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MEDIGLANUM

ul mercato da soli quattro

mesi e i nisultati non si sono

fatti aspettare. $ono il conto
corrente Riflex e la carta di eredito
Ruflexcard, gl ultimi nati nella gran-
de"famiglia" di Banca Mediolanum.
Dati alla mano, si parla di olre 4mila
nuovicliential mese per pid dimille
alla settimana, [1 "segreto” sta nel
poter contare su personale prepara-
to e competente. Un prodotto, infat-
ti, se pur dalle grandi potenzialita,
non patrebbe funzionare sealla base
non ci fosse una rete di vendita capa-
ce di rinnovarsi. Ennio Doris, fon-
datoree presidente di Banca Medio-
lanum, spiega la nivoluzione in atto
nell'ambito deflistitute di credito,

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

«l conto corrente Riflex ha
riscosso un grande successo princi-
palmente per due ragioni. [nnanzi-
tutto perché & il prodotio della nostra
gamma che meghosintetizza la for-
mula innovativa della "multicana-
Lita" adottata dalla nostra Banca, che
grazie al telefono, Internet ¢ Telext
consente al cliente di "entrare” in
Banca per 24 ore su 24 ¢ disvolge-
re con rapidita ogni operazione. 1}
valoreaggiunto, huttavia, non stz solo
nellamigliore qualita del canale tec-
nologico, ottenuta anche grazie
all'impiego dello strumento telefo-
nica che non & soltanto un supporto
di quello teleratico ma rappresen-
ta un vero e proprio sportello vir-
tuale. La forza del nostro istituto di
credito, infatti, sta nel "canale”
umano assolutamente integrato con
gl alm, vale a dire la rete di vendi-
ta dei Smila Consulenti Globali, che
permettono alla Banca di arrivare
fisicamente nelle case dei suoi clien-
ti e che grazie a} background pro-
fessionale ad hoe sono di supporto
< guida al cliente nelle sue scelte
d'investimento. Ecco allora che, in
seguito al recente incremento della
clientela e al conseguente amplia-
mento di business, si & reso neces-
sario un nipensamento della struttu-
ra organizzativa di vertice in modo
da essere ancora pil competitivin,

Come cambia il management
di Banca Mediolanum?

«Premetto che la nostra Banca
ha esportato il suo modello anche in
Europa, in particolare ¢ presente in
Spagna e in Germania. Il cambia-
mento di “poitrone” pit significati-
vo & senz'altro quello che riguarda
mio figlio Massima, che dopo aver
guidato per anni la rete di vendita
made jn Italy passa ora ad occupar-
siditutto il business spagnolo in qua-
lita di amministratore delegato di
Fibanc. Al suo posto ci sara invece
Giovann Marchetta, chea sua volta
cede il testimone come responsabi-
fe dell'espansione delle reti estere a
Claudio Fontanini. A capo di tutte
le reti resta invece Vittorio Colussi.
[noltre abbiamo avviato una serie di
promozioni: Franco Cova da Regio-
nal dell'area Nord diventa il referen-
te per la formazione, reclutamento
¢ sviluppo della rete dei consulenti
globali, Poi sono stati promossi Oli-
viero Gievita e Stefano Volpato,
rispettivamente Regional Nord
Ovest e Nord Est. Luciano Arcolmi
da Regional per il Sud passa adoccu-
passi di qualita ¢ al suo posto arriva
Salvo La Porta. Mentre, per la sua
straordinaria esperienza, per il Cen-
tro Jtalia rimane Guido Lasciarrean,

Si tratta di un "rimescola-
mento" delle carte, ossia di pro-
mozioni e spestamenti neli'ambito
dell'azienda di famiglia. Come mai
ira imanager della sua Banca non

figura in genere personale esterno?

«losona solito dire che la nostra
banca ¢ una "fabbrica” di manager.
Questo perché, in quanto istituto di
credito leader sul mercato, periodi-

camente si parte con campagne di
reclutamento per avviare nuove ri-
sorse alla professione di consulerite
globale, I selezionati, per essere poi
qualificati a tutti gli effetti consulen-

] @iﬁgmm

D a sempre vive ¢ lavora al servizio del
colosso bancario creato dal padre. Mas-
simo Doris, 37 anni, figlio di Ennio, fonda-
tore di Banca Mediolanum, & pronto per
affrontare 1"ennesima sfida. Dopo aver con-
tribuito a rafforzare ancora, a partire da ofto-
bre 2003, la rete commerciale made in Italy,
cuore pulsante dell'azienda, vola ora in
Spagna dove sari Amministratore Delegato di
Fibanc, la banca acquistata cinque anni fa e
che & la testa di ponte del gruppo di Barcellona.

"Questo nuiovo incarico - afferma Massimo
Doris- mi consentiré di acquisire maggiore con-
sapevolezza del Gruppo ed ovviamente rappre-
senta un, ultetiore step nell ambito della mia crescita manageriale”. Ma in
meerito ad esperienza nei vari comparti delfa Banca, Massimo ne ha da ven-
dere, tanto da non poter essere di certo definito solo un “figlio d’arte”. Ha
cominciato dal basso, percorrendo passo dopo passo una lunga gavetta,
Consegue la laurea in scienze politiche alla Statale di Milano, dopo di che,
compiufi i primi passi pell"azienda di famiglia come componente della squa-
dra che si occupa def controlio di gestione, decide di farsi le ossa 2 Londra,
dove in poco pill di un anno e mezzo esercita presso prestigiose banche d'af-
fan: dalla Menill Lynch, alla Ubs, alla Credit Suisse. Fa rientro quindi in
sede e, una volta superato |"esame di stato di promotore finanziario, entra
nel team del marketing su Internet della Banca, per poi diventare assisten-
te del direttore generale Edoardo Lombardi e, quindi, nel 2002, assumnere
la carica di responsabile della formazione della rete dei Promwtori Finanziar,
Nel 2004 arriva la prova pidt dura; viene designato a capo della rete nazio-
nale dei consulenti di Banca Mediolanum, una struttura che conta oltre Smila
persone, compito che ha svolto con caisma, professionaliti e competenza.

Oggi lanuova avventura corme Ad del circuito spagnolo creato ad inma-
gine di quello italiano.

"Si tratta di un'occasione fondamentale che mi consentird di approfon-
dire Je termatiche legate al campo detla finanza e controllo che conosco meno
dell‘area commerciale - prosegue Doris -; il tutto operando in una strutfu-
ra dalle dimensioni pid ridotte e per giunta con funzioni di responsabilita®,

Peril suo futuro incarico in un altro Stato membro dell' Unione euro-
pea, Donis junior ha gia le idee ben chiare. "In Spagna, dove resterd
senz"altro per due anni, si dovra insistere sull"ampliamento dell’orga-
nico e delle risorse, incentivando la formazione in loco. Laggit abbia-
mo creato la figura del promotore finanziario sul modello di quello ita-
liano; ora si dovranno creare manager locali”.

Massimo Doris

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

Piccalo Fratello, Il Progetto di solidarietd promosse
da Fondazione Mediolanum e Banca Mediclanum
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi.

Per saperne di pits collegati al sito www.piccolofratelio.it BANCA
oppure val su www.bancamediolanum.it Gmwé

Selezione e Reclutamento

tel, 02-90492778 Entra in Banca Mediolanum

Basla una telefonata

ot %‘a&;ﬁ,ﬁ@@ 840 704 444
RobertoSelppe 0L | www.bancamediolanum. it
il

GIORNALE Di SICILIA ‘g%

ti globuli di Banca Mediolanunm,
dovranno seguire un iter formativo
ad hoc oltrea superare l'ssame di Sta-
to, requisito necessario per lscrizio-
neall'Albo professionale dei promo-
tor1 finanziari. [ nostro obiettivo, del
resio, & quellodi farein modo che per
ogni posizione intema manageriale e
non, potenzialmente cisiano pitt pez-
sone in grado di oceuparla, per capa-
citi e conascenzey.

Poco tempo fa Farticolo ripor-
tato da ur quotidiano economi-
co-finanziario riferiva che Banca
Mediolanum & I'unica azienda del
settore del risparmio che ancora
continua a formare i suoi uomini
dal "basso", Come mai?

«La ragione ¢ semplice. Noi
vogliamo essere Topportunita lavo-
rativa e di crescita prima di mutto per
le nostre risorse, sia per chi sceglie
di crearsi un'agenzia con il suo team
di collaboratori e un ampio porta-
foglio clienti, sia per chi invece deci-
de di optare per Ja carriera manage-
riale. Cié che i differenzia dai nostri
competitors & la "cultura” della con-
sulenza, supportata e alimentata da
sempre da una struttura adibita
esclusivamentea tuta gli aspetti che
attengono alla formazione e all'ag-
glornamento dei consulenti. E per
noi fonte di vanto e orgoglio che la
media dei nostri giovani che supe-
rane con esito positivo l'esame di
Stato sia del 50% superiore rispet-
to alla media delle altre reti».

E per coloro che vantano up
curriculum nel settore bancario-
assicuraltivo senza perd essere pro-
motori finanziari ¢i sono chance
di avanzamento di carriera in
Banca Mediolanum?

«Sicuro. Grazie alla sua espe-
rienza sard davvero ben accetto.
L'unico limite alla sua carriers sard
rappresentato dalle sue patenzialith
e dalla sua velonta, Ma potra tran-
quillamente aspirare anche alle cari-
che pit di prestigion.

Quindi tra i neo inseriti di oggi
potrebbe anche esserci un Eonio
Deris di domani?

«Certamentex.

ipico esempio di crescita manageriale rea-
T lizzata anche all’estero & rappresentato dal

pro filo professicnale di Giovanni Mar-
chetta, Da responsabile dell’area Sud di Banca Me-
diolanum diventa, prima, protagonista della fase di
start up e sviluppo di Fibanc In Spagna, per poi gui-
dare le reti estere, e ora fare ritorno in Italia per polen-
ziare ulteriormente la rete principale della Banca,
Una delle caratteristiche che accomuria tutte le reti
estere di Banca Mediolanum, infatti, & di essere gui-
date da vomini che abbiano maturato una rilevante
esperienza ¢ siano profondamente radicati nel cir-
cuito italiano. Marchetta arriva a capo della rete made
in Italy in un momento di effervescenza. Dopo aver
superato in modo straordinario gli anni pid bui -
durante j quali, grazie all’opera di Massimo Doris,
I"organico non &statoridotto esi & continuata aregi-
strare raccolta positiva - il recente lancio del nuovo
conio corrente Riflex e le relative attivita collatera-
1i, hanno rinvigorito entusiasmo ¢ la voglia di fare
dei consulenti.

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

«Ho lavorato in futte le parti d’Italia € ho rico-
perto tutte Je funzioni possibili nella rete nazionale
della Banca: da promotore a supervisore a mana-
ger, fino a diventare responsabile di un’area regio-
nale, poi unniolo nella sede centrale dove sono stato
chiamato per occuparmi di qualit del servizio. In

| manager fatti in casa

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

Ennio Doris: "ll successo del nuova conto corrente dovuto sopratiutto al supporto umano”

€ suiia prepara

Spagna, come Direttore Commerciale a partire dal
2000, mi ¢ stata offerta I"opportunitd di avviare una
realta completamente nuova. Ho quindi gli stumenti
per comprendere e valutare tutte le necessita e le esi-
genze delle reli. Il coordinamento dei circuiti d'ol-
tralpe, invece, ha rappresentato tanto un’esperien-
za di sede, quante di territorio, dal momento che
ero titolare di un ruolo rasversale tra la struttura di
sede italiana ¢ quelle di sede estere, a cui si aggiun-
geva I'interazione con ke divisioni commerciali sul
territorio. Uno sviluppo insomma assai articolaton.

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

«Anche la nostra Bauca si propone come scopo
lo sviluppo delle reti, ma con una differenza: se I'e-
spansione degli altri istituti di credito si misura con
I"apertura di nuovi sportelli, per noi ¢id avviene con
I'inserimento di nuove risorse, grazie ad una struttu-
raad hoc chesi dedica esclusivamentealla formazione
dei promotori finanziari. Il valore aggiunto sta cioé
nella cultura delia consulenza. Banca Mediolanum &
I'unica che continua a sfornare ¢ a creare dall"inter-
no professionisti, mentre pli istituti concorrenti hannio
raggiunto numeri analoghi in ternini quantitativi ricor-
rendo ad acquisizioni societarie. Cio accade in quan-
to I'attenzione del mercato mira soprattutto all'asset.
Per Banca Mediolanum accade esattamente il con-
trario: in prima battuta viene la formazione, ¢ il busi-
ness € solo una conseguenza. | nostri competitor
“comprano” portafogli, noi uomini capaci».




