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Come cambia la figura del promotore con
il modello introdotto da Ba.nca Mediolanum

I Consulenti Globali

diventano banchieri

Da centri di costo a centri di ricavo e pro-
fitto. Dal collocare fondi e polizze, a guida
del cliente nelle sue decisioni di investi-
mento, Abbracciando tutti 1 servizi finan-
ziari ¢ bancari, la figura del promotore fi-
nanziario si & rinnovata, trasformandosi
da impiegato presso un istituto di credito
aimprenditore.
Inprimoluogoperché il risparmio éun set-
tore in costante crescita, in quanto ognian-
nosiaggivmge nuova ricchezza a quella gia
accantonata. Pertanto, ad entrare in crisi
possono essere singoli e specificl utilizzi
del risparmio, ma non di certo il mercato
nel suo complesso. Tral'altro, neghi ultimi
anni, la propensione al risparmio da parte
delle famiglie italiane, & cresciuta in modo
consistente. E lo stesso trend, in atto or-
maiapartire dal 2000, & proseguito anche
nel 2004. Basti pensare che, inbase ai dati
della Banca d'Italia, poi ripresi dalla con-
sueta indagine Burisko-Prometeia, gidnei
primi tre trimestri del 2004 il flusso desti-
nato alle attivita finanziarie era quasi rad-
doppiato rispetto allo stesso periodo del
2003, passando da 46 miliardi di euro del
2008 agli 86 dello scorso anno {si veda an-

cheil grafico riportato a fianco). Non va poi -

sottovalutato che in materia di risparmio
non ¢'¢ il vincolo dei brevetti: per copiare

wn prodotto di wn competitor ¢i si pud im-
piegare anche meno di 24 ore, Ecco allora
che, per evitare di restare soppiantati
dall'imovazione, la soluzione stanell'adot-
tare un modello dibanca snello emoderno
che perd possa fare affidamento sugli uo-
mini giusti, Banca Mediolamm, infatti, ha
sostanzialmente puntato su due fronti. Tn-
nanzitutto ha cercato di rendersi competi-
tiva sul piano dei costi, sperimentando
unaformulaeunmetodo innovativo. Haco-
sl investito sulle nuove tecnologie, sia per
quanto riguarda l'organizzazione della
struttura interna, sia, soprattutto, perladi-
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Derivante da risparmio e trasferimenti nettl in conto capitala,
I netto del consumo di capitale fisso

tato: il debutto della strategia della "mult-
canalitd grazie all impiego di Internet, de-
glisms, del telext, del call center, una gam-
ma di strumenti che consente al cliente di
potereseguire da qualungue luogoeaqual-
siasi ora del giorno tutt i tipi di operazio-
ne. A cio poi la Banca ha unito la relazione
umana, il supporto anche psicologico, del
constilente globale. Non & un caso del resto
seanche le banche piti tradizionali da qual-
che tempo ricorrano alla figura del promo-
tore e alla consulenza. Ma il valore aggiun-
to di Banca Mediolanum, rispetto a tutti
gli altxi istitut di credito, sta nel fatto che
laretedae(mﬂenﬂncm rappresenta umn

sh‘ﬂwzio?_ﬁ dei servizialla clientela. Risul-

Propensiane
al consumo
{scalasn)

ELIEIRED 4l risparmio

segmento delle attivi-
14, ma il core business
. dell'azienda. Banca
Mediolanum non ha
sportelli, & il consulen-
te globale. Tuttavia
che fiducia si potreb-
' beriporre inwn medi-
co che si aggiorna po-
coononsiaggiorna af-
fatto? La stessa cosa
accade nel rapporto
tralanostraBancaela
rete. Ecco perché da
sempre riteniamo fon-

Propensione Risparmio Investito in att.
Em Finanz, in % redd. disp,

(scala dx) (scaa dx)

CENE ESCLUSIVE E PEDALATE CON | CAMPIONI DI IERI E 06Gi |

Il "Gu'o" d1 Medlolanum

Banca Mediolanum per il
terzo anno consecutivo ha
portatoisuoi miglior clien-
ti all'88" Giro d'Italia, spon-
sorizzando il "Gran premio
della montagna", che pre-
mia con lamaglia "Verde" il
ciclista che realizza 1 migliori tempi negli arrivi in salita. La Ban-
ca, grazie al numeroso team di Pr e hostes, ha seguito l'intero
percorso della storica manifestazione ciclistica, fin dalla parten-
zain Calabria, il 7 méggia, riuscendo a far conoscere il suo mo-
delloinnovativo difare bancae, in particolare, i due prodottilan-
datidi recente, ovvero il conto corrente Riflex e la carta di credi-
toRiflexcard. Come? Proponendo una serie di iniziative collega-
te all'evento, che hanno avuto quattro testimonial d'eccellenza:
Francesco Moser, Gianni Motta, Maurizio Fondriest e Roberto
Contl. "Banca Mediolanum & riuscita cosi a stare in mezzo alla
genteeincontrarei client di tutta Italia - spiega Francesco Minel-
1, direttore Marketing di Banca Mediolanurn; - incltre, abbiamo -
datoallanostra clientelal'opportunita di fare una pedalatasullo
stesso circuito degli "scalatori”, indossandolamaglia verde, fian-
co a fiarico dei loro eroi del ciclismo". Inoltre, grazie all'accordo,
di comarketing con Volkswagen, Banca Mediolanum ha parteci-
pato alla "carovana” pubblicitaria con sei auto, consentendo ai
suoi clienti di seguire la gara lungo il tragitto. Ma non & tutto. La
Banca di Ennio Doris, organizzando i "Mediolanum party”, ha
portato a céna i migliori clienti della zona, nei ristorant pit1
esclusivi delle localita toccate dal Giro, invitando, pero, perlapri-
mavolta, anche gli amici e i parent pit stretti dei loro ospiti.

damentale per le nostre risorse la forma-
zione e il continuo aggioramento, Se & ve-
ro che wn'altra banca potrebbe essere in
grado di copiare la nostra formula dovreb-
be perd recuperare molti anni di cultura
nella consulenza. Per svolgere al meglio
questo mestiere bisogna infatti conoscere
da vicino i prodotti, ma occorre anche che
il professionista impari a gestire il cliente
sotto il profilo emotivo: per questo si stu-
diano e siapplicanoanche le teorie del Pre-
mio Nobel Kahneman. E questa ¢ stata
un'intuizione di Banca Mediolanum, che
sié tradottanel garantire un iter formativo
esupporti anche dal punto divista psicolo-
gico, Un'altra carta vincente ¢ stata poi
quella della "multimedialitd" della comu-
nicazione all'interno dell'azienda, renden-
do possibile un flusso costante di informa-
zioni dal vertice alla base. In particolare
I'obiettivo & statoraggiunto tramite due ca-
nali comunicativi: 1a televisione aziendale
eicorsiviaweb,
Infine per scegliere Banca Mediolarmmm ba-
stadimostrare di avere motivazione.cd en-
tusiasmo, non & richiesto un periodo di
pratica se non quella sul campo: si comin-
cia da principio a collaborare nell'ambito
divmn team ma poi crescendo & offertal'op-
portumita di diventare imprenditori di se
stessi. Del resto, rispetlo a tre anni fa gli
obiettivi di reclutamento delle reti di pro-
motori sono stati fortemente ridimensio-
nati: se intuttiibusiness plan delle societa
di distribuzione si prevedeva l'mserimen-
to di mille e piit consulenti, oggi si guarda
piuttosto a chi ha gia esperienza e soprat-
tutto un portafoglio clienti ben consolida-
to. Invece Banca Mediolarmm - come ripor-
tava anche la testata il 80 aprile scorso -
rappresental'unica azienda che non rimm-
cia agli esordienti, reclutando, oltre a chi
vanta gia 1 background da professioni-
sta, anche giovani laureati molto motivati
che abbiano gia maturato qualche anno di
esperienzalavorativa anche in altri settori,
chepertanto andranno formati ¢ preparati
con tutti i costi in termini di rendimento
nella fase di decollo dell'attivita. Fino a
che, acquisendo le abilita per soddisfare a
trecentosessanta gradi tulte le esigenze
della clientela, dai servizi bancari e finan-
ziari a quelli di tipo assicurativo, da consu-
lenti diventeranmo veri e propri banchieri.
) Ennio Doris
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