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IL FAMILY BANKER E UN PROFESSIONISTA DI NUOVA GENERAZIONE, PUNTO DI RIFERIMENTO E GUIDA PER LA CLIENTELA

BANCHIERI DI FIDUCIA AL SERVIZIO DELLE FAMIGLIE

La missicn del Family Banker & quella di soddisfare I'insieme dei fabbisogni di un nucleo familiare: da
guelli bancari, creditizi e finanziari, a quelli di investimento e ancora assicurativo-previdenziali.

.7 ell'architettura della banca del
% | Terzo Millennio le esigenze del
cliente devono essere 'unico

“centro” di interesse. Banca Mediola-
num ¢ andata in questa direzione. Par-
tendo dalle necessita della clientela ha
creato un istituto di credito che, grazie
al modello innovativo adottato, & di-
ventato esso stesso il principale suppor-
to per le famiglie.
Con l'impiego delle nuove tecnologie
si ¢ realizzata un'organizzazione “mul-
ticanale”, che consente alla Banca di
abbattere i costi offrendo perd al con-
tempo servizi piu efficienti e rapidi ai
correntisti. Questi, infatti, risultano in
grado di compiere le operazioni banca-
rie di routine comodamente da un telefono di
rete fissa o dal cellulare contattando il contact
center, oppure mediante lo “sportello” via Inter-
net o ancora utilizzando la televisione con il
Teletext.
Ma Banca Mediolanum, fin da principio, ha
cercato di completare la “multicanalita” resa
disponibile dall'apporto della tecnologia, con |-
hi touch, cioé con il fattore umano. Da sempre,
infatti, per investimenti e scelte previdenziali, le
famiglie possono fare affidamento sulla com-
petenza della Rete di vendita, ossia 5.600 pro
fessionisti del risparmio disponibili in qualun-
que regione d' Italia.
Questa pero ha rappresentato la prima rivolu-
zione a cui oggi segue un'evoluzione. In uno
scenario cosi dinamico e stimolante negli anni
si @ modificata anche la figura professionale in
cui l'istituto di credito si identifica: affiancando
il cliente nell'uso della Banca e della relativa
piattaforma tecnologica, il "banchiere" di fidu-
cia & diventato a tutti gli effetti Family Banker,
il fulcro della formula multicanale e soprattut-
to la guida e punto di riferimento insostituibi
le per le famiglie nelle decisioni legate al com-
parto del risparmio.
In altre parole con Banca Mediolanum la ban-
ca arriva a casa o in ufficio a qualunque ora del-
la giornata: da un lato, con l'impiego della tec-
nologia, le operazioni possono essere effettua-
te 24 ore su 24. Dall'altro si potra sempre con
tattare il proprio Family Banker disponibile a ri-
spondere a qualunque quesito, in quanto “vol-
to" umano della Banca a cui ¢ affidato il com-

pito fondamentale di soddisfare la clientela.

Di qui l'importanza per la struttura centrale di
poter contare su risorse organizzate a livello ter-
ritoriale che siano professionalmente preparate;
di qui I'impegno per valorizzare a tutti i livelli
le potenzialita di qualunque collaboratore. La
formazione segue la Rete giormo dopo giorno,
- cercando di valorizzarla con corsi in aula e on-
line e anche mediante strumenti innovativi co-
me la tv aziendale - in quanto non basta riusci-

re a diventare Family Banker occorre
continuare ad esserlo nel tempo, aggior-
nando e affinando la preparazione.

Se perd la famiglia puo ottenere un ser-
vizio a casa o altrove, allora il profilo
del Family Banker non equivale a quel-
lo di un semplice dipendente ma & un
vero e proprio “imprenditore”, che de-
cide quanto tempo investire, realizzan-
do un'azienda personale e in cambio
di questa chance & pronto a risponde-
re alla domanda di flessibilita. In altre
parole & un “banchiere” capace di co-
struire una “filiale virtuale”, costruita
intorno al suo portafoglio clienti gra-
zie al modello multicanale messogli a
disposizione.

Con il Family Banker, pertanto, la Banca con-
solida il target di riferimento, le famiglie, e la
mission di questo banchiere del Terzo Millen-
nio ¢ di soddisfare 1'insieme dei fabbisogni di
un nucleo familiare: da quelli bancari, crediti-
zi e finanziari, a quelli di investimento ¢ anco-
ra assicurativo-previdenziali.

Entrare a far parte di Banca Mediolanum, dun-
que, significa partecipare a un'autentica evo-
luzione.

L'OPEN DAY IN PROGRAMMA L'11 NOVEMBRE IN TUTTI | PUNTI MEDIOLANUM D'ITALIA

UNA GIORNATA CON I CLIENTI

novembre Banca Mediolanum incontra la
i A clientela. La banca fondata da Ennio Do-
ris, per far conoscere da vicino il modello inno-
vativo adottato grazie all impiego delle tecno-
logie ¢ i suoi prodotti, lancia 1'Open day, un
grande evento che si svolgera in contempora-

nea in tutta Italia.

Sabato 11 novembre, infatti, presso i Punti Me-
diolanum della Penisola, i Family Bankers de-
dicheranno un'intera giornata a clienti, fami-
glie, professionisti e in generale a chiunque vo-
glia ricevere informazioni sulle comodita che
derivano dalla formula multicanale fatta pro-
pria dall'istituto di credito, vale a dire I'oppor-
tunita di accedere ai servizi bancari contattan-
do semplicemente il contact center con una te-
lefonata, oppure utilizzando lo "sportello” Inter-
net o ancora l'ingresso mediante il Teletext.

In particolare sara possibile ricevere notizie sul-
le caratteristiche e i vantaggi relativi alla linea
Riflex, che comprende il conto corrente, la car-
ta di credito Riflexcard, la prepagata Riflexcash
¢ il mutuo Riflex. In ogni caso sara poi sempre
possibile domandare al Family Banker di fidu-
cia di recarsi a casa propria o in ufficio per ot-
tenere qualunque tipo di chiarimento.

ENTRA IN BANCA MEDIOLANUM
Basta una telefonata

'+ 840704 444
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