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consulenza

Nel rapporto con la banca
ilcliente & il vero
protagonista e pud decidere
in piena autonomia

come utilizzare i servizi

tare al passo con i tempi. Lespenenza inse-
gnacome adominare siano le specie che per
primeimparano ad adattarsi ai cambiamenti
del mondo esterno. La stessa considerazione va-
le peri settori produttivi in genere g, in particola-
re, per il comparto del risparmio gestito e quindi
per gli istituti di credito. Chi, infatti, perde terre-
no, resta troppo indietro e alla lunga rischia I'e-
stinzione.
Per quanto riguarda l'orizzonte della consulenza
finanziaria, la prira svolta artivd con I'invenzio-
ne da parte di Banca Mediolanum della figura del
Consulente Globale, che in un unico profilo pro-
fessionale coniugava la possibilita di offrire un
supporto allafamigliain tuttele scelte riguardanti
il n;ﬂa.rmio, la previdenza, la protezione e la ca-
sa. All'epoca il settore delle banche viveva in una
sorta di "limbe", un auto-protezionismo che
garantivala crescita degli istituti solo attraver-
s0 i canali tradizionali, ostacolando la genesi
diquelle "difese” necessarie per mettersial ri-
aro dagli attacchi dell'innovazione.
ella di Banca Mediolanum, pertanto, fu
un'intuizione che anticipd i tempi, tanto che
fra i competitors alimentd una vera e propria
corsaacoplareil suo modello bancario, inno-

Nella banca del Terzo
Millennio il rapporto
tra istituzione e clien-
te ha conosciuto
un'inversione di rotta:
quest'ultimo & diven-
tato il vero protagoni-
sta della relazione, il
soggetto che ha il po-

INFORMAZIONE COMMERCIALE

amily banker: .
banchiere in famiglia

Il consulente del 3° millennio
sard un imprenditore in grado
di soddisfare tutti i bisogni
delle famiglie: da quelli bancari
a quelli previdenziali

tecnologica.

"multicanale”, e al
contempo rappresen-
tala"chiaved accesso”
alla stessa Banca, poi-
ché forte della sua
competenza e profes-
sionalita, ha il ruolo di
Fuidme il cliente nel-

usodellapiattaforma

tere di decidere in autonomia il luogoe, le moda-
lit el momento in cui servirsi delia consulenza
e dei servizi bancari. *

In Banca Mediolanum questo scenariosi & gia tra-
dotto da tempo in realta grazie al contributo del
Family Banker che ha una duplice funzione: con
il suo contributo umano completa la formula

Fatta questa premessa esiste una differenza di
fondo rispetto sia alle banche tradizionali sia a
quelle che sfruttano le potenzialita del web. Le
prime, infatti, per espandersi e raggiungere ulte-
riore clientela, sono tenute ad aprire nuove filia-
li, che tuttavia restano limitate a uria collettivita

localmente circoscritta, a cui si aggiungona i co-
sti che poi ricadono sui correntisti, Nelle secon-
de, invece, il risparmio che deriva dalla gestione
online & in difetto per I'assenza del fattore uma-

no.

Con Banca Mediolanum la banca arriva a casa o
in ufficio a qualunque ora della giornata. Innan-
ztto perché conla tecnologiale operazioni pos-
sono essere effettuate contattando anche dal pro-
prio telefono cellulare il contact center, oppure
tramite teletext o via Internet. Inoltre ci sari sem-
preun Family Banker prontoa rispondere ai que-
siti delle famiglie.

Se la premessa dungue consiste in un servizio a
casa del cliente o dove egli preferisca, allora il Fa-
mily Banker & molto di piut di un semplice fun-

Un gruppo

di Family Banker
si prepara

in aula

zionario o dipendente. E' un "imprenditore” che
decide quanto tempo e denaro investire, dispo-
nibile a sacrificarsi per rispondere alla domanda
diflessibilitd, a cuiin cambio viene offertala chan-
ce di realizzare un'azienda personale, Ovvero &
un "banchiere" in grado di crearsi una "filiale vir-
tuale", costruita intorno al suo portafoglio clien-
ti mediante il modello multicanale messoglia di-
sposizione.

In questo contestola "filiale virtuale" nonsara pitt
"centro dicosto" —come nonostante gli sforzi del-
lebanche tradizionali imangonoinvece glispor-
telli tout court—ma "centro di profitto”,

Conil Family Banker, percit, la Bancasisposta per
raggiungere le famiglie, il suo target di nferimen-
to, e soddisfare I'insieme dei loro fabbisopni: da
quelli bancari, creditizi e inanziari, a quelli di in-
vestimento e di tipo assicurativo-previdenziali,
Un professionista che pone la "banca” ed i suoi
servizi al centro dell'attivita di sviluppo ed acqui-
sizione della clientela.

Peripromotori percid I'evoluzione pud anche sal-
tare alcune fasi di sviluppo: un promotore che re-
sta nei confini della propria azienda rischia I'in-
voluzione, ando a Banca Mediolanum inve-
cesipud partecipare all'evoluzionedella "specie”.

vativo, pensato e realizzato dopo un'attenta a-
nalisi del cambiamento delle esigenze della
clientela e prima ancora dell'ambiente ester-

in arrivo 250 new entry

Il Master «Gold»
debutta a fine ottobre

Pnr diventare family banker da oggi ¢'e il Master

no.

Perd per dare il viaa una fase di rinnovamen-
1o, nel segno della tradizione e della continuita,
lacultura ela mentalith per quanto important
non bastano, occorrono ancheimezzi per ge-
stire il cambiamento. %

In pratica si deve disporre della capacita e so-
pratiutio degli strumenti che assicurino un'a-
desione piena e soddisfacente ad un nuovo
stiledilavoro. Eccoalloracheun modelloil cui
DNA incorpori la flessibilita per adattarsi al
meglio alle variazioni delsistema, viene a pos-
sedere quel valore aggiunto che gli consente
di continuare la propria evoluzione.

E cid a cui oggi 51 sta assistendo in Banca Me-
diolanum, in quanto il consolidamento della
sua struttura — reso possibile da un impiego
sempre piu all'avanguardia delle nuove tec-
nologie che permette il ricorso alla "multica-
nalita” ~ha favorito la trasformazione della fi-
gura del promotore. Dopo la rivoluzione av-
viata dal Consulente Globale, con il Family
Banker comincia l'era dell'eveluzione.

"Gold". Il prossimo 23 ottobre debultera la prima e-
dizione del corso pensato per potenziare ulterior-
meite la rete di vendita di Banca Mediolanum e prepara-
re alla nuova figura di promotore finanziario che ancora pitt
di prima dovra adoperarsi per soddisfare le esigenze di ri-
sparmio e le decisioni di investimento delle famiglie.
«Lliniziativa cele-
brera l'inizio uffi-
ciale dell'attivita
per i primi 250
candidati che han-
no superato un
lungo iter di sele-
zione e che, dopo
aver maturato e-
~ ~ - ® k) . d sperienza sul cam-
Cosl un Sms da sicurezza ai tuol risparmi
gliere se occuparsi
ell'attivita di ven-
dita o intraprende-
re la carriera ma-
nageriale. Si tratta,
intatti, della prima
tappa del percorso
formativo con cui
verranno formati i
family bankers del
futuro»,  spiega
Franco Cova, re-
sponsabile Svilup-
o Rete di Banca
ediolanum.
I master durera
quattro giorni (fi-
no al 26 ottobre),
* dopodichelesuc-
cessive edizioni si
svolgeranno a no-
vembre, dicembre e gennaio 2007 (per candidarsi si pud
consultare il sito Internet www.familybanker.it). Alla fine
questa operazione di reclutamento comportera l'ingresso
nella Rete Retail di circa 1.000.nuove risorse presso le sedi
di tutta Jtalia,
«llcorso rappresenta un'edizione straordinaria del gia col-
laudato master Mediclanum - prosegue Cova — tuttavia si
differenzia per il corpo dei docenti, costituito dai top ma-
nagers della Rete, in secondo luogo dal fatto che ciascuna
sessione giornaliera terminera con una plenaria a cui par-
teciperanno testimonials del mondo del business e dello
sport di fama internazionale che porteranno la loro espe-
rienza come esempio di successo. A chiudere i lavori sara
gni lo stesso presidente del Gruppo Mediolanum, Ennio
orisy,
Pi2 articolati, inoltre, sia la didattica che le materie ogget-
to delle lezioni. Si partira dall’analisi del settore del ri-
sparmio e del fenomeno Internet per passare al particola-
re modello di banca "multicanale” creato da Banca Me-
diolanum grazie all'impiego delle nuove tecnologie e quin-
di ai vantaggi in termini di prodotti e servizi offerti rispet-
to a quelli degli altri istituti di credito,

Si chiude in positivo il bilancio del primo semestre 2006

"Cpnti Mediolanum - tutti _gl_i_ﬂéfms

autonomia e 24 ure su 24,

Con il valore aggiunto dell'Sms alert
Banca Mediolanum & poi sempre al
flanco della sua clientela, Nell'archi-
tettura del modello di banca multica-
nale il servizio del breve messaggio sul
cellulare non rappresenta un optio-
nal ma @ incluso nel "pacchetto” di
vantaggi messi a disposizione di tutti
i correntisti. La sua ricezione, infatti,
a differenza di cid che viene offerto
sul mercato, & :uta.imenle&raluita per
qualunque operazione effettuata sul
conto corrente.

L'Sms alert, pertanto, risponde ad u-
na duplice funzione, ovvero di comu-
nicazione e al tempo stesso di sicu-
rezza e protezione.

Il messaggio riferisce al cliente i pre-
lievi & i pagamenti con bancomat e
carta di credito; avvisa dell'arrivo sul
proprio conto corrente dello stipendio
mensile o di un eventuale versamen-
10 a suo favore; da notizia di bonifici
in ingresso e conferma di quelli in u-
scita; e ancora pud trattarsi di alertper
il saldo periodico e di superamento
saldo soglia; di notifica d}éll'acuessa
alla banca online; dell'accredito inte-
ressi sul ¢f ¢, polizze vita e titoli.

Per ottenere l'operativitd dei servizi
Sms basta una telefonata (o attraver-
s0 uno dei canali diretti) oppure si
pud ricorrere al proprio promotore fi-
nanziario. Alcuni messaggi, inoltre,
vengono inviati in modo automatico
(ad esernpio per la richiesta di boni-
fico over 10mila euro e la notifica di
aumento massimale bonifici) per ga-
rantire la massima sicurezza,

banca con l'afa che quest’estate

accompagnava le giornate del me-
se di luglio, Stareste rinchiusi frale pa-
reti di casa, a godervi I'aria condizio-
nata, ma purtroppo avete lanecessita
di richiedere un libretto assegni. Vi
tocca cosluscire per recarvi agli spor-
telli della vostra filiale, magan aspet-
tando alla fermata dell’autobus sotto
un sole caldissimo. Questa &la condi-
zione che di solito si verifica con un
CONO COTTENte 2Perto presso un qua-
lunque istituto di credito organizzato
in modo tradizionale. Si potrebbe, in
alternativa, optare per un conto con-
sultabile solo via web, ma non tutti
hanno la stessa dimestichezza a uti-
lizzare il computer e a navigare in In-
ternet.
Con Banca Mediolanum, invece, ba-
stauna telefonata per entrare in ban-
ca e per far si che il servizio di cui si
ha bisogno venga soddisfatto con ef-
ficienza e granﬁe professionalitd. Si
haciot la possibilita di effettuare qual-
siasi tipo di operazione comodamen-
te dalla poltrona della propria abita-
zione oppure dall'ufficio 0 anche per
strada, scegliendo il "canale" che si
preferisce in quel determinato mo-
mento: il telefono fisso o cellulare
chiamando il contact center, ma an-
che volendo, tramite Internet o la te-
levisione con il teletext.
Ma oggi c'e di piti. Supponiamo che
abbiate deciso di contattare telefoni-
camente un operatore della banca per
provvedere al vostro bonifico, grazie
all'innovativo servizio dell'Sms "alert”
(di notifica) nel giro di pochi secondi
e a titclo gratuito avrete la certezza
che la transazione sia andata a buon
fine, ricevendo senza costi aggiuntivi
un breve messugéis di conferma che
lsa[é visualizzato dal display del cellu-
are.

Immaginale di dovervi recare in

Banca Mediolanum, pur conservan-
do un’impostazione basata sul rap-
porto umano, si avvale infatti delle
nuove tecnologie per offrire un servi-
zio di migliore qualita, In pratica, nel
caso di operazioni che richiedano par-
ticolare competenza ed esperienza,
ossia la richiesta di un mutuo, consi-

li sui migliori investimenti o ancora
a definizione di un piano pensioni-
stico, il cliente pud rivolgersi auno de-
gli oltre 5mila promotari finanziari

ella rete di vendita presso i Punti Me-
diolanum e gli uffici esistenti su tutto
il territorio nazionale. Ma per le deci-
sioni quotidiane piit di routine, vale a
dire bonifici, prelievi, ricariche te-
lefoniche, informative su saldi e bo-
nifici, il correntista pud operare da so-
lo e con grande semplicita attraverso
i"canali diretti", cioe il telefono, il te-
letext, I'accesso via Internet, in piena

1 garantire al cliente, in qua-

unque momento della gioma-

ta,l'accesso "multicanale” allabancaela

mewionaliu‘n degli oltre 5mila consu-

enti globali dellarete di vendita, rapﬁer

senta il punto di forza del Gruppo Me-
diclanum,

I ’ impiego delle nuoveecnologe

A riprova, il Gruppo guidato da Ennio
Doris, attivonel settore del risparmio ge-
stito e in quello dei prodotti assicurativi
e previdenziali, ha concluso il primo se-
mestre del 2006 in modo nuovamente
itivo con un utile netto pari a 106 mi-
ioni di euro.
In crescita le masse amuininistrate che,
conunincrementodel 10% rispettoal 30
giugnc del 2005, sisonoattestatea31.062
milioni di euro. *
Cosicome unconsistente pro, han-
no conosciuto sia la raccolta lorda che
quella netta: la prima & pari a 4.225 mi-

boni di euro e la secondd a 1.218 milion
di euro, rispettivamente in salita del 47%
edel 30%.
Confrontando i risultat relativi allo stes-
s0 periodo del 2005 il Gruppo Mediola-
num ha registrato un utile netto in calo
dell'8% (mente l'utile "ante impos{e" e
stato pari a 139 milioni di euro, in disce-
sa del 6%). Ma va tenuto presente che il
primo semestre dell'esercizio scorso a-
vevaassistitoa unaripresa deimercatia-
zionar, con la conseguente generazione
di commissioni di performance del 72%,
!Jiudevalediquelledalzmaﬁncttod:}-
le comymissioni di performance, I'utile
“anteimposte” sarebbe cresciuto del 17%
rispetto allo stesso sernestre del 2005,
Lo scenario complessivo, infatti, & deci-
samente di segno positive. La raccolta
lorda dell'asset management & stata pa-
ria 1,647 milioni di euro, in crescita del
129%, e quella netta, per un totale di 902

milioni, & cresciuta del 24%. In particola-
reil isparmio gestito havistoun balzo del
40% raggiungendo i 793 milioni di euro,
Visto il valore aggiunto della consulenza
globale, Banca Mediolanum ha puntato
sulle sue risorse: al 30 giugno 2006, l'or-

Entra in Banca Mediolanum
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ganico della Rete divendita, con 823 new
entry, & artivata a 5.658 Consulenti Glo-
bali {di cui 3.954 promotori finanziari),

Ancora, il totale dei clienti primi intesta-
tari supera gli 800mila, ossia 26,900 in pitL
In salitagnche il numero dei cond cor-
renti (+17%, peruntotaledi424.676), con
un incremento di 61,531 conti rispetto a

iugno 2005, :
assz.ndo al campo previdenziale i Pre-
mi LordiVita sono ammeontati comples-
sivamentea 1.580 milioni dieuro (+24%),
mentrelanuova ProduzioneVitag paria
1.042 milioni di euro (+25%), coni premi
phuriennali (+28%) aquota 102 milionie
1premi unici in crescita del 25% a 940 mi-
lioni di euro.
Lembedded value - elaborato da Tillin-
1-Towers Perrin, con riferimento al-
e attivita del comparto Vita, dell’asset
management, dell'attivitabancaria e del
busir lo-hafattoregistrare u-

na crescita del 6%, da 2,807 milioni (ri-
classificato secondo i principi dell' Euro-
pean Embedded Value) a 2.974 milioni
di euro.

Tvalore della nuova ProduzioneVita, as-
set management e Banca & stato positi-
vo per 151 milioni di euro, in crescita del
64% rispetto all'anno scorso.

Con riferimento ai mercat esteri il risul-
mtnewnunﬁmépmﬁummdciﬁ%
(da-2,4 milioni a-1,5milioni di euro). A
dare un forte contributo all'utile conso-
lidato & stata Fibanc, il network operati-
vo in Spagna (1,9 milioni controi0,6 mi-
lioni di euro del 2005). Basti pensare che,
inrelazione al circuito iberico, il valore di
Embedded Value di Nuova Produzione
neiprimiseimesidel 2006 & stato di9mi-
lioni di euro, vale adire pari al valore del-
l'intero anno precedente. Le masse am-
ministrate sono cresciute del 6% fer-
mandosi a quota 2.968 milioni di euro,



