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi,

Por saperne di pil collegat] al sito www.piccolofratelio.it

e Banea M

[ Selezione e Reclulamento
! el, 02-90402778

Entra in Banca Mediolanum
Basta una telefonata
840 704 444

www.bancamediclanum. it




