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Banca Mediolanum opereri a stretto contatto con diciotto prestigiose societa di gestione del risparmio di livello mondiale

Fondi, accordo nel segno dell'eccellenza

Lobiettivo & fornire a ogni cliente il giusto mix di soluzioni per cogliere le migliori opportunita

La linea di sviluppo che guida sempre
scelte, offerte e soluzioni d'investimerito
che Banca Mediolanum mette a disposi-
zione di clienti e risparmiatori & semplice
e ben precisa: offrire il meglio del panora-
ma mondiale.

E proprio in quest'ottica, porfando avanti
questo principio, Mediolanum amplia la
sua strategia di offerta di prodotti di terzi
con un nuove ed esclusive accordo, a 1i-
vello“internazionale, con 15 nuove socie-
ta d'investimento tra le pill prestigiose,
qualificate e autorevoli dello scenario
mondiale. L'intesa permette di ampliare,
e diversificare notevolmente, le opportu-
nita di scelta della clientela su come inve-
stire i propri risparmi e capitali in Fondi
d'investimento, fornendo un alto numero
di nuove e diverse soluzioni, in grado di
soddisfare esigenze, obiettivi e caratteri-
stiche di ogni singolo cliente. Inoltre, ele-

mento ancora pi rilevante, rende possibi-

le tutto cid attraverso un nuovo e presti-
gioso rapporto di sinergia e collaborazio-
ne tra la Banca italiana e le 15 primarie
Case d'investimento internazionali, dato
che Mediolanum non si limitera ad attin-
gere dai loro migliori fondi, ma tra le due

parti si avvia, in questo modo, un recipro-
co e continuo confronto e scambio di co-
noscenze, analisi e valutazioni sulle varie
soluzioni finanziarie disponibili sul mer-
cato, con l'obieftivo di essere sempre in
grado di fornire alla clientela le opportu-
nita migliori e pin aggiornate.

Nel dettaglio, I'accordo riguarda la nuova
famiglia di fondi Mediolanum Best Bran-
ds, all'interno della quale vengono intro-
dotti 8 nuovi Fondi di Fondi che si som-
mano ai 3 gia esistenti.

Nei mesi scorsi Mediolanum aveva gia av-
viato, infatti, un altro importante e presti-
gioso accordo con 3 tra le principali Case
d'investimento mondiali, vale a dire
BlackRock, JPMorgan Asset Manage-
ment e Morgan Stanley Investment Mana-
gement, in base al quale con ciascuna so-
cieta sono stati messi a disposizione della
clientela i primi 3 Fondi di Fondi, aziona-
ri globali, di Mediolanum Best Brands.
La nuova intesa, che porta a 18 le societa
di gestione internazionali con cui la Ban-
ca operaastretto contatto, prosegue quin-
di nella strategia di mettere a disposizio-
ne della clientela le migliori opportunita
d'investimento disponibili sul mercato, e

Family Banker: un lavoro impegnativo

Intervista con Luigi Concetti, responsabile dell'area tutor che segue i nuovi inseriti

Pitl di seimila Family Banker possono
‘sembrare tanti, se li si paragona conicon-
sulenti che lavorano in altri istituti di cre-
dito.

Invece sono pochi, molto pochi, se si con-
fronta questa cifra con quella di coloro
che, per esempio negli ultimi tre anni,
hanno inviato il proprio curriculum alla
Banca con la speranza di entrare a farne
parte: 25 mila. Tolte le uscite per il norma-
le avvicendamento, solo un sesto dei can-
didati ha superato tutte le selezioni: quel-
le fatte dai docenti-istruttori, e il ritiro di
chi cede alle prime difficolta, e purtrop-
po getta Ja spugna dopo le prime prove
sul campo.

La selezione & severa e altrettanto seria &

la preparazione. Anche qui parlano le ci-*

fre: il numero dei Family Banker aspiran-
ti promotori che hanne ricevuto la pre-
prazione e la formazione Mediolanum
che superano l'esame della Consab per

potersi iscrivere all'Albe professionale, .

negli ultimi tempi & doppio rispetto a quel-
lo di tutti gli altri iscritti. Si puo affermare
quindi che si tratta di una "universit della
consulenza finanziaria” che non ha eguali,
almeno in Europa. ;

"Negli ultimi anni gli investimenti della
Banca nella formazione sono triplicati, an-
che in termini di competenze e personale
addetto, che opera sia in sede sia a livello
locale su tutto il territorio nazionale" spie-
ga Luigi Concetti, da 26 anni a Mediola-
num, responsabile dell'area che fa da tu-
tor ai nuovi Family Banker all'avvio della
loro attivita. "La formazione per noi & fon-
damentale, sia come preparazione inizia-
le sia come aggiornamento permanente'.

Lo richiede il lavoro specifico del Family
Banker, cio che lo connota e lo distingue
dagli altri promotori finanziari, e attorno
al quale ruota tutta l'organizzazione Me-

diolanum; una struttura che permette al =

glovane promotore di sviluppare la pro-
pria catriera o verso l'indirizzo professio-
nale sino a poter diventare Private
Banker o verso la carriera manageriale,
per chi ha maggiori doti di leadership, e
che gli mette a disposizione mezzi di for-
mazione iniziale e permanente d'avan-
guardia. In tutto guesto un ruolo fonda-
mentale & ricoperto da dalla TV aziendale,
che fornisce informazione in tempo reale
e cultura specialistica, lezioni di esperti in-
ternazionali, scambi di esperienze. Un si-
stema esclusivo per costruire quell'uni-
cum della consulenza che & il Family
Banker, il modello pill avanzato di promo-
tore finanziario, in altri termini il "diretto-
re di banca del 3’ millennio'. '
"Per svolgere questa professione ci vuole
stoffa" continua Luigi Concetti " ma non
basta. La stoffa va lavorata. Il mondo fi-
nanziario si & notevolmente complicato,
la globalizzazione dei mercati, le leggi
nuove, i risparmiatori pitt consapevoli, im-
pongono impegno, studio e aggiornamen-
to continuo. Mediolanum offre gli stru-
menti per affrontare queste sfide". Il risul-
tato & il numero dei clienti, piti di un milio-
ne, sempre in crescita, e il volume del de-
naro gestito, aneh'esso in aumento anche
in periodi ¢he non sembrano positivi.
Non & un miracolo. B il frutto di un'idea
geniale iniziale che ha capovolto il ruolo
della banca. A Mediolanum non & il clien-
te a fare la fila, a spulciare analisi e previ-

B

. Luigi Concetti

sioni senza averne la competenza: & il Fa-
mily Banker che va a casa sua o nel suo
ufficio quando il cliente lo desidera; @ il
Family Banker che si preoccupa di capire
bene la situazione patrimoniale, professio-
nale e personale del cliente e di consiglia-
re gli investimenti piti idonei per il suo
specifico caso. Raggiungere questo obiet-
tivo non & semplice. Perché se & vero che
Family Banker non si nasce, non si pud
decidere di diventarlo per ripiego. Per in-
traprendere questa professione con soddi-
sfazione, oltre alla preparazione e all'ag-
giornamento occorre avere un sogno im-
portante: diventare professionisti, impren-
ditori di se stessi. E possedere le qualita
necessarie: intraprendenza, determinazio-
ne, voglia di impegnarsi a fondo, la capaci-
ta di mettersi in relazione con le persone,

saperle ascoltare, fare proprii loro proget-

ti, 1 loro sogni. Selo cosi si realizza il pro-
prio sogno.

amplia il ventaglio di accordi e le soluzio-
ni che in questo modo si rendono disponi-
bili: oltre ai Fondi azionari globali, 'offer-
ta di Mediolanum Best Brands si integra e
arricchisce con altri Fondi azionari setto-
riali, geografici e bilanciati.

[ mercato dei Fondi comuni ha, del resto,
ormai raggiunto livelli di diversificazione
e .specializzazione molfo elevati, basti
pensare che attualmente offre ai rispar-
miator italiani pitt di 2.000 diverse solu-
zioni d'investimento, uno scenario all'in-
terno del quale non & affatto facile orien-
tarsi e scegliere al meglio, per quelle che
sono le esigenze e caratteristiche di ognu-
no. Un investitore pud sempre scegliere
'opzione fai-da-te nella scelta delle solu-
zioni per il proprio portafoglio finanzia-
rio, con tutti i rischi e le incognite che cio
pud comportare.’

Mediolanum Best Brands prevede invece
l'investimento in quote di Fondi delle pit
qualificate e autorevoli societa di gestio-
ne del risparmio mondiali, con notevoli
vantaggi per il cliente: innanzitutto Me-
diolanum, in base ai nuovi accordi, & in
grado di definire il giusto mix di Fondi e
investimenti, su misura per ogni situazio-
ne, collaborando in sinergia con le varie
societa di gestione, e avendo a disposizio-
ne informazioni, analisi e competenze di
cui il singolo investitore fai-da-te non pud
disporre.

Inoltre la consulenza garantita dai Family
Banker Mediolanum, presenti in maniera
capillare sul territorio, fornisce 1'assisten-
za indispensabile per dare una risposta
adeguata ai diversi piani, obiettivi e neces-
sita di investimento. Come per ogni altra
soluzione finanziaria, vanno osservate le
regole di base: occorre leggere attenta-
mente le indicazioni contenute nel pro-
spetto informativo, e seguire le indicazio-
ni del Family Banker Mediolanum, che ha
l'obbligo di verificare scrupolosamente la
propensione al rischio del singolo sotto-
scrittore, caso per caso. Per poi definire il
portafoglio di soluzioni finanziarie pit
adatto a ogni cliente, avendo a disposizio-
ne i migliori Brand di gestione

Selezione e reclutamento
tel. 840 700 700
. www.famlilybanker.it

Notizie Mediolanum
a cura di Roberto Sclppa
roberto.scippa@mediolanum.it
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