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1“fattore U” conquista 1 risparmiatori

Ennio Doris:“I cinquemila Consulenti veri artefici del successo ottenuto dal Conto Corrente Riflex”

ul mercato da soli quat-
S tro mesi e i risultati non

si sono fatti aspettare. So-
no il conto corrente Riflex e
la carta di credito Riflexcard,
gli ultimi nati nella grande "fa-
miglia" di Banca Mediolanum.
Dati alla mano, si parla di ol-
tre 4mila nuovi clienti al me-
se per pid di mille alla setti-
mana. 11 "segreto” sta nel po-
ter contare su personale pre-
parato ¢ competente. Un pro-
dotto, infatti, se pur dalle gran-
di potenzialita, non potrebbe
funzionare se alla base non ci fosse
una rete di vendita capace di rinno-
varsi. Ennio Doris, fondatore e pre-
sidente di Banca Mediolanum, spie-
ga la rivoluzione in atto nell'ambito
dell'istituto di credito.
Da che cosa deriva la rivisitazione
dell'organigramma della rete di ven-
dita?
1l conto corrente Riflex ha riscosso
un grande successo principalmente per
due ragioni. Innanzitutto perché ¢ il
prodotio della nostra gamma che me-
glio sintetizza la formula innovativa
della "multicanalitd" adottata dalla no-
stra Banca, che grazie al telefono, In-
ternet ¢ Telext consente al cliente di
"entrare” in Banca per 24 ore su 24
e di svolgere con rapidita ogni ope-
razione. Il valore aggiunto, tuttavia,
non sta solo nella migliore qualita del
canale tecnologico, oftenuta anche gra-
zie all'impiego dello strumento te-
lefonico che non & soltanto un sup-
porto di quello telematico ma rap-
presenta un vero e proprio sportello
virtuale. La forza del nostro istituto
di credito, infatti, sta net "canale" uma-
no assolutamente integrato con gli al-
tri, vale a dire la rete di vendita dei
Smila Consulenti Globali, che per-
meltono alla Banca di arrivare fisi-
camente nelle case dei suoi clienti e
che grazie al background professio-
nale ad hoc sono di supporto e gui-
da al cliente nelle sue scelte di inve-
stimento. Ecco allora che, in segui-
to al recente incremento della clien-
tela e al conseguente ampliamento di
business, si & reso necessario un ri-
pensamento della struttura organiz-
zativa di vertice in modo da essere an-
cora pit competitivi.
Come cambia il management di
Banca Mediolanum?
Premetio che la nostra Banca ha espor-
tato il suo modello anche in Europa,
in particolare & presente in Spagna e
in Germania. Il cambiamento di “pol-
trone” pilt significativo & senz'altro
quetlo che riguarda mio figho Mas-
simo, che dopo aver guidato per an-
ni larete di vendita made in [taly pas-
saora ad oceuparsi di ttto 1] business
spagnolo in qualita di amministrato-
re delegato di Fibanc. Al suo posto
¢i sard invece Giovanni Marchetta,
che a sua volia cede il testimone co-
me responsabile dellespansione del-
le reti estere a Claudio Fontanini. A
capo di tutte le reti resta invece Vit-
torio Colusst. Inoltre abbiamo avviato
una serie di promozioni: Franco Co-
vada Regional dell'area Nord diventa
il referente per la formazione, reclu-
Lamenty e sviluppo delia rete dei con-
sulenti globali. Poi sono stali promossi
Oliviero Giovita e Stefano Volpato.

La RiflexCard personalizzata

rispettivamente Regional Nord Ove-
ste Nord Est. Luciano Arcolini da Re-
gional per il Sud passa ad occuparsi
di qualita e al suo posto arriva Salvo
La Porta. Mentre, per la sua straordi-
naria esperienza, per il Centro- Italia
rimane Guido Lasciarrea.

Si tratta di un "fimescolamento" del-
le carte, ossia di promeozioni e spo-
stamenti nell'ambito dell'azienda di
famiglia. Come mai tra i manager
della sua Banca non figura in genere
personale esterno?

Quattromila
nuovi clienti al mese
con il lancio
dei nuovi prodotti

lo sono solito dire che la nostra ban-
ca & una "fabbrica" di manager. Que-
sto perché, in quanto istituto di credito
leader sul mercato, periodicamente si
parte con campagne di reclutamento
per avviare nuove risorse alla profes-
sione di consulente globale. [ selezionati,
per essere poi qualificati a tutti gli ef-
fetti consulenti globali di Banca Me-
diolanum, dovranno seguire un iter for-
mativo ad hoc oltre a superare l'esa-
me di Stato, requisito necessario per
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Tiscrizione all Albo professionale
dei promotori finanziari. Il no-
stro obiettivo, del resto, & quel-
lo di fare in modo che per ogni
posizione interna manageriale ¢
non, potenzialmente ¢i stano pitl
persone in grado di occuparla,
per capacila e conoscenze.
Poce tempo fa l'articolo ri-
portate da un quotidianc
economico-finanziario riferi-
va 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 I'opportuniti lavorativa e di cre-
scita prima di tutto per le nostre risorse,
sia per chi sceglie di crearsi un’agen-
zia con il suo team di collaboratori e
un ampio portafoglio clienti, sia per chi
invece decide di optare per la carrie-
ra manageriale. Cio che ci differenzia
dai nostri competitors & la "cultura" del-
la consulenza, supportata e alimenta-
ta da sempre da una struttura adibita
esclusivamente a tutti gli aspetti che
attengono alla formazione ¢ all’ag-
giomamento dei consulenti. E” per noi
fonte di vanto e orgoglio che la me-
dia dei nostri giovani 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 curri-
culum nel settore bancario-assicu-
rativo senza per0 essere promotori
finanziari ci sono chance di avan-
zamento di carriera in Banca Me-
diolanum?

Sicuro. Grazie alla sua esperienza sard
davvero ben accetto. L'unico limite al-
la sua carriera sara rappresentato dal-
le sue potenzialiti e dalla sua volonta.
Ma potra tranquillamente aspirare an-
che alle cariche piti di prestigio.
Quindi tra i neo inseriti di oggi po-
trebbe anche esserci un Ennio Do-
ris di domani?

Certamente.

MERCATI AZIONAR} SOSTENUT! DALLA CRESCITA DI MWWMEW@H%QM%MWN \ESENTE NEI PORTAFOGLI

Perché la Borsa sale nonostante i rincari petrollferl

orse e petrolio insieme sui mas-

simi. Due realta tradizional-

mente contrapposte nei loro an-
damenti (petrolio git € borse su o vi-
ceversd) si sono trovate sorprenden-
temente appaiate nella loro rincorsa
verso I'alto. E’ vero che per il petrolio
si tratta di massimi storici assoluti,
mentre le borse hanno proseguito un
cammine di riavvicinamento alle quo-
tazioni di cinque anni fa, dalle qua-
1i siamo - a parte alcuni singoli tito-
li o settori - ancora mediamente piut-
tosto lontani. Il fenomeno della
convergenza dei due andamenti € sta-
1o perd abbastanza cvidente, smen-
tendo anche numerosi scenari pre-
visionali che vedevano proprio nel-
la tumultuosa crescita dei prezzi dei
prodotti energetici I'elemento capace
di interrompere bruscamente il rial-
zo dei mercati azionari.
Questo non & avvenuto, nemmeno
guando ["oro nero & balzato oltre la

soglia dei 70 dollari a barile, un prez-
20 quasi triplicato riepc(m ai 25 dol-
lari di tre anni fa, ¢ in un momento
incui i dati sull’ c.conomlale:ale, per-
lomeno in Europa, non apparivano par-
ticolarmente brillanti gia per conto lo-
ro e prima di incorporare seriamen-
te I"impatto della “bolletta petrolifera”.
11 vero shock deve ancora arrivare,
si sente dire. Rimane perd aperta la
questione di come mai le borse, di so-
lito cosi sensibili nello scontare im-
mediatamente | bruschi cambia-
menti del quadro di riferimento ge-
nerale, siano rimaste insensibili da-
vanti alle cupe prospettive di ripeti-
zione degli scenari degli anni 70,

I mercati azionari sembrano invece
sostenuti da una serie di circostanze
proprie del decennio che stiamo vi-
vendo: forte crescita reale delle
economie asiatiche, disponibilita di
prodotti manufatti 2 basso prezzo, che
calmieranc gli indici dei prezzi al con-

sumno e Lassi di interesse ai minimi sto-
rici, solo per citare i fenomeni pil evi-
denti. La domanda di petrolio & quin-
di trascinata dalla crescita economi-
ca'e ne ¢ una conseguenza. Il petro-
lio cresce perché I'industria nel
mondo “tira” e riesce a produrre a co-
sti cosi bassi da controbilanciare gli
effetti del rincaro energetico sui prez-
zi finali. Aleuni impianti produttivi
del mondo occidentale soffrono la
pressione della concorrenza, ma i bi-
lanci delle societa quotate beneficiano
del trend di crescita globale, grazie
allo sviluppo dell'interscambio com-
merciale e alla dislocazione globa-
lizzata della produzione. Ai positivi
risultati economici delle societa
quotate aggiunglamo la scarsa atwaitiva
dei rendimenti obbligazionari e mo-
netari e la liquidita tuttora presente
sul mercato: sono Lutti elementl che
favoriscono la domanda di titoli azio-
nari, ancora poco presenti nei por-

tafogli deglhi investitori finali.
La possibilita che i rincari petrolife-
11 comincine prima o poi a “morde-
re” seriamente sui consumi di beni e
servizi e, quindi, sulle aspettative de-
gli operatori economici, continua perd
ad esistere e ad essere tenuta in con-
siderazione. Sotto questo profilo, I'e
ventualitd di correzioni, anche con-
sistenti, degli indici azionari , con-
Linuerd a costituire una minaccia sem-
pre presente. Come sempre, la di-
versificazione dei propri investimenti
lra mercati e strumenti diversi e una
buona pianificazione nel tempo han-
no permesso finora di ottenere buo-
ni risultati anche in questo periodo
complesso ed imparagonabile al
passato. La stessa straiegia consen-
te di guardare con relativa tranquil-
lita ad un futuro sempre pib impre-
vedibile, md certamente portaiore di
opportunita.

Walter Ottolenghi
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MEDIOLANUM  VITTORIO COLUSSI SPIEGA IL NUOVO CRGANIGRAMMA E LA STRATEGIA DEL GRUPPO

otenziata la rete di vendita

Premiati i giovani che hanno dimostrato di saper gestire e realizzare le politiche delPazienda

ﬂ ERUPPD MEDIBLARUM

ittorio Colussi col suo in-

carico di banking group - ov-

vero manager a capo di tut-
te le reti del Gruppo Mediolanum -
¢ da sempre uno dei punti di riferi-
mento del consulenti dr Banca Me-
diolanum, A lui si rifanno anche il
circuito spagnolo di Fibanc e quel-
lo tedesco Bankhaus August Lenz e
Gamax, ovvero i due modelli di ban-
ca multi-canale esportati sui mercati
ester, Di fatto, insomima, wtta la strut-
tura commerciale in qualche modo
dipende da lui. Pertanto, rappresen-
tal'uomo pit adatto a spiegare il nuo-
vo organigramma e la strategia in-
trapresa dal Gruppo.
Perché un cambiamento di questo
tipo?
Limpostazione della rete, n verita,
resta la stessa, in quanto non cambia
il modeo di rapportarsi fra il Centro
¢ le nuove strutture: lo dimostra il fat-
to che i livelli manageriali non sono
né diminuiti né aumentati. Tuttavia
si & deciso di puntare a una maggiore
copertura della Banca sul territorio,
aumentando la presenza a livello re-

gionale. Inoltre si sono voluti premiare
con promozioni quei giovani che han-
no dimostrato di saper gestire e rea-
lizzare le politiche dell’azienda sul pia-
no locale. Si tratta di Stefano Volpato
che ora ¢ alla guida dell’area Nord Est,
ossia Emilia Romagna e Triveneto,
mentre Oliviero Giovita € stato pro-

— o

E stato deciso di
aumentare la presenza
della Banca
sul territorio a
livello regionale

mosso a Regional mangger del Nord
Ovest, che comprende Lombardia, Pie-
monte, Liguria e Valle d” Aosta. Di fat-
to tutta I"arca Nord, che era la pid este-
sa, per un'azione pil capillare, & sta-
ta spezzata in due grandi zone. Nel Sud
arriva Salvo La Porta che, dopo es-

ipico esempio di crescita

manageriale realizzata anche

all'estero & rappresentato dal
profilo professionale di Giovanni
Marchefta. Da responsabile dell’area
Sud di Banca Mediolanum diven-
ta, prima, protagonista della fase di
start up e sviluppo di Fibane in Spa-
gna, per poi guidare le reti estere, ¢
ora fare ritorno in Ttalia per poten-
ziare ulteriormente la rete principale
della Banca.
Una delle caratteristiche che acco-
muna tutte le reti estere di Banca Me-
diolanum, infatti, ¢ di essere guidate
da uomini che abbiano maturato una
rilevante esperienza e siano profon-
damente radicati nel circuito italia-
no. Marchetta arriva a capo della re-
te made in Italy in un momento di
effervescenza. Dopo aver superato
in modo straordinario gl anni pid
bui - durante i quali, grazie all opera
di Massimo Dorts, I'organico non
e stato nidotto e si & conlinuata a re-
gistrare raccolta posttiva - il recen-
te lancio del nuovo conto corrente
Riflex e le relative attivita collate-
rali, hanno rinvigorito l'entusiasmo
¢ la voglia di fare dei consulenti.
Quanto ha inciso a sua hunga espe-
rienza in Banca Mediolanum sul
| lancio e il successo della nuova re-
te spagnola?
Ho lavorato in ttte e parti d'Ttalia
e ho ricoperto tutte le funzioni pos-
sibili nella rete nazionale della Ban-
ca:da pﬂ“ﬂ(ﬂOﬂJ a SUPC!'VL\'OI'C ama-
nager, fino a diventare responsabi-
le di un"area regionale, poi un ruo-
lo nella sede centrale dove sono sta-
1o chiamato per occuparmi di qua-
litardel servizio. In Spagna. come Di-
rettore Commerciale a partire dal

Marchetta: “La nostra forza
¢ nella capacita degli uomini”

2000, mi ¢ stata offerta | opportumta
di avviare una realti completamen-
te nuova, Ho quindi gli strumenti per
comprendere ¢ valutare tutte le ne-
cessith e le esigenze delle reti. Tl coor-
dinamento dei circuiti d’oltralpe, in-
vece, ha rappresentato tanto un'e-
sperienza di sede, quanto di territo-
110, dal momento che ero titolare di
un ruolo trasversale tra la struttura di
sede italiana e quelle di sede cstere,
acui si aggiungeva I'interazione con
le divisioni commerciali sul territo-
rio. Uno sviluppo insomma assai ar-
Licolato.

Forte del suo background, qual &
il valore aggiunto di Banca Me-
dielanum?

Anche la nostra Banca si propone co-
me scopo lo sviluppo delle reti, ma
con una differenza: se I'espansione
degli altri istituti di credito si misu-
ra con I'apertura di nuovi sportelli,
per noi ¢it avviene con I'inserimento
di nuove risorse, grazie ad una strut-
tura ad hoc che si dedica esclusiva-
mente alla formazione dei promatori
{inanziari. Il valore aggiunto sta cioé
nella cultura della consulenza.
Banca Mediolanum & 'unica che
continua a sfornare ¢ a creare dal-
I'interno professionisti, mentre gli
istitutl concorrenti hanno raggiun-
o numeri analoghi in termini
quantitativi ricorrendo ad acguisi-
zioni societarie. Cio accade in
quanto Iattenzione del mercato mi-
ra sopraltutto all’asset. Per Banca
Mediolanum accade esattamente il
contrario: in prima battuta viene la
formazione, e il business & solo una
conseguenza. I nostri competitor
“comprano” portafogli, noi uomi-
ni capaci.

sersi occupato di qualitd del servizio
1 sede. passa a seguire Campania, Mo-
lise, Basilicata, Calabria, Puglia e Si-
cilia. Mentre per il Centro-lItalia resta
un manager di lunga data: Guido La-
seiarrea, che sara anche colui che av-
vierd alla professione 1 nuovi Regio-
nal.

E coloro che lasciano questi inca-
richi di che cosa si eccuperanno?
Franco Cova, che ¢ stalo per lungo
tempo Regional manager del Nord,
andra ad occuparsi di formazione, cre-
scita e sviluppo della rete dei consu-
lenti globali. Mentre Luciano Arco-
lini, da Regional del Sud va a gesti-
re I'interazione, il flusso informativo
fra rete e sede centrale della Banca,
vale a dire I'informatizzazione della
rete e la qualita del servizio.

Ma qual & I’obiettivo di fondo?
Ovviamente |'espansione della rete ita-
liana cosi come di quelle estere. Obiet-
tivo che, se da un lato richiede un mag-
gior impiego di manager, dall’altro [a-
to fa si che per le stesse risorse “in-
lerne” ¢i sia ancora maggiore spazio
di crescita professionale e carriera.

risparmi?  Abbandonando
qualsiasi forma di gestione “fai da
te” e passando a una guida affidabi-
le e consapevole. Banca Mediola-
num melte a disposizione la sua
esperienza ventennale nel campo
della consulenza finanziaria e una
strategia ormai collaudata che per-
mette di affrontare razionalmente le
decisioni di investimento. Si tratta
della strategia delle 5D, sintest del
pensiero di alcuni dei pid illustri
premi Nobel. Questa legge prevede
cinque regole di differenziazione dei
propri impieghi finanziari.
La prima delle cinque “D” prevede
di diversificare in base all’asse tem-
porale, suddividendo la propria di-
sponibilita economica tra il breve
periodo - ossia due o tre anni, al
quale riservare la liquidita di cui si
pud avere necessita in qualunque
momento - medio e lunge periodo
(oltre i sette anni). Se poi |'orizzon-
te supera i dieci anni, allora, investi-
e in Borsa si dimostra in genere
I'investimento pit redditizio. La se-
conda regola $1 rifa a quello che in
gergo finanziario viene chiamato il
classico “giardinetto™, ossia riguar-
da la diversificazione fra 1 titoli: pilt
sono di numero, maggiori sono le
prospettive di investimento. In parti-
colare, lo strumento che meglio sod-
disfa queste esigenze ¢ rappresenta-
to dai fondi comuni di investimento.
La terza D parte dalla premessa
che, di solito, I'economia mondia-
le vi wgla a diverse velocita nelle
differenti zone geografiche. Diffe-
renziando percio anche secondo
an’ottica geografica, e suddividen-
do i propri risparmi su una rosa di
Paesi, grazie ancora allo strumento
dei fondi, & possibile cogliere que-
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ste chance di investimento.

Mancano all’appello ancora la quar-
ta e la quinta “D”. La prima, & quel-
la riservata alle forme di risparmio
st cui & possibile speculare un po’ di
pill, ovvero la linea di diversifica-
zione che guarda al miglior risultato

FFERENIARE  PROPRINVESTIEN
La strategia delle“5D”ti assicura i risparmi

ome evitare delusioni ed erro-
ri nell’amministrare 1 propri

nel medio e lungo periodo con -
vestimenti sui settori emergenti
dell’economia. La strategia si com-
pleta, infine, con la regola che pun-
ta sugli strumenti innovativi di ult-
ma generazione, come ad esempio
le nuove polizze index linked.

i UN TETTO NON SOI.O D'AMO
PER 1 BIME] DI STRADA

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

eppure vai su www.bancamediolanum.it

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

Per saperne di pif collegati al sito www.piccolofratello.it

Selezione e reclutamento
tel. 02-90492778

Notizie Mediolanum
acura
di Roberto Scippa

cobertoscippadl mediolamunit

Entra in Banca Mediolanum

Basta una telefonata
840 704 444

www.bancamediolanum.it




