Sabato 7 orwobre 2006

guanca
£ el MEDIOLANUM

GO BRI RIS

27

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

e o

NUOVE OPPORTUNITA - Una professione che cambia per adeguarsi ai tempi e migliorare sempre piil il rapporto con i clienti

Family Banker: cosi evolve il consulente

12 il banchiere del Terzo Millennio in grado di soddisfare tutti i bisogni delle famiglie da quelli finanziari a quelli di investimento

Stare al passo conitempi, L'esperienza in-
segna come a dominare siano le specie
che per prime imparano ad adattarsi ai
cambiamenti del mondo esterno. La stes-
sa considerazione vale per i settori produt-
tivi in genere e, in particolare, per il com-
parto del risparmio gestito e quindi per gii
istituti di credito. Chi, infatti, perde terre-
no, resta troppo indietro e alla lunga ri-
schia l'estinzione.

Per quanto rignarda l'orizzonte della con-
sulenza finanziaria, la prima svolta arrivo
conl'invenzione da parte di Banca Medio-
lanum della figura del Consulente Globa-
le, che in un unico profilo professionale
coniugava la possibilita di offrire un sup-
porto alla famiglia in tutte le scelte riguar-
danti il risparmio, la previdenza, la prote-
zione e la casa. All'epoca il settore delle
banche viveva in una sorta di "limbo", un
auto-protezionismo che garantiva la cre-
scita degli istituti solo attraverso i canali
tradizionali, ostacolando la genesi di quel-
le "difese" necessarie per mettersi al ripa-
ro dagli attacchi dell'innovazione.

Quella di Banca Mediolanum, pertanto, fu
un'intuizione che anticipd i tempi, tanto
che fra i competitors alimentd una vera e
propria corsa a copiare il suo modello
baneario, innovativo, pensato e realizzato
dopo un'attenta analisi del cambiamento
delle esigenze della clientela e prima anco-
ra dell'ambiente esterno.

Pero per dare il via a una fase di rinnova-
mento, nel segno della tradizione e della
continuita, la cultura e la mentalita per
quanto importanti non bastano, occorro-
no anche i mezzi per gestire il cambia-
mento.

In pratica si deve disporre della capacita
e soprattutto degli strumenti che assicuri-
no un'adesione piena e soddisfacente ad
un nuovo stile di lavoro. Ecco allora che
un modello il cui DNA incorpori la flessibi-
lita per adattarsi al meglio alle variazioni
del sistema, viene a possedere quel valore
aggiunto che gli consente di continuare la
propria evoluzione.,

E' ci0 a cui oggi si sta assistendo in Banca
Mediolanum, in quanto il consolidamento
della sua struttura - reso possibile da un
impiego sempre pin all'avanguardia delle
nuove tecnologie che permette il ricorso
alla "multicanalita" - ha favorito la trasfor-
mazione della figura del promotore. Dopo
la rivoluzione avviata dal Consulente Glo-
bale, con il Family Banker comincia l'era
dell'evoluzione.

Nella banca del Terzo Millennio il rappor-
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to tra istituzione e cliente ha conosciuto
un'inversione di rotta: quest'ultimo é di-
ventato il vero protagonista della relazio-
ne, il soggetto che ha il potere di decidere
in autonomia il luego, le modalita e il mo-
mento in cui servirsi della consulenza e
dei servizi bancari.

In Banca Mediolanum questo scenario si é
gia tradotto da tempo in realtd grazie al
contributo del Family Banker che ha una
duplice funzione: con il suo contributo
umano completa la formula "multicanale",
e al contempo rappresenta la "chiave d'ac-
cesso" alla stessa Banca, poiché forte del-
la sua competenza e professionalita, ha il
ruolo di guidare il cliente nell'uso della

piattaforma tecnologica.

Fatta questa premessa esiste una differen-
za di fondo rispetto sia alle banche tradi-
zionali sia a quelle che sfruttano le poten-
zialita del web. Le prime, infatti, per espan-
dersi e raggiungere ulteriore clientela, so-
no tenute ad aprire nuove filiali, che tutta-
via restano limitate a una collettivita local-
mente circoscritta, a cui si aggiungonoi co-
sti che poi ricadono sui correntisti. Nelle
seconde, invece, il risparmio che deriva
dalla gestione online & in difetto per l'as-
senza del fattore umano.

Con Banca Mediolanum la banca arriva a
casa o in ufficio a qualungue ora della gior-
nata. Innanzitutto perché con la tecnolo-

gia le operazioni possono essere effettua-
te contattando anche dal proprio telefono
cellulare il contact center, oppure tramite
teletext o via Internet. Inoltre ci sara sem-
pre un Family Banker pronto a rispondere
ai quesiti delle famiglie.

Se la premessa dunque consiste in un servi-
zio a casa del cliente o dove egli preferi-
sca, allora il Family Banker & molto di pin
di un semplice funzionario o dipendente.
E' un "imprenditore" che decide quanto
tempo e denaro investire, disponibile a sa-
crificarsi per rispondere alla domanda di
flessibilita, a cui in cambio viene offerta la
chance di realizzare un'azienda personale.
Ovvero & un "banehiere" in grado di crear-
si una "filiale virtuale", costruita intorno al
suo portafoglio clienti mediante il modello
multicanale messogli a disposizione.

In questo contesto la "filiale virtuale" non
sara pit1 "centro di costo" - come nonostan-
te gli sforzi delle banche tradizionali riman-
gono invece gli sportelli tout court - ma
"eentro di profitto". Con il Family Banker,
percid, la Banca si sposta per raggiungere
le famiglie, il suo target di riferimento, e
soddisfare l'insieme dei loro fabbisogni:
da quelli bancari, creditizi e finanziari, a
quelli di investimento e di tipo assicurati-
vo-previdenziali. Un professionista che po-
ne la "banca" ed i suoi servizi al centro
dell'attivita di sviluppo ed acquisizione del-
la clientela.

Per i promotori percio l'evoluzione puo an-
che saltare alcune fasi di sviluppo: un pro-
motore che resta nei confini della propria
azienda rischia l'involuzione, passando a
Banca Mediolanum invece si pud parteci-
pare all'evoluzione della "specie”.

Il "Master Gold" debutta a fine ottobre: formera i nuovi family bankers

In arrivo 250 new entry

Questi nuovi professionisti dovranno soddisfare le esigenze
di risparmio e le decisioni di investimento delle famiglie

Per diventare family banker da oggi c'¢ il
Master "Gold". Il prossimo 23 ottobre de-
buttera la prima edizione del corso pen-
sato per potenziare ulteriormente la rete
di vendita di Banca Mediolanum e prepa-
rare alla nuova figura di promotore finan-
ziario che ancora pitt di prima dovra ado-
perarsi per soddisfare le esigenze di ri-
sparmio e le decisioni di investimento
delle famiglie.

"L'iniziativa celebrera l'inizio ufficiale
dell'attivita per i primi 250 candidati che
hanno superato un lungo iter di selezio-
ne e che, dopo aver maturato esperienza
sul campo, potranno scegliere se occu-
parsi dell'attivita di vendita o intrapren-
dere la carriera manageriale. Si tratta, in-
fatti, della prima tappa del percorso for-
mativo con cui verranno formati i family
bankers del-futuro”, spiega Franco Co-
va, responsabile Sviluppo Rete di Banca

Mediolanum.

Il master durera quattro giori (fino al
26 ottobre), dopo di che le successive
edizioni si svolgeranno a novembre, di-
cembre e gennaio 2007 (per candidarsi
sipud consultare il sito Internet www.fa-
milybanker.it). Alla fine questa operazio-
ne di reclutamento comportera l'ingres-
so nella Rete Retail di circa 1.000 nuove
risorse presso le sedi di tutta Italia.

"Il corso rappresenta un'edizione straor-
dinaria del gia collaudato master Medio-
lanum - prosegue Cova - tuttavia si diffe-
renzia per il corpo dei docenti, costituito
dai top managers della Rete, in secondo
luogo dal fatto che ciascuna sessione
giornaliera terminera con una plenaria a
cui parteciperanno testimonials del mon-
do del business e dello sport di fama in-
ternazionale che porteranno la loro espe-
rienza come esempio di successo. A chiu-

dere i lavori sara poi lo stesso presidente
del Gruppo Mediolanum, Ennio Doris".
Piu articolati, inoltre, sia la didattica che
le materie oggetto delle lezioni. Si parti-
ra dall'analisi del settore del risparmio e
del fenomeno Internet per passare al par-
ticolare modello di banca "multicanale”
creato da Banca Mediolanum grazie
all'impiego delle nuove tecnologie e
quindi ai vantaggi in termini di prodotti e
servizi offerti rispetto a quelll degli altri
istituti di credito. -



