22

ol ifiioravom

Sabaco 27 febbraio 2010

GRUPPO BANCARIG WEDIOLANDM

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

Family Banker: opportunita e carriera

Banca Mediolanum punta ad ampliare la rete commerciale
in tutta Italia, con professionisti di grande qualita ed esperienza
che vogliano créscere nelle competenze e nei risultati

Una tendénza che sembra gia in atto; e con
ogni probabilith & destinataad aumentare in fu-
turo: alle famiglie e ai singoli risparmiatori e in-
vestitori, per gestire al meglio il proprio denaro
e le proprie risorse, per compiere le scelte e

prendere le decisioni piti opportune, sia nell'im- -

mediato che in un orizzonte di medio e ungo
periodo, sembra non bastare ormai pitt il 'sem-
plice’ promatore finanziario,

Provane & ad esempio, il fatto che nel corso del
2009 ¢'& stata una significativa flessione, di circa
il 15%, del numero complessivo di promotori in
atfivith sul mercato italiano. Un calo che non si
spiegasolo come conseguenzae riflesso della cri-
si finanziaria internazionale che ha funestato i
due anni precedenti a quello appena trascorso.
Ma che rappresenta un segnale, e un effetto, an-
che di come si evolve il rapporto tra domanda e
offerta di consulénza finanziaria, tra cio che i
sparmiatori e investitori privati cercano e di cui
hanno effettivamente bisogno, e cio che banche,
- societa finanziarie e Sgrsono in grado di fornire.

La Banca sempre a fianco

Family Banker: una profemone unica nel panorama
bancario italiano, garanzia di assistenza personalizzata

Forte pxepamzime professionale, aggiornamen-
to continuo, carriera e soddisfazioni che cresco-
no in finea con i risultati raggiunti. Sono aleuni
degli aspétti principali che caratterizano l'attivi-
2 dei Family Banker Mediolanum, gli oltre 5mi-
la professionisti finanziari che garantiscono
Jun'assistenza continua e personalizzata a ogni
singolo cliente della Banca, in tutta Italia.

Quella del Family Banker & una professione uni-
ca nel panorama bancario italiano. 1l modello e
T'organizzazione di Banca Mediolanum consento-
noachihale caratteristiche ottime soddisfazioni
economiche e di carriera. Mentre le altre banche
hanno filiali e sportelli tradizionali, dove l'assi-
stenza e la consulenza personale al cliente sono
ancora in gran parte standardizzate, oppure il ser-
vizio viene fomito attraverso piattaforme online,
dove il contatto diretto & del tutto inesistente, il
Family Banker rappresenta il fulcro e I'anello di

q| Famrhj Banl{er & insieme il fulcro e I'anello
di :nngiu ione tra Banca Mediolanum
e tutti i clienti, in ogni parte del Paese

congiunzione tra Banca Mediolanum e tutti i suoi
clienti in ogni parte del Pacse. Dalle grandi citt
ai piceoli centri di provincia In questo modo
ogni liente pud contattare il Banking center o
utilizzare-telefono, Internet e Tv digitale per svol-
gere le operazioni hancarie pi cormuni, e sirivol
ge direttamente al proprio Family Banker di fidu-
cia per assistenza e consuleiza personalizzata
per quanto riguarda risparmio, previdenza, co-
perture assicurative ¢ nvestimenti,

Proprio perché quella del Family Banker & una
figura centrale e strategica nel modello di fun-
zionamento e nell'attivita di Mediolanum, tutte
le scelte, iniziative e azioni della Banca vengo-
no intraprese in modo che il cliente sia sempre
al centro del servizio, e il Family Banker possa
lavorare al meglio nel suo fondamentale rap-
porto conil clierite,

"Nel periodo che stiamo atiraversando e ancora

del diente

di piit nel fubro di fronte a noi, nel settore dei
servizi bancari e finanziari 1a competizione sard
fortissima" sottolinea Giovanni Marchetta, diret-

tore commerciale di Banca Mediolanum, "e, per

fornire un sérvizio di eccellenza alla clientela, noi
puntiamo sulla grande professionalits dei nostri
Family Banker. Abbiamo investito molto, in for-
mazione, aggiomamento e sviluppo delle risorse
umane, anche in questo biennio, particolarmen-
te criticoper i mercati finanziari, e continteremo
ainvestire molto, sempre conun forte slancio sul-
laformazione. Il fatto di non avere sportelli diret-
i sul temitorio ¢i motiva ancora di pil in questa
direzione, tutto il modello di Banca Mediolanum
¢ impermniato sull'attivith dei Family Banker, e
non sulla filiale, per cui forniamo ai nostri profes-

sempre vicinanza, supporto e assistenza efficaci
ed efficienti al cliente, a ogni cliente”.

1 Gruppo Mediolanum mette sul piatto: solidi-
i, quella di un Gruppo finanziario di livello in-

ternazionale; preparazione, garantita a tutfi i.

Family Banker an¢he attraverso la propria pre-
stigiosa universith aziendale, la Mediolanum
Corporate University (MCU); crescita, profes-
sionale e retributiva, perché Mediolanum & una
realti che continua a ottenere risultati rilevan-
ti, anche nei momenti pit difficili per il merca-
to, e permette ai propri professionisti di cresce-
re dal punto di vista-economico e di carriera.

‘Come spesso € difficile fare altrove.

1 Family Banker opera allinterno di un siste-
ina meritocratico, reale, stabilito sul campo,
nell'attivita di futtii giorni. Per cul ogni singolo
professionista ha la possibilita. di far crescere
la propria clientela di riferimento, insieme alle
proprie soddisfazioni economiche, e di fare
una carriera che si sviluppa in tappe, livelli e
percorsi diversi, a seconda delle singole pro-
pensioni e degli oblettivi personali.

Anche per questo, e non da ieri ma da sempre,

"Banca Mediolanum mette a disposizione di ogni
proprio cliente il Family Banker, un professioni-
sta finanziario di alto livello, una figura esclusiva,
comipleta e all'avanguardia nel panorara banca-
rio italiano" rileva Giovanni Marchetta, Banking
Group Manager (ovvero direttore commerciale)

-di Banca Mediolanum, "un-professionista con

competenze approfondife, sempre aggiomate, e a
tutto tondo, che vanno dalle sohuwioni di rispar-
mio a quelle assicurative e previdenziali, alla ge-
stione del Portafoglio titoli e investimenti”. Non a
caso in Mediolanum 1l Family Banker viene anche
definito ‘il direttore di bahea del terzo millennio,
perché possiede esperienza, conoscenze tecniche
e competenze tali che il cliente & come se avesse
sempre apropria disposizione il direttore di banca
perlmstmzaelawmﬂmmmhabsogno
E, ancora non a caso, in Mediolanum i registra-
no una situazione e obiettivi firturi che appaiono
in controtendenza rispetio al resto del mercato:
'mentre lo scorso anno il numero complessivo dei
promotori in atiivita & appunto diminuito in misu-
rarilevante, in Banca Mediolanum & invece rima-
sto, sostanzialmente invariato, stabile, senza
emorragie. E mentre questa tendenza al ribasso
potrebbe accentuarsi ulteriormente nello scena-
rio futuro del mereato italiang, proprio perché a
¢ sempre pill stretta ormai solo Ia figura e il rug-
lo del promotore tradizionale, Banca Mediols-
num punta ad ampliare ulteriorments Ia propria
rete di Family Banker, presente in maniera capil
lare in tutta Italia, e 2 incrementame il numero
mk,maegsaanonmqtm&rﬂamvfes-
sionisti: &

Porte aperte quindi, per chi ha competenze, ca-
paciti e carte in regola per essere all'altezza
dell'incarico, "Cerchiamo promotori che abbia-
1o gid maturato una solida e importante espe-
rienza nel settore" spiega Giovanni Marchetta,
*insieme a professionisti del settore bancario e
finanziario che abbiano i requisiti di legge per
ottenere di diritto l'iscrizione all'Albo dei pro-
motori. Vogliamo persone con un profilo profes-
sionale elevato, con competenze e capacith di
assoluto rilievo. E questo perché nei confronti
dei clienti il nostro impegno & sempre quello di
fornire un servizio di grande qualitd".

Servono poi: talento e spirito imprenditoriale, atti-
tudine al lavoro di squadra, capacita di relazione.
1l candidato potenziale & quindi un professionista
molto qualificato e motivato, Banca Mediolanum
ha poi i mezz, le risorse, il know-how, per
svilu\ppare e far esplodere i talenti. Sempre nel se-
gno diun servizio di qualita rivolto alla clientela.

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

Notizie Medlolanum
a cura dl Roberto Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it
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