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COME-Si DWENTA FAMILY BANKER

~Alla ncerca de1

UR diploma, o meglio ancora una laures;
aver gid lavorato per almeno un paio d'an-

i, ragglio se a contat:to con la gente, per
. esem io nel cominercio; avere almeno 24 °

spno questii requisiti che deve chnte:
nere i curriculum vitas di chi vuole diven-
tare Family Banker. Ma le doti personali
richieste nonsono meno importanti ¢ cort-

prendono: fermavolonta di diventare pro- -
fessionisti competenti e realizzati, volont.
dicréscere, spirito di iniziativa, capacita di

. creare e mantenere refazioni umane; Rer- " |
ché'la, profe&sione del Family Banker, "
"professionista del Terzo millennio", come . -

tutti 1mestieri capaci di dare grandi sogdi-
sfaziond, si costruisce parterido.dauna ba-
se & seguenido un matodo hén preciso e im-
pegnative, Banca Mediolanum conosce be-

ne questo metodo, perché 'hainveritato e -

coliaudato in trent'anni ¢ 1avoro sul cam-
po e di successi.

Le porcentuali del promossi all'esame ob- -

bligatorio di Stato per svolgere il lavoro di
promotore finanziario sono ogni anno elo-
quents, e ahche nel 2010 hanno premiatola
preparazione che Banca Mediolanum for-
nisce atiraverso l'universitd aziendale
+ (MCU, Mediolanurm Corporate University)
aghi aspiranti FB: nella penultima sessione
© promosso il 76% MCU, contro if 23,7% del
resto del mercato; nell'wltima sessione,

promosso il 64% MCU, contro il 20% del re-

sto del mercato. :
Possono diventare Fanuly Banker a.nche
alcune figure professionali specifiche; per-

sone proverdenti dal settore bancario e

promotori finanziari, per i quali, peraltro,
sono previsti accordi economici individua-
i che tengono conto dell'esperienzae del-

la competenza gid acquisite dai. smgoh-

-aspiranti.

1-piano formativo & stato messo apunto .

da MCU per la figura del Family Bahker,
che &, a sua voita, una creazione di Banca
Mediolanum Ea quale fin.dalla nascita por-
taun imprinting ben preciso nellasuaorga-
nizzazione: fornire al cliente ogni servizio
bancario e prodotto finanziario personaliz-

zato come, dove e quando if cliente preferi- |

sce. Un modello di banca if cui perno @ 8
Famxly Banker.” - .

Chi diventa cliente Mediolanum, dal mo-
menfo in cui apre un conto, pud "andare in

Le stanstlche confennano i’eccellenza de1 cors1

d1 Medlolanum Corporai:e Umvers1ty

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

L In una Banea strutturata in questo modo,
-competenza e disponibilith del Family

Banker sono indispensabill. E se Ia dispo-

., nibilitspersonale a liberare il cliente da -
" ogrit disagio e ad ascoltare le sue esigenze

bancd" senza spostarsx da casa v dall'uﬂiv
cio, semphcemenbe usandointernetoilte:

" lefono, ma soprattutto pud contare su un
" Family Banker ehe, secondo le

igerize
del cliente stesso, svolge per Jui ud riolo -

fondamentale. Dove e quando:il cliente -

vusble. Per, ad esempio, rickiédere un mu-
tho, un prestito, o predisporre v piano
pensicnistico o per investire i nspanm B
Farily Banker & il professionista’che non
- lasciammal soloil cliente, ¢ valuta ogni Vol
‘ta, per luie con luj, 1a soluzione pixappro-
priata in base alle caratteristichee alle esi-
genze di ogni singolo cliente. -

& ina dote naturale, la ‘corapetenza per

.proporgli fe soluzioni pit adeguate & una
-conquista, che richiede -una formazione
‘approfondita e un aggiornaritento conti-
0 e puntuale

Come abbiamo visto dai risultati degh esa-
‘mi MCU & una reaits d'eccellenzanel pano- -
rama italiano e 'attivita di formazione non
sl interrompe con l'esame di Stato e Tini-

“zio del lavoro ma anzi prosegue, con olfre
“cento corsi in aula.e online, con l'aggioma-
" mento e | supporti necessari perché il FB
"possa svolgere sempre al meglio la propria
2 altivith A vantaggio suo-e del cliente,

Best Brands collezmne di eccellenze

‘Oltre 20 trale pu) preshgmse soclet:a d'inve-
“stimento internazionali, e 8 diverse tipologie

di Fondi comuni; dagli azionari aj bilanciati,
Per soddisfare esigenze e obiettivi di ogni
cliente e di ogniprofilo d'investitore. Per for-

. nn'eaclascunoﬂgsusto rix di soluzioni fi-
- nanzizre.

Sonq urer: e ie gualith che caratterizzano
I famiplia di fondi 'Collection’ & Mediola-

e Best Brands, Fondi composti dafondi

di dxvexse Case (e per questo, appunto, una

‘colléziohe’ Tuiltimarca), futte altamente |

qualificate, che in questo modo concentra-
no exfigttono a dispesizione def cliente le dif-
ferenu speciahmnom e strategie di gestio:

‘ne, A]l‘mtemo di un'snjca soluzione, uno de-

gli 8- fondi multi-marea; e quindl all'insegna
della massimadiversificazione (a differenza

-dell'altra linea d'investimento di Mediola-

nurn Best Brands, Ia linea 'Selection!, gia trat-
tata su queste pagine, composta invece da 6
fondi mono-maares di altretiante Case),

Ia gamma di fondi cornuni déllalinea Collec-
tion di Mediolanum Best Brands, lanciata
nel settembre-del 2008 proprie alia-vigilia
della fase pit acuta della erisi dei mercati fi-
nanziar di tutto il mondo, inquesti due anni,

. r
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parhcola:‘mente turbolenti e delicati per 1
settore, ha-confermato tutta-la forza della

propriastrategiad'investimento: fornire alla,

clientela fondi rmulti-marca, ognumo dei qua-
lirappresentaun’concentrato’ delle varigca-
ratteristiche e competenze delle oltre venti

societa specializzate; unit alla conisnlenza -
 personalizzata garantitaa ogni singolo cliert .

té dai BmilaFamily Banker Mediolanum pre-
senti in maniera capilfare in tutia Italla. -

strazione anche nel corso delle ultime setti-

* mane, quando a maggio il mercato naziona- - -

le def fondi comuni d'investimento ha dovu-
to subire utia brusca contrazione e una fuga
da parte degli investitori, che sono apparse
soprattutio come 'effetto emotivo della cri-

st in Grecia e dei contraccolpi dei mercati,
“mentre Banca Mediolanur, grazie alla con-

sulenza dei Family Banker, ha invece faito

tegistrare un andamento in controtendenza "
eancorauna crescitanellaraccolta finanzia- .
- iz in fondi Non'si trafta cerfo di un episo-.

dio isolato mia di un ‘frend' che continua e si
conferma ormal da anni. .
Per ciascuno degli 8 fondi che compongeno

- Yofferta della linea Collection di Mediola-

num Best Brands (di cui 4 azionari geog_ra.ﬁ :

¢l 3 bilanciatiflessibili e 1 azionario séttoria-

1g), ogruno con caratteristiche e specificity
diverse, Banca Mediclanum offre le eccel-
lenze pils furzionali a ogni soluzione tra tut-
te le societd partner, in modo che ogni fons
do contenga il meglic delle risorse e dell'of-
“ferta di tutte le Case coinvolte.

-Un risultato che, in concrelo, non & feplica-

bile in un altro modo da parté di un singolo

- cliente, perché per costituire un analogo

“mix in Portafoglio servirebbero investimen-
i molte maggiori e una.competerza appro- .

B fondita, da super espetto, su tutti i fondi di-

sponibill. Altro che investirnenti fai-da-te, so-
Tuzioni standardizzate per tutt, ¢ tma consu-
lenza approssimativa, che rappresentano i,
maggioririschiche pub correre un mth:iw
‘reprivato.

- Leparinership avviate da Banca Mediola-

num con le miglior societd d'investimento a
livello miondiale permettono un confronto

. continuo su strategie da seguire e gestione

. delte risorse. In questo modo Mediolarum
“L/imporianza fondamentale di una consulen -
2a adeguata ha trovato ur'ennesima dimo- -

i . diretto e un rapporto privilegiato che consen-

on st limita ad aéquistare ¢ distribuire un
prodotio di terd, ma pud contare suun filo

tono di gestire gl investirent] dei clientinon
soloinbase alleperformance passate, ma an-
che inbase alle strategie future. Un'alleanza
in grande stile che rappresenta il valore-ag-
gimto della linea Collection di Mediolanum
Best Brands, una-collezione di eccellenze. -

Notizie Mediolanum
a cura di Roberto Scippa
roberto.scippa@mediclanum.it -

Guesta & una paglna di Informazione arfendale
1l cut contenuto non rappresetta una forma di
consulenza né un suggerimento per investimenti




