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Lanciato 4 mesi fa, e sostenuto da Consulenti preparati e competenti, conquista 1000 nuovi clienti alla settimana

11 “fattore U” fa volare Rlﬂex

Ennio Doris: “Il supporto umano ¢ il valore aggiunto che ha decretato il successo del Conto corrente ¢ della Carta di credit Riﬂexcard v

ul mercato da soh quat-
tro mesi e 1 nsultati non
si sono fatti aspettare.
Sono il conto corrente
Riflex e la carta di cre-
dito Riflexcard, gli ulomi nat
nella grande “famigha” di Banca
Mediolanum. Dati alla mano, si
parla di oltre 4mila nuovi client
al mese per pitt di mille alla setu-
mana.
[ “segreta” sta nel poter contare
su personale preparate e compe-
tente. Un prodotto, infatti, se pur
dalle grandi potenzialiti, non
potrebbe funzionare se alla base
non < fosse una rete di vendita
capace di nnnovarsi. Ennio
Deoris, fondatore e presidente di
Banca Mediclanum, spiega la
rivoluzione in atto nell'ambito
dell'sstituto di eredito.
Da che cosa denva la nvisitazio-
ne dell'organigramma della rete
di vendita?
1l conto corrente Riflex ha nscos-
s0 un grande successo principal-
mente per due ragioni. [nnanzi-
tutto perché & il prodatto della
nostra gamma che meglio sintetiz-
za la formula innovativa della
“multicanalita” adottata dalla
nostra Banca, che grazie al telefo-
no, Internet e Telext consente al
chente di “entrare” in Banca per
24 ore su 24 e di svolgere con
rapidita ogni operazione.
1l valore aggiunto, tultavia, non
sta solo nella migliore qual:lA del
canale kacncloglco, oftenuta
anche grazie allimpiego dello
strumento telefonico che non &
soltanto un supporto di quello
telemalico ma rappresenta un
vero e proprie sportello virtuale,
Laa forza del nostro 1stituto di cre-
dito, infatti, sta nel “canale” uma-
no assolutamente inlegrato con
gli altr, vale a dire la rete di ven-
dita dei 5mila Consulent: Globa-
li, che permeltono alla Banca di
arrivare fisicamente nelle case der
suot clienti e che grazie al back-
ground professionale ad hoc sono
di supporto e guida al cliente nel-
le sue scelte di investimento. Ecco
allora che, in seguito al recente
incremento della clientela e al
conseguente  ampliamento  di
business, si & reso necessario un
ripensamenta  della  strutiura
organizzativa di vertice in modo
da essere ancora pill competitivi,
Come cambia il management di
Banca Mediolanum? Premetto
che la nostra Banca ha esportato
il suo modello anche in Europa,
in particolare & presente in Spa-
gna e in Germania.
1l cambiamento di “poltrone” prix
significativo & senz'altro quello
che niguarda mio figlio Massimo,
chie dopo aver guidato per anni la
rete di vendita made in ltaly pas-
sa ora ad occuparsi di tutto i
business spagnolo in qualita di
amministratore  delegato  di
Fibanc. Al sua posto ci sara inve-
ce Giovanni Marchetta, 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
Vitterio Colussi. Inoltre abblamo
awiate una serie di promozioni:
Franco Cova da Regional dell'a-
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rea Nord diventa il refe-
rente per la formazione,
reclutamento e sﬁ]uppc
della rete dei consulenti
globali. Poi sono stati pro-
mossi Oliviero Giovita e
Stefano Volpato, nspetti-
vamente Regional Nord
Ovest e Nord Est. Lucia-
no Arcolini da Regional
per il Sud passa ad occu-
parsi di qualita e al suo
posto arnva Salve La Porta.
Mentre, per la sua straordinaria
espenienza, per il Centro- ltalia
rmane Guido Lasciarrea.

Si tratta di un “rimescolamen-
ta"delle carte, ossia di promozio-
ni e spostamenti nell'ambito del-
I'azienda di famiglia. Come mai
wa i manager della sua Banca
non figura in genere personale
esterno? lo sono solito dire che la
nostra banca & una “fabbrica” di
manager.

Questo perché, in quanto istituto
di credito leader sul mereato,

peniodicamente si parte con cam-
pagne di reclutamento per avvia-
re nuove nsorse alla professione
di consulente globale. I seleziona-
u, per essere poi qualificati a tutt
gli effetti consulenti globali di
Banca Mediolanum, dovranno
seguire un iter formativo ad hoc
oltre a superare 'esame di Stato,
requisito necessario per |'iscnzio-
ne all'Albo professionale dei pro-
moton finanziari. Il nostro obietti-
vo, del resto, & quello di fare in
modo che per ogni posizione
interna manageriale e non, poten-

zialmente ¢ siano pitt
persone i1 grado di
occuparla, per capacita
e conoscenze. Poco tem-
po fa l'articolo niportato
da un quetidianc econo-
mico-finanziario niferiva
che Banca Mediolanum
¢ l'unica azienda del set-
tore del nsparmio che
ancora continua a for-
mare | suol uomini dal
“bassa”. Come mai?

La ragione & semplice. Noi
vogliamo essere 'opportuniti
lavorativa ¢ di crescita prima di
twtto per le nostre risorse, sia per
chi sceglie di crearsi un'agenzia
con il suo team di collaborator e
un ampio portafoglio chenti, sia
per chi invece decide di optare
per la carniera managenale.

Cib che ¢ differenzia dai nostn
competitors & la “cultura” della
consulenza, supportala e alimen-
tata da sempre da una struttura
adibita esclusivamente a tutt gh

aspetti che attengono alla forma-
zione ¢ all'aggiornamento dei
consulenti.

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

E. per coloro che vantano un cur-
riculim nel settore bancario-assi-
curalivo senza perd essere promo-
tori finanzian ci sono chance di
avanzamento di carfiera in Ban-
ca Mediolanum?

Sicuro. Grazie alla sua espenen-
za sara davvero ben accetto.
Llunico limite alla sua camera
sara rappresentato dalle sue
potenzialita e dalla sua volonta.
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Quindi tra i neo insenti di oggi
potrebbe anche esserci un Ennio
Deris di domani?

Certamente.

ORGANIGRAMMA

Cambia il vertice organizzativo

Vittoria Colussi col suo incarico di
banking group - ovvero manager
a capo di lutte le reii del Gruppo
Mediolanum - ¢ da sempre uno
dei punti di riferimento dei consu-
lenti di Banca Mediolanum. A
lui si rifanno anche il circuite spa-
nolo di Fibanc e quello tedesco
ankhaus  August Lenz ¢
Gamax, ovvero © due modelli di
banca multi-canale esporfali sui
mercali esteri. Di fallo, :nsamm:,
tulla la siruflura commerciale in
qualche mado dipende da
Pertanto, rappresenta l'uomo pitt
adallo a spicgare il nuove argani-
gramma e la stralegia intrapresa
dal Gruppo. Perché un cambia-
mento di questo lipe? Limposta-
zione della rete, in verita, resta la
stessa, in quanto non cambia il
moda di rapportarsi fra il Centro ¢
le nuove strutlure: lo dimostra il
fatto che i livelli manageriali non
sono né diminuili né aumentali.
Tuttavia si é deciso di puntare a
una maggiore copertura dc”a
Banca sul lerritorio,

ger del Nord Ovest, che compren-
de Lombardia, Piemonte, Liguria
e Valle d'Aosta. Di fatto lulla ('a-
rea Nord, che era la rifj eslesa,
per un'azione piit capillare, & sta-
ta spezzata in due grandi zone,
Nel Sud arriva Salvo La Porta
che, dopo essersi accupato di quo-
lita def servizio in sede, passa a
seguire Campania, Molise, Basi-
licata, Calabria, Puglia e Sicilia.
Mentre per il Can!m Ttalia resta
un manager di lunga data: Guido
Lasciarrea, che sard anche colui
che avvierd alla prafessione i nuo-
egional.E coloro che lasciano
qu.:m incarichi di che cosa st
occuperanno?
Franco Coua, che é stato per lun
?\[{, tempo Regional manager del
lord, andra ad occuparsi di for-
mazione, crescila e sviluppo della
rete dei consulenti globali. Mentre
Luciane Arcolini, da Regional
del Sud va a gestire l'interazione,
il flusso informative fra rele e sede
centrale della Banca, vale a dire
I'inf ione della rete ¢ (o

la presenza a livello r:gmnulc.
Inollre 5i sono voluti premiare con
promozioni quei giovani che han-
no dimostrato di saper gestire ¢
realizzare le politiche dell’azienda
sul piano locale.

Si tratta di Stefane Volpata che
ara & alla guida dell'area Nard
Est, ossia Emilia Romagna e Tri-
venelo, mentre Oliviero Giovita é
stalo promosse a Rt:gr'onaf mana-

qualita del servizio,

Ma qual & U'obicttivo di fondo?
Ovviamente ['espansione della
rele ilaliana cost come di quelle
eslere.

Obiettive che, se da un late
richiede un maggior impiego di
marnager, dall’altro lato fa si che
per le slesse risarse “interne” ci
sia ancora maggiore spazio di cre-
scita professionale ¢ carriera.

INVESTIMENTI

“5D”: la strategia che tranquillizza i risparmatori
Cinque regole per diversificare gli impieghi finanziari ed evitare ervori e delusioni possibili con il "fai-da-te”

ame evitare delusioni ed
erroni nell amministrare
i propn risparmi?
Abbandonando gqual-
siasi forma di gestione
“fai da 1" ¢ passando a una guida
affidabile ¢ consapevole. Banca
Mediolanum mette a disposizione
la sua espenenza ventennale nel
campo della consulenza finanziana
e una strategia ormai collaudata
che permette di affrontare razional-
mente le decisioni di investimento.
Si tratta della strategia delle 5D,
sintesi del pensiero di aleuni dei pin
illustri premi Nobel.
Questa legge prevede cinque regole
di differenziazione dei propn
impieght finanzian.
La prima delle cinque “D” preve-
de di diversificare in base all'asse
temporale, suddividendo la propria
disponibilit economica tra il breve
periodo - ossia due o tre anni, al
quale riservare la liquidita di cui si
pud avere necessith in qualunque
momento - medio e lungo periodo
{oltre i sette anni). Se poi l'onzzon-
te supera i dieci anai, allora, invest-
re in Borsa si dimostra in genere
I'investimento pii redditizio. La
seconda regola si rifa a quello che
in gergo finanziario viene chiamato
il classico “giardinetto”,  ossia
nguarda la diversificazione fra 1

titoli: pitt sono di numero, maggio-
11 sono le prospettive di investimen-
to. In particolare, lo strumento che
meglo soddisfa queste esigenze &
rappresentato dai fondi comuni di
investimento. La terza D parte dal-
la premessa che, di solito, Iecono-
mia mondiale viaggia a diverse
velocita nelle different: zone geogra-
fiche. Differenziando percid anche
secondo un'ottica geografica, e sud-
dividendo i propn nsparmi su una
rosa di Paesi, grazie ancora allo
strumento dei fondi, & possibile
cogliere queste chance di investi-
mento. Maneano all’ appe\lo ancora
la quarta e la quinta “D". La pn-
ma, & quella riservala alle forme di
nisparmio sit cui & possibile specula-
re un po’ di pill, owero fa linea di
diversificazione che guarda al
miglior risultalo nel medio ¢ lungo
periodo con investimenti sui settori
emergenti dell'economia. La strate-
ga st completa, infine, con la rego-
la che punta sugh strumenti innova-
tivi di ultima generazione, come ad
esempio le nuove polizze index
linked, Tuttawa la corretta applica-
zione della legge delle 5D non &
sufficiente, Occarre la guida di un
Consulente della Banca, che in for-
za della sua professionalit ed espe-
rienza, sia in grado di studiare la
soluzione pi adatta per il nspar-

miatore, che vana a seconda della
sua etd, delle sue aspettative profes-
sionali ¢ familian. E’ necessano,
infatti, capire quale parte del dena-
1o vada destinata agli impieghi di
breve periodo, quale al medio e
quale al lungo. Senza contare che

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA,

per operare una diversificazione det
nuovi strumenti fimanzian si deve
avere ben presente il panorama di
prodoty che offre il mercata. Per
tutte queste ragioni la guida di un
professionista del nsparmio & dav-
vero indispensabile.

oppure vai su www bancamediolanum it

Piccolo Fratello, il Progetto di solidarieta promaosso
da Fondazione Mediolanum e Banca Mediolanum
per dare una casa accoglienza & 40 bambini di strada di Nairebi.

Contribuisc por plutare -a.mn
i appciggior i
PK:obFﬂnIn £ HH

Per saperne di pli callegati al sito www.piccolafratelioit

SVILUPPO
Marchetta:

“Puntiamo

sulla professionalita”

ipico esempio di crescita
manageriale  realizzata
anche all'estero & rappre-
sentata dal profile profes-
sionale di Giovanni Mar-
chetta. Da responsabile dell'area Sud
di Banca Mediolanum diventa, pnma,
protagonista della fase di start up e sm-
luppo di Fibanc in Spagna, per poi
guidare le reti estere, e ora fare nitorna
in ltalia per potenziare ulteriormente
la rete pnnc:pnl: della Banca. Una
delle he che tut-

nella rete nazionale della Banca: da
promolore a supervisore & manager,
fino a diventare responsabile di un'a-
rea regionale, poi un ruclo nella sede
centrale dove sono stato chiamato per
occuparmi di qualita del servizio, In
Spagna, come Diretiore Commerciale
a partire dal 2000, mi & stata offerta
l'opportunita di awiare una realta
completamente nuove. Ho quindi gli
strumenti per comprendere ¢ valutare
tutte le necessita e le esigenze delle reti.
1l coordi dei circuiti d'oltral-

te le reti estere di Banca Mediolanum,
infatt, & di essere guidate da vomini

che abbiano maturato una nlevante
3

pe, invece, ha rappresentato tanto
un'espenienza di sede, quanto di tern-
torio, dal momento che ero titolare di
un ruolo le tra la struttura di

e siano p
vadicati nel circnito ftaian. Marchet.
1a arriva a capo della rete made in laly
in un momento di effervescenza.
Dopo aver superato in modo straordi-
nario gl ann pit b - churanite § quali
grazie all'opera_di Massimo Doris,
I'srganica non & stato ndatto ¢ si & con-
tinuata a registrare raccolta positiva - 1f
recente lancio del nuavo conto corren-
te Riflex & le relative attiviti collatera-
li, hanno rinvigonite |'entusiasmo & la
voglia di fare dei consulenti,

Quanto ha inciso la sua lunga espe-
rienza in Banca Mediolanum sul lan-
<io e il successo della nuova rete spa-
gnola?

Ha lavorato in tutte le parti d’Taha ¢
ho neoperto tutte le funzioni possibili

sede italiana e quelle di sede estere, a
cul si aggiungeva l'interazione con le
division: commerciali sul territorio.
Uno sviluppo insomma assal articola-
1a. Forte del suo background, qual ¢l
valore aggunto di Banca Mediala-
num?

Anche la nostra Banca si propone
come scopo lo sviluppo delle ret, ma
con una differenza: se 'espansione
degli altn istituti dh credito st misura
con I'apertura di nuow sportelli, per
nol b awiene con ['insenmento di
nuove risorse. Banca Mediolanum &
l'umica che continua a sfornare e 2
creare dall'interno professionisi, |
nosin competitor “camprano” portafo-
gli, a noi intressano gh womini capact



