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Grazie alla multicanalita e alla formazione professionale oggi € possibile fornire assistenza a 360 gradi

R & e

Uomini e tecnologie al servizio del cliente

Doris: La nostra clientela puo ricorrere a una molteplicita di canali per entrare in banca, ma contestualmente
puo sempre contare su un supporto umano che dia certezze in termini di competenza e preparazione

La professione di promotore finanziario
guarda al cambiamento. Con l'avvento
delle nuove tecnologie si sono allargate le
opportunitd di crescita per gli istituti di
credito che hanno dimostrato di saper in-
terpretare e (radurre con strumenti innova-
tivi gli effetti del mutamento, facendone

cosl il proprio punto di forza. B il caso di

Banca Mediolanum.

La rivoluzione tecnologica, pertanto, ha in-
vestito chi, a maggior ragione, da sempre
cerca di mettere a disposizione della pro-
pria clientela un ventaglio di modalita per
accedere alla propria banca, senza comun-
que rinunciare alla consulenza di un pro-
fessionista che segua passo dopo passo il
correntista nelle sue operazioni e decisioni.
Abbiamo chiesto a Ennio Doris, fondatore

La Mission
"... realizzare un'organizzazione
in cui ogni azione sia orientata
al soddisfacimento dei bisogni
del cliente"

e presidente di Banca Mediolanum, che
conta una rete di quasi Smila consulenti.
di spiegarci come sia possibile coniugare
il modello di banca “multicanale” con |'e-
voluzione in atto anche per il profilo pro-
fessionale del promotore finanziario.
Cosa significa essere oggi promotori fi-
nanziari?
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UN TETTO NON SOLO D'AMORE
PER | BIMBI DI STRADA

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

Piccolo Fratello, il Progetto di solidarieta promosso

F & Banca |
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi.

Per saperne di piit collegati al sito wwwpiccolofratelio.t ‘ BANCA
opptire vai st e bancamediolamumit oudll

Alla fine degli Anni Sessanta, quando co-
minciai il mio percorso lavorativo, la pro-
fessione di promotore finanziario, perché
cosi si chiamava, era intesa in un’accezio-
ne molto distante da quella attuale.

La differenza sostanziale stava nel fatto

La Mission
"... costruire un'azienda
nella quale le persone
collaborino all'insegna
di un reale spirito di gruppo,
unite dall'orgoglio di
realizzare una grande impresa''.

che non esisteva un'unica figura in grado
di fornire ad uno stesso cliente una “rosa”
di servizi, da quelli bancari e finanziari a
quelli di tipo assicurativo. Ognuna di que-
ste macro-categorie faceva strutturalmen-
te riferimento ad una persona diversa a cui
corrispondeva un diverso profilo. Fatta
questa premessa ¢ facile capire quanto
fossero limitati gli spazi di manovra e in-
tervento da parte di un operatore del sin-
golo settore.

Come si & passati all’era del consulente
globale? ;
Sembrerebbe un passaggio semplice e in-
tuitivo riunire in una sela figura professio-
nale le tre macro-aree. Tuttavia si € tratta-
to di realizzare un’autentica rivoluzione
“copernicana’ : & stato necessario abbatte-
re quei muri che dall’origine caratterizza-
vano il comparto del risparmio, delimitan-
do le varie "fabbriche" alla base dei singo-
li prodotti.

La soluzione & stata trovata nel momento in
cui una sola societd & riuscita a creare al
suo interno le fabbriche di tutti i prodotti &
un assetto organizzativo, tale da offrire ai
suoi clienti assistenza sul fronte bancario e
per gli investimenti finanziari oltre alla pos-
sibilita di stipulare polizze assicurative, e
oggi anche 'occasione di partecipare al-
I’investimento nell universo del “mattone”.
Un professionista, insomma, che abbia la
formazione e il background per garantire
consulenza a trecentosessanta gradi.
Questo fino a ieri e, 0ggi, cosa sta acca-
dendo?

Nell’ambito di questo vero e proprio salto

culturale ha avuto un ruolo fondamentale
la tecnologia e ancora prima 1’arrivo di In-
ternet, con tutte le novitd che ha portato in
banca. Da allora infatti nulla & pili come
prima. Oggi i clienti stessi sono pii infor-
matizzati, per non parlare del contesto am-
bientale in cui si muovono, di conseguenza
anche gli istituti di credito hanno dovuto
prendere atto e cercare di stare al passo. In
particolare Banca Mediolanum ha cercato
di “attrezzare” la sua rete di consulenti in
modo che la clientela possa ricorrere a una
molteplicita di canali per entrare in banca -
vale a dire con una semplice telefonata al
call center, piuttosto che utilizzando il te-
lext o consultando il sito Internet di BM -
ma contestualmente possa in ogni caso
contare su un supporto umano che dia cer-
tezze in termini di competenza e prepara-
zione. Basti pensare che il modello “multi-
canale” adottato per la banca trova un cor-
rispondente sul piano della formazione
professionale dove si & ormai consolidata
una formula di stampo “multimediale”. In
particolare I’operazione & riuscita tramite
l'istituzione e il potenziamento della televi-
sione aziendale e dei corsi via web.

La Mission
"...affermare la meritocrazia,
il rispetto reciproco
e la valorizzazione
delle persone come
valori condivisi da tutti".

Ossia la volonta di creare una banca capa-
ce di soddisfare a tutto campo le esigenze
della clientela ha reso necessario un siste-
ma pill innovativo e completo dell’iter for-
mativo dei promotori. Del resto questo & il
messaggio contenuto nel nostro slogan
pubblicitario che, immaginando di parlare
ad un potenziale cliente, informa che Ban-
ca Mediolanum & “La banca costruita in-
torno a lui".

ENTRA IN BANCA MEDIOLANUM
BASTA UNA TELEFONATA

840 704 444

www. bangamediolanum,.it

Notizie Mediolanum a cura di Roberto Scippa
roberto.sci iolanum.i

Selezione e reclulamanto tel 02-90432778




