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Ennio Doris: "Il successo del Conto corrente Riflex dovuto soprattutto ai nostri Consulenti"

ul mercato da soli quat-
tro mesi e i sultati non
si sono fatti aspettare.
Sono il conto corrente Riflex e
la carta di credito Riflexcard,
ultimi nati nella grande
“famiglia” di Banca Mediola-
num. Tati alla mano, si parla
di oltre 4mila nuovi client al
mese per pit di mille alla set-
timana. 1l "segreto” sta nel
poter contare su personale
preparato e competente. Un
prodotto, infatti, se pur dalle
grandi potenzialitd, non
pouebbe funzionare se alla
base non ci fosse una rete di
vendita capace di fnnovarsi,
Ennio Doris, fendatore e pre-
sidente di Banca Mediola-
nurm, spiega la rivoluzione in
atte neli'ambito dell'istituto
di credito.
Da che cosa derivala rivisita-
zione  dell'organigramma
della rete di vendita?
Il conto corrente Riflex ha
riscosso un grande successo
principalmente  per due
ragioni. Innanzitutto perché
¢ il prodotto della nostra
gamma che meglio sintetiz-
za la formula innovativa del-
la "multicanalita” adottata
dalla nostra Banca, che gra-
zie al telefono, Internet e
Telext consente al cliente di
“entrare” in Banca per 24 ore
su 24 e di svolgere con rapi-
diti ogni operazione. 11 valo-
re agglunto, tuttavia, non sta
solo nella migliore qualita
del canale tecnologico, otte-
nuta anche grazie all'impie-
go dello strumento telefoni-
co che non & solaanto un
supporto di quello telemati-
CO ma rappresenta un vero ¢
proprio spertello virluale. La
forza del nostro istituto di
credito, infatti, sta nel "cana-
le" umano assolutamente
integrato con gli altri, vale a
dire la rete di vendita dei
Smila Consulenti Globali,
che permettono alla Banca
di arrivare fisicamente nelle
case del suoi clienti e che
grazie al background profes-
sionale ad hoc sono di sup-
porto e guida al cliente nelle
sue scelte di investimento,
Ecco allora che, in seguito al
recente incremento  della
clientela e al conseguente
ampliamento di business, si
& reso necessario un ripen-
samento  della  struttura
organizzativa di vertice in
modo da essere ancora piit
competitivi,
Come cambia il manage-
ment di Banca Mediolanum?
Premetto che la nostra Banca
ha esportato il suo modello
anche in Europa, in partico-
lare 2 presente in Spagna e in
Germania. Il cambiamento di
"peltrone” pill significativo &
senz'altro quello che riguar-
da mio figlio Massimo, che
dopo aver guidato perannila
rete di vendita made in Italy
passa ora ad occuparsi di tut-
10 il business spagno]o in

periodicamente si parte con
campagne di reclutamento
per avviare nuove risorse alla
professione di consulente
globale. I selezionati, per
essere poi qualificati a turti gli
effetti consulenti globali di
Banca Mediolanum, dovran-
no seguire un iter formativo
ad hoc oltre a superare I'esa-
me di Stato, requisito neces-
sario per l'iscrizione all'Albo
professionale dei promoton
finanziari. Il nostro obiettive,
del zesto, & quello di fare in
modo che per ogni pusizione
intema manageriale e non,
potenzialmente ci siano pilt
persone in grado di occupar-
la, per capaciti e conoscenze.
Poco tempo fa l'articolo
tiportato da un quotidiane
economico-finanziario rife-
riva che Banca Mediolanum
& l'unica azienda del setiore
del risparmie che ancora
continua a formare i suoi
uomini dal "basso”. Come
mai?

La ragione & semplice. Noi
vogliamo essere l'opporiu-
nita lavorativa e di crescita
prima di tutto per le nostre
risorse, sia per chi sceglie di
crearsi un'agenzia con il suo
team di collaboratori e un
ampio portafoglio clienti,
sia per chi invece decide di
optare per la carriera mana-
gerale. Cib che ci differen-

zia dai nostri competitors &
la "cultura” della consulen-
za, supportata e alimentata
da sempre da una strurtura
adibita esclusivamente a
tutti gli aspetd che artengo-
no alla formazione e all'ag-
giornamento dei consulent.
E’ per noi fonte di vanto e
orgoglio che la media dei
nostri giovani che superano
con esito positive I'esame di
Stato sla del 50% superiore
risperto alla media delle
altre reti.

E per coloro che vantano un
curriculumn nel settore ban-
cario-assicurativo senza perd
essere promotori finanziar ci
sono chance di avanzamento
di carriera in Banca Mediola-
num?

Sicuro. Grazie alla sua espe-
rienza sara davvero ben
accetto. L'unico limite alla
sua carriera sara rappresen-
tato dalle sue potenzialita e
dalla sua volonta. Ma potra
tranquillamente  aspirare
anche alle cariche pitt di pre-
stigio.

Quindi trapl neo inseritd gi
oggi potrebbe anche esserci
un Ennio Doris di domani?
Certamente.

In Spagna la nuova sfida di Massimo Doris

d'affari:
alla Ubs, alla Credit Suisse. Fa
rientro quindi rientro in sede
€, una volta superato l'esame
di state di promotore finan-

Da sempre vive e lavora al
servizio del colosso ban-
cario creato dal padre, Massi-
mo Doris, 37 anni, figlio di

Ennio, fondatore di

Mediolanum, & pronto per

affrontare l'ennesima
Dopo aver

contribuite a
rafforzare ancora, a partire da
ottabre 2003, la rete commer-

Banca

manageriale”,

occupa del

ciale made in Italy, cuore pul-
sante dell’azienda, vola ora in
Spagna dove sara Ammini-
stratore Delegato di Fibanc, la
banca acquistata cinque anni
fa e che @ la testa di ponte del
sfida, pi'ruppu di Barcellona.
1 Questo nuove incarico -
afferma Massimo Doris -
mi consentira di acquisire
maggiore consapevolezza del
Gruppo ed ovviamente rap-
presenta un ulteriore step nel-
I'ambito della mia crescita
Ma in merito
ad esperienza nei vari com-
parti della Banca, Massimo ne
ha da vendere, tanto da non
poter essere di certo definito
solo un “figlio d'arte”.
cominciato dal basso, percor-
rendo passo dopo passo una
lunga gavetta. Consegue la
laurea in scienze politiche alla
Statale di Milano, dopo di che,
compiuti i primi passi nell'a-
zienda di famiglia-come com-
ponente della squadra che si
controllo  di
gestione, decide di farsi le
ossa a Londra, dove in poco
piit di un anno e mezzo eser-
cita presso prestigiose banche

della rete
Finanziari.

dei

Ha
carisma,

clientela,

dalla Merrill Lynch,

ziario, entra nel
marketing su Internet della
Banca, per poi diventare assi-
stente del direttore generale
Edoardo Lombardi e, quindi,
nel 2002, assumere la carica di
responsabile della formazione

Nel 2004 arriva la
prova piti dura: viene designa-
to a cape della rete nazionale
consulenti  di
Mediolanum,
che conta oltre 5mila persone,
compito che ha svolto con
professionalita e
compelenza.

Oggi la nuova avventura come
Ad del circuito spagnolo crea-
to ad immagine di quello ita-
liano, che si fonda sulla for-
mula innovativa della multi-
canalitd, che si avvale e si ser-
ve delle nuove tecnologie per
rendere la banca piu vicinae a
misura delle esigenze della

"Si tratta di un'occasione fon-

team del
do

dei Promotori

Banca
una struttura
gna,

damentale che mi consentira
di approfondire le tematiche
legate al campo della finanza
e controllo che conosco meno
dell'area commerciale - pro-
segue Doris - il tutto operan-

una struttura dalle

dimensioni pit ridotte dove
sara possibile assistere ai pro-
cessia trecentosessanta gradi,
e per giunta con funzioni di
respoensabilita. lo inoltre por-
terd il mio bagaglio e l'espe-
rienza maturata”.

Per il suo futuro incaricoe in un
altro Stato membro dell’Unio-
ne europea, Doris ju
gia le idee ben chiar
dove resterd senz'altro
per due anni, si dovra insiste-
re sull'ampliamento dell'or-

or ha
In Spa-

ganico e delle risorse, incenti-

vando la farmazione in loco -
conclude il
Fibanc -,
creato la figura del promotore
finanziario sul modello di
quello italiano; ora a poco a
poco
manager
abbiamo vent'anni di Banca

nuovo Ad di

Laggit abbiamo

si dovranno
locali. Del

creare
resto

Mediolanum da mettere al

servizio della rete spagnola”.

Potenzlata la struttura della rete di vendita

Vunrm Colussi col sue
incarico di anking
ErOUp - OVVEID manager a
capo di tutte le red del Grup-
po Mediolanum - & da sem-
pre uno dei pund di riferi-
mente dei consulenti di
Banca Mediolanum. A lui si
rifanmo anche il circuito spa-
gnolo di Fibane e quello
tedesco Bankhaus August
Lenz e Gamax, ovvero i due
modelli di banca multi-
canale esportati sul mercati
esteri. i fatto, insomma,
tutta la struttura commer-
ciale in qualche modo
dipende da lui, Pertanto,
rappresenta  I'uomo  piu
adatto a spiegare il nuovo
organigramima e la strategia
intrapresa dal Gruppo.
Perché un cambiamento di
ﬁucsm npo7 Limpostazione
ella rete, in veritd, resta la
stessa, in quanm non cam-
bia il modo di rapportarsi fra
il Centro e le nuove strutture:
lodimostra il fatto che i livel-
li manageriali non sono né
diminuiti né aumentati. Tut-
tavia si € deciso di puntare a
una maggiore copertura del-
la Banca sul  territorio,
aumentando la presenza a
livello regionale. Inoltre si
sono voluti premiare con
ﬁmmnzmm quei giovani che
anno dimostrate di saper
gestire e realizzare le poLu-
che dell'azienda sul piano
Iocale. §i watta di Stefane
Volpato che ora & alla guida
dell'area Nord Est, ossia
Emilia Romagna e Trivenerto,
mentre Oliviers Giovita &

qualita di atore
delegato di Fibanc. Al suo
posto ci sara invece Giovanni
Marcherta, che a sua volta
cede il testimone come
responsabile dell'espansione
delle reti estere a Claudio
Fontanini. A capo di tutte le
reti resta invece Vittorio
Colussi. Ineltre  abbiamo
avviato una serie di promo-
zioni: Franco Cova da Regio-
nal dell'area Nord diventa il
referente per la formazione,
reclutamento e sviluppo del-
la rete dei consulend globali.
Poi sono stati promassi Oli-
viero Giovita e Stefano Volpa-
to, rispettivamente Regional
Nord Ovest e Nord Est. Lucia-
1o Arcolini da Regional per il
Sud passa ad occuparsi di
qualita e al suo posto arriva
Salvo La Porta. Mentre, per la
sua straordinaria esperienza,
per il Centro- Italia rimane
Guido Lasciarrea.

Si tratta di un "rimescola-
mento" delle carte, ossia di
promozioni ¢ spostamenti
nell'ambito dell’azienda di
famiglia. Come mai tra i
manager della sua Banca
non figura in genere perso-
nale esterno?

lo sono solito dire che la
nostra banca & una 'fabbri-
ca" di manager. Questo per-
che, in quanto istituto di cre-
dite leader sul mercato,

preen

stato a_ Regional
mdnsgex del Nord Ovesl che
comprende Lombardia, Pie-
monte, Liguria e Valle d’Ao-
sta, Di fatto tutta I'area Nord,
che era la pitt estesa, per
un'azione pib capillare, &
stata spezzata in due prandi
zone. Nel Sud arriva Salvo La
Porta che, dopo essersi

i 1 Ptem Fatlarl {Rete bt} & Prnspm Gl i
{Sviluppa Slratkgico Ret!] Su tuttl Valarig ﬂlidllﬂ &l Difatore Generake dille Retl. 4

occupato di qualita del ser-
vizio in sede, passa a sej
Campania, Molise, Ba:
ta, Calabria, Puglia e Sicilia.
Mentre per il Centro-ltalia
resta un manager di lunga
data: Guido Lasciarrea, che
sara anche colui che avviera
alla professione i nuovi
Regional. E coloro che
lasciano questl incarichi di
che cosa si occuperanno?

Franco Cova, che & stato per
lungo tempo  Regional
manager del Nord, andra ad
occuparsi di formazione,
crescita e sv‘ilup!}n della rete
dei consulenti globali. Men-
tre Luciano Arcolini, da
Regional del Sud va a gestire
linterazione, il flusso infor-
mativo fra rete e sede centra-
le della Banca, vale a dire

I'informatizzazione  della

rete e la qualita del servizio,
Ma qual & I'obiettivo di fon-
do? Ovviamente 'espansio-
ne della rete italiana cosi
come di quelle estere, Obiet-
tivo che, se da un lato richie-
de un maggior impiego di
manager, "altro lato fa st
che per le stesse risorse
“interne” ci sia ancora mag-
giore spazio di crescita pro-
fessionale e carriera.

Marchetta: "Capacita e professionalita
sono la nostra forza”

["'plcu esempio di cresci-
ta manageriale realiz-
zata anche all'estero & rap-
presentato dal profilo pro-
fessionale di Giovanni
Marchetta. Da responsabi-
le dell'area Sud di Banca
Mediolanum diventa, pri-
ma, protagonista della fase
di start up e sviluppo di
Fibane in Spagna, per poi
guidare le reti estere, e ora
fare ritorno in Italia per
potenziare ulteriormente
la rete principale deila
Banca. Una delle caratteri-
stiche che accomuna tutte
le reti estere di Banca
Mediolanum, infatti, & di
essere guidate da uomini
che abbiano maturato una
rilevante esperienza e sia-
no profond radicati

lent.

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

Ho lavorato in tutte le parti
d'ltalia e ho ricoperto tutte
le funzioni possibili nella
rete nazionale della Banca;
da promotore a superviso-
re a managet, fino a diven-
tare responsabile di un'a-
rea regionale, poi un ruolo
nella sede centrale dove
sono stato chiamato per
occuparmi di qualita del
servizio. In Spagna, come
Direttore Commerciale a
partire dal 2000, mi & stata
offerta l'opportunita dj
avviare una realtd comple-
nuova. Ho quindi

nel circuito italiano. Mar-
chertta arriva a capo della
rete made in ltaly in un
momento di effervescenza
Dopo aver superato in
modo  straordinario gl
anni pitt bui - durante |
quali, grazie all'opera di
Massimo Doaris, 'organico
non & stato ridotto e si &
continuata a registrare rac-
colta positiva - il recente
lancio del nuove conte
corrente Riflex e le relative
attivita collaterali, hanno
rinvigorito l'entusiasmo e
la voglia di fare dei consu-

Come diversificare gli investimenti con la strategia delle “5D”

Cnmu evitare delusioni
ed errori nell’ammini-
strare | propri risparmi?
Abbandonando qualsiasi
forma di gestione "fai da
te” e passando a una guida
affidabile e consapevole,
Banca Mediolanum mette
a disposizione la sua espe-
rienza  ventennale nel
campo della consulenza
finanziaria e una strategia
ormai collaudata che per-
mette di affrontare razio-
nalmente le decisioni di
investimento. Si tratta del-
la strategia delle 5D, sinte-
si del pensiero di alcuni
dei pitr illustri  premi
Nobel. Questa legge preve-
de cinque regole di diffe-
renzigzione dei propri
impieghi finanziari,

La prima delle cinque "D”
prevede di diversificare in
base all’asse temporale,
suddividendo la propria

disponibilita economica
tra il breve periodo - ossia
due o tre anni, al quale
riservare la liquidita di cui
si pub avere necessitd in
qualunque momento -
medio e lungo periodo
{oltre i sette anni). Se poi
'orizzonte supera i dieci
anni, allora, investire in
Borsa si dimostra in gene-
re V'investimento pil red-
0. La seconda regola
si rila aquello che in gergo
finanziario viene chiama-
to il classico “giardinetto”,
ossia riguarda la diversifi-
cazione fra i titoli: pil
sono di numero, maggior
sono le prospettive di
investimento, In particola-
re, lo strumento che
meglic soddisfa queste
esigenze & rappresentato
dai fondi comuni di inve-
stimento.

La terza D parte dalla pre-

messa che, di solity, l'eco-
nomia mondiale viaggia a
diverse velocith nelle dif-
ferenti zone geografiche
Differenziando percid
anche secondo un'ottica
geograh«.a e suddividen-
doipropri nsparml suuna
Tosa di Paesi, grazie anco-
ra allo strumento dei fon-
di, & possibile cogliere
queste chance di investi-
mento.

Mancano all'appello
ancora la quarta e la quin-
ta "D" La prima, & quella
riservata alle forme dj
risparmio su cui & possibi-
le speculare un po' di pib,
ovvero la linea di diversifi-
cazione che guarda al
miglior risultato nel medio
e lungo periodo con inve-
stimenti sui settori emer-
genti dell'economia. La
strategia si completa, infi-
ne, con la regola che punta

LE CINQUE REGOLE PEH INUESTIRE
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sugli strumenti innovativi
di ultima generazione,
come ad esempio le nuove
polizze index linked.

Tuttavia la corretta appli-
cazione della legge delle
5D non @& sufficiente.
Occorre la guida di un
Consulente della Banca,
che in forza della sua pro-
fessionalita ed esperienza,
sia in grado di studiare la
soluzione pit adatta per il
risparmiatore, che varia a
seconda della sua et, del-
le sue aspetiative profes.

sionali e familiari. E'
necessario, infatti, capire
quale parte del denaro
vada destinata agli impie-
ghidi breve periodo, quale
al medio e quale al lungo.
Senza contare che per
operare una diversifica-
zione dei nuovi strumenti
finanziari si deve avere
ben presente il panorama
di prodotti che offre il
mercato, Per tutte queste
ragioni la guida di un pro-
fessionista del risparmio &
davvero indispensabile.

gli strumenti per compren-
dere e valutare tutte le
necessitd e le esigenze del-
le reti. Il coordinamento
dei circuiti d'cltralpe, inve-
ce, ha rappresentato tanto
un'esperienza di  sede,
quanto di territorio, dal
momento che ero titolare
di un ruolo trasversale tra
la struttura di sede italiana
e quelle di sede estere, a cui
si aggiungeva l'interazione
con le divisioni commer-
ciali sul territorio. Uno svi-
luppo insomma assai arti-
colato.

Y HON 5010 DUAMY
TBIMBI OF'S TRAD:

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

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

Anche la nostra Banca si
propone come scopo lo
sviluppo delle reti, ma con
una differenza: se |'espan-
swone degli altri istituti di
credito si misura con 1'a-
pertura di nuovi sportelli,
per noi cib avviene con
I'inserimento di nuove
risorse, grazie ad una
struttura ad hoc che si
dedica  esclusivamente
alla formazione dei pro-
matord finanziari. Il valore
aggiunto sta ciog nella cul-
tura  della  consulenza.
Banca Mediolanum & 'u-
nica che continua a sfor-
nare e a creare dall'interno
professionisti, mentre gl
istituti concorrenti hanno
raggiunto numeri analo-
ghi in termini quantitativi
ricorrende ad acquisizioni
societarie. Cio accade in
quanto l'attenzione del
mercato mira soprattutto
all'asser. Per Banca
Mediolanum accade esat-
tamente il contrario! in
prima battuta viene la for-
mazione, e il business @
solo una conseguenza. |
nostri competitor “com-
prano” portafoghi, noi

uomini capaci,

da Fondazione M.

Piccoio Fratello, il Progetto di solidarieta promosso
anum e Banca Mediolanum
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi,

Fer saperne di pit collegatl al site ww piccolofratelio.t
oppure vai 3u wwwbancamediolanuns it

b i

Entra in Bance Mediolanum
basta una telefonate

840-704-444

v Bantamediolanum. it

Beclutame
tel. 02-9049.2778




