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MEDIOLANUM LA TECNOLOGIA E | CONSULENTI GARANTISCOND ALLA CLIENTELA UNA ASSISTENZA A 360 GRADI
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Informazione commerciale

Ecco Ia banca che ha cambiato la banca

Ennio Doris: I nostri clienti possono entrare nell'Istituto con una telefonata, il teletext o via Internet

a professione di promotore
I finanziario guarda al cam-

biamento. Con l'avvento
delle nuove lecnologie si sono al-
largate le opportunita di crescita per
gli istituti di credito che hanno di-
mostrato di saper interpretare ¢ tra-
durre con strumenti innovativi gli
effetti del mutamento, facendone
cosi il proprio punto di forza. E” il
caso di Banca Mediolanum,
La rivoluzione tecnologica, pertanto,
ha investito chi, a maggior ragio-
ne, da sempre cerca di mettere a di-
sposizione della propria clientela
un ventaglio di modalita per acce-
dere alla propria banca, senza co-
mungue rinunciare alla consulen-
za di un professionista che segua
passo dopo passo il correntista nel-
le sue operazioni e decisioni.
Abbiamo chiesto a Ennio Doris,
fondatore e presidente di Banca Me-
diolanum, che conta una rete di qua-
si Smila consulenti, di spiegarei co-
me sia possibile coniugare il mo-
dello di banca “multicanale™ con I'e-
voluzione in atto anche per il pro-
filo professionale del promotore fi-
nanziario.
Cosa significa essere oggi pro-
motori finanziari?
Alla fine degli Anni Sessanta, quan-
do cominciai il mio percorso la-
vorativo, la professione di promo-

tore finanziario, perché cosi si chia-
mava, era intesa in un’accezione mol-
to distante da quella attuale.

La differenza sostanziale stava nel
fatto che non esisteva un'unica figura
in grado di fomire ad uno stesso clien-
te una “rosa” di servizi, da quelli ban-
cari e finanziari a q"uclli di tipo as-
sicurativo.

Ognuna di queste macro-categorie fa-
ceva strutturalmente riferimento ad
una persona diversa a cui corri-
spondeva un diverso profilo. Fatta
questa premessa ¢ facile capire
quanto fossero limitati gli spazi di
manovra ¢ intervento da parte di un
operatore del singolo settore.
Come si ¢ passati all’era del con-
sulente globale?

Scembrerebbe un passaggio sempli-

ce e intuitivo riunire in una sola fi-
gura professionale le tre macro-aree.
Tuttavia si & trattato di realizzare
un’autentica rivoluzione “coperni-
cana” : & stato necessario abbattere
quei muri che dall’origine caratte-
rizzavano il comparto del risparmio,
delimitando le varic "fabbriche" al-
la base dei singoli prodotti.

La soluzione & stata trovata nel mo-
mento in cui una sola societd & riu-
scita a creare al suo interno le fab-
briche di tutti i prodotti ¢ un asset-
to organizzativo, tale da offrire ai suoi
clienti assistenza sul fronte banca-
rio ¢ per gli investimenti finanziari
oltre alla possibilita di stipulare po-
lizze assicurative, e oggi anche
’occasione di partecipare all’inve-
stimento nell’universo del “mattone”™.

IL VALORE AGGIUNTO E LA CULTURA DELLA CONSULENZA,

IL BUSINESS E SOLO UNA CONSEGUENZA

La forza del Gruppo?
I manager fatti in casa
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Un professionista, insomma, che ab-
bia la formazione e il background
per garantire consulenza a trecen-
tosessanta gradi.

Questo fino a ieri e, oggi, cosa sta
accadendo?

Nell’ambito di questo vero e proprio
salto culturale ha avuto un ruolo fon-
damentale la tecnologia e ancora pri-
ma ’arrivo di Internet, con tutte le
novita che ha portato in banca. Da
allora infatti nulla & pid come pri-
ma.

Oggi i clienti stessi sono pit infor-
matizzati, per non parlare del con-
testo ambientale in cui si muovono,
di conscguenza anche gli istituti di
credito hanno dovuto prendere at-
to e cercare di stare al passo.

In particolare Banca Mediolanum ha
cercato di “attrezzare” la sua rete di
consulenti in modo che la cliente-
la possa ricorrere a una molteplicita
di canali per entrare in banca - va-
le a dire con una semplice telefonata
al call center, piuttosto che utiliz-
zando il teletext o consultando il si-
to Internet di BM - ma contestual-
mente possa in ogni caso contare su
un supporto umano che dia certez-
z¢ in termini di competenza e pre-
parazione.

Basti pensare che il modello “mul-
ticanale” adottato per la banca tro-
va un corrispondente sul piano del-
la formazione professionale dove si
¢ ormai consolidata una formula di
stampo “multimediale”. In partico-
lare I'operazione & riuscita tramite
l'istituzione e il potenziamento del-
la televisione aziendale e dei corsi
via web,

Ossia la volonti di creare una ban-
ca capace di soddisfare a tutto cam-
po le esigenze della clientela ha re-
50 necessario un sistema piil inno-
vativo e completo dell’iter forma-
tivo dei promotori.

Del resto questo & il messaggio con-
tenuto nel nostro slogan pubblicitario
che, immaginando di parlare ad un
potenziale cliente, informa che
Banca Mediolanum & “La banca co-

struita intorno a lui",

erso quali orizzonti
sta andando il prano
disviluppo della re-

te dei consulenti di Banca
Mediolanum? Lo abbiamo
chiesto a Giovanni Mar-
chetta che - raccolio il te-
stimone da Massimo Doris
passato alla guida di Fibanc,
il circuito spagnolo della ban-
ca - ¢ ogai il respensabile dells rete 1aliana
riportando a Vittorio Colussi, Banking Group
Manager.

In termini di crescita, rispetto ai vostri com-
petitors, ¢’ una differenza di fondo, ve-
ro?

Di certo va evidenziata una differenza so-
stanziale: mentre |'espansione degli altri isti-
tuti di credito si caleola considerando "apertura
di sportelli, cié per noi si verifica quando ven-
gono inserite nuove risorse grazie al miolo svol-
incaricata defla for-

the lanc
espansione ben preci

obre 2005 abbi

. Basti pensare che se
1o superato lasoglia dei
ne dell’anno I'o-
quota Smila. {lva-

la cultura delia consulenza?

enie. A riprova i s di Banca
Medioldnum. salvo rare eccezioni. vengono
‘gorosamente sceld all‘intemo del nostro grup-
ocietario. Del resto non & un caso se la
banca & I'unica che continua a sfornare
creare dall interno professionisti, mentre

In base al programma
di espansione predisposto
da Banca Mediolanum,
entro la fine dell'anno
a rete sard composta
da cinquemila elementi

gli altri istituti riescono
a raggiungere numeri
analoghi in termini
quantitativi ricorrendo ad
acquisizioni socielarie.
Cid accade dal momen-
to che in Banca Medio-
lanum vige la regola che
innanzitutto conta la for-
mazione, mentre il bu-
siness € solo e soltanto una conseguenza.
Per la nostra campagna reclutamento noi cer-
chiamo prima di tutto uomini capaci, lo di-
mostra anche il master aziendale partito da
qualche settimana che prende i considera-
zione sia il neo-laureato, sia chi pud gia van-
tare alle spalle un trascorso lavorativo,
L'idea quindi ¢ di cercare il candidato idea-
le per I'azienda? Il master, cosi come altre
iniziative sul fronte della formazione profes-
sionale, si propongono di rendere il singolo
collaboratore piii vicino all innovativo modello
di banca “multicanale” voluto da Banca Me-
diolanum. {I master. in particolare, si sforza
di dare g un assaggio della lunzionalith del-
la nostra azienda.
Nella stessa direzione. se pur toccando un aspet-
to diverso, va la recente scelta di organizza-
re larete in qua nluogo di tre: va-
le a dire Nord-Est, Nord-Ovest, Centroe Sud.
L'idea guida, cor anche nel voler avvi-
cinare if top manager al territorio e percio ai
suoi collaborator e alle esigenze dei loro clien-
ti, in modo che la rete dei consulenti sia sem-
pre piti presente sul territorio nazionale e al
tempo stesso pidl flessibile.
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UN TETTO NON SOLO D’AMORE
'PER | BIMBI DI STRADA

PlecOLO

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

Piccolo Fratello, il Progetto di solidarieta promosse
da Fondazione Mediolanum e Banca Mediolanum
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi.

Contribuisel per alutare | bambini di strada At
sul tonto corrente di appogeic di Banea Mediohinum dedicato &
{"Piccolo Fratello” e intestaton it

Per saperne di piti collegati al sito www.piccolofratello.it BANCA
oppure vai su www.bancamediolanum.it #EEMEDIOLANUM
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AL TERMINE DELLA TERZA EDIZIONE SARANNO INSERITI NELL'ORGANIZZAZIONE CIRCA 200 ELEMENTI

Informazione commerciale

Un Master per formare 1 nuovi Consulenti

Passono partecipare tanto i neo-laureati quanto chi ha un’eta compresa fra i 27 e i 40 anni

anca Mediolanum per crescere

gioca ancora una volta la sua

carta vincente: la capaciti di
formare gli uomini. Restano fermi
tutti gli strumenti finora impiegati per
I"aggiornamento e la preparazione dei
propri consulenti, ma intanlo, per re-
clutare nuove leve, Ennio Doris e il
su0 team hanno pensato a qualcosa
di veramente nuovo. Sta infatti per
chiudersi la terza edizione del ma-
ster organizzato all 'interno della stes-
sa struttura centrale dell’azienda. Ce
ne parla France Cova, responsabi-
le Reclutamento e Formazione di Ban-
ca Mediolanum.
Quali sono gli obiettivi che si po-
ne Banca Mediolanum cen il de-
butto di questo master?
11 corso ha durata settimanale e in-
tende conferire un nuovo “taglio™ al-
Ta formazione delle nostre risorse, va-
le a dire meno commerciale e pit
orientato invece verso la conoscen-
za bancaria.
Durante le circa 40 ore di aula, in-
fatti, si parte dallo studio del mercato
del risparmio made in Italy e delle
principali macro-aree economiche del
globo, per poi passare ad analizza-
re da vicino 1 vari servizi offerti da
BM, a cominciare dall’apertura del
conto corrente che € la conditio si-
ne qua non per poter accedere a tut-
te le opportunita fornite dal nostro
istituto di credito. Dopo di che la di-
dattica si completa prendendo in con-
siderazione i bisogni reali del target
di riferimento della clientela della no-
stra banca che & rappresentato dal-
le famiglie italiane.
Chi sono i candidati ideali? Qua-
li sono i requisiti per poter parte-
cipare alle selezioni?
L'operazione di reclutamento sta
guardando lanto ai neo-laureati
quanto a chi ha un’eth compresa fra
127 e 1 quarant’anni. Se la laurea &
un clemento preferenziale, occorre
invece rigorosamente essere in pos-
sesso almeno del diploma di matu-
rité. Ancora meglio se il candidato
vanta alle spalle gid esperienze la-
vorative, nel seltore bancario-fi-
nanziario in primis, ma anche in quel-
lo economico e lecnico
Cercate allora venditori?
Non necessariamente. Cerchiamo per-
sone dotate di capacita imprendito-
riale, che abbiano un’attitudine al
commercio, alle pubbliche relazio-
ni, e soprattutto che sappiano entrare
da subito nell’ottica dei servizi of-
ferti dalla banca, in prima battuta del
conlo corrente.
Coloro che hanno gia frequentato la
prima e la seconda edizione del ma-
ster, nelle settimane passate, cosi co-
me quelli che ora partecipano alla ter-
za, hanno dovuto superare un test di
ingresso, altamente selettivo, che si
propone di valutare la propensione
alla professione di consulente, con-
siderando lo spirito di intraprendenza,
ma anche la disponibilita ad un ora-
rio di lavoro flessibile.
Ripeterete guesta prima espe-
rienza anche ’anno prossime?
Certamente, visto il successo che I'i-
niziativa sta riscontrando. Con I'ul-
tima edizione in atto arriveremo ad
inserire circa 200 risorse, ma per il
2006 il master diventera a tutti gli ef-

fetti il primo gradino del lungo per-
corso formativo che accompagnera
il consulente di Banca Mediolanum
per tutta la sua carriera. Al termine
viene rilasciato il certificato di par-
tecipazione, con 1l codice di agente
che consente di iniziare |'attivita. L'i-
dea di fondo & di creare una sorta di

Aspiranti consulenti durante una lezione del Master

OTTOSCRIZIONE ONLINE GARANTISC

circolo virtuoso in modo che la new
enlry nasca, cresca e abbia succes-
5o all’interno della stessa banca.
Un’ultima domanda: se qualcuno
fosse interessato a venire con voi
cosa deve fare?

Dal momento che siamo una ban-
ca “multicanale”, chi vuole candi-

darsi per lavorare con noi, puo sce-
gliere diverse strade: contattare uno
dei 600 nostri uffici presenti sul ter-
ritorio nazionale oppure compilare il
form presente sul sito www.banca-
mediolanum.it nella sezioife “il
Consulente Globale™ al la voce
“collabora con noi”.

COMUNQUE LA COMPLETEZZA DE] SERVIZI E L'ASSISTENZA

Sopra Franco Cova responsabile
reclutamento e formazione

DI UN PROMIOTOR

Riflex, il Conto Corrente che viaggia in internet

a oggi aprire il conto corrente
Riflex & ancora piti facile. Ba-

sta collegarsi al sito Internet
di Banca Mediolanum all’indirizzo
www.bancamediolanum.it.
Una volta consultata la pagina web
dedicata a Riflex e compilato un que-
stionario si ricevera una e-mail di
conferma della Banca in cui sard mes-
50 a disposizione del nuovo cliente un
codice personale provvisorio che con-
sentira da subito di compiere le prime
operazioni.
La sottoscrizione online garantisce
comunque la completezza dei servizi
offerti ¢ tutte le potenzialita di Riflex;
inoltre, come accade per qualungue
altro conto corrente, si potra disporre
del supporto professionale di un con-
sulente della Banca che affianchera il
cliente nelle sue decisioni di investi-
mento. :
Banca Mediolanum ha voluto forte-
mente il modello di banca “multicana-
le” pertanto, viene assicurata I'opera-
tivita del conto corrente anche via In-
ternet,
fermo restando che si tratta di uno dei
canali di accesso e senza dimenticare
che oltre ai servizi di tipo prettamente
bancario, non vanno trascurate le altre
funzionalitd secondarie, ovvero, rica-
riche telefono, pagamento tasse, ser-
vizi sms per la sicurezza, pagamento
tributi. ctc.
11 conto corrente Riflex permetie 'ac-
cesso multimediale in banca in quan-
1o & il cliente, in base alle proprie esi-

genze, a sceglicre se operare allo
sportello web piuttosto che a quello
telefonico o ancora a quello televisi-
vo. Riflex ¢ dungue un conto che si
usa quando e come si desidera 24 ore
su 24, al telefono o al pe, via sms o te-
letext. Grazie al numero verde 800
107 107 si ha un filo diretto con il call
center della Banca presso il quale un
operatore provvederi ad eseguire I'o-
perazione richiesta.

Per guanto riguarda il fronte servizi
bancari, Riflex permette di effettuare
tutte le operazioni ordinarie in modo
illimitato e totale: dai prelievi agli as-
segni, dai pagamenti ai bonifici. D la
possibilita senza limitazioni e sempre
gratuitamente di prelevare contante

presso i bancomat di tutte le banche
italiane. Consente, sempre senza ri-
chiedere ulteriori esborsi, presso gli
oltre 15mila sportelli convenzionati,
di effettuare operazioni di versamen-
to (assegni, contante) e di prelievo

{sia euro che valute estere).

Riflex, infatti, ha un costo trasparen-
te e sicuro che si azzera se il cliente
mantiene con la banca investiment
per 30mila euro oppure una giacen-
za minima sul conto di 6mila euro.
In sintesi pud costare zero oppure 3
euro al mese, il che significa un co-
sto annuo massimo di 60 euro, senza
ulteriori spese aggiuntive. Abbinata
al conto Riflex, ma anche agli alini
conti della Banca, la nuova carta di
credito Riflexcard che, tra altro,
pud essere richiesta anche via Inter-
net. Riflexcard & la carta multifun-
zione predisposta a coprire tutte le
esigenze di pagamento, in quanto &
bancomat e pagobancomat in Italia ¢
all'estero; carta di credito (Visa o
Mastercard); carta per rimborsi ra-
teali e per acquisti sicuri online me-
diante 'utilizzo di codiei unici. La
prima sul mercato personalizzabile
con la fotografia del titolare, caratte-
ristica che le attribuisce un elemento
di distinguibilita e sicurezza in pii.

Selezione e reclutamento
tel. 02-90492778

Notizie Mediolanum
& cura

di Roberto Scippa

Entra in Banca Mediolanum
Basta una telefonata

340 704 444

www.bancamediolanui. it

roberto.scippa@mediolarun.it




