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n mercato che nonostan-
te la crisi presenta ampi
margini di crescita. Un

sistema, quello bancario, che sta
vivendo una rapida evoluzione
in termine di servizi e strumenti
offerti e un’attenzione a 360 gra-
di nei confronti dei propri clienti.
E come obiettivo un progetto
ambizioso: diventare la prima
banca retail italiana.

E in questo contesto che Banca
Mediolanum prosegue senza so-
sta la campagna di reclutamen-
to di quella che ¢ diventata la
figura identificativa del proprio
modello di fare banca: il Family
banker, il punto di riferimento
per tutti i clienti, colui che porta
la banca a casa dei correntisti e
che offre assistenza in ogni mo-
mento e per ogni necessitd. Una
figura specializzata nella piani-
ficazione finanziaria in grado
di comprendere, partendo dalle
disponibiliti e dalle esigenze di
una famiglia, le necessita e il
modo migliore per impiegarne
i risparmi.

In un contesto evolutivo come
quello in cui oggi si trova il mon-
do del risparmio le occasioni da
cogliere di certo non mancano. Il
mercato presenta, infatti, enormi
potenzialita di sviluppo e I’offer-
ta crescente di prodotti finanziari
implica |'esigenza di figure che
sappiano indirizzare corretta-
mente i risparmiatori indicando
loro la scelta giusta.

E il momento di spingere
sull’acceleratore avvalendosi
di una squadra di professioni-
sti per sfidare questo mercato?
“Siamo nella condizione di po-
ter diventare la prima banca
retail italiana”, afferma Stefano
Volpato, direttore commerciale
di Banca Mediolanum. “Nono-
stante la situazione impegnativa
in cui versa I’economia del Pa-
ese & necessario ricordare che
gli italiani sono un popolo di ri-
sparmiatori. E vero che nei mo-
menti di crisi come quello che
stiamo attraversando si preferi-
sce ridurre le proprie spese, perd
¢ altrettanto vero che al contem-
po aumenta la propensione al
risparmio delle famiglie. Ecco
perché sono fortemente con-
vinto che davanti a noi ci sia un
mercato straordinario. Un mer-
cato che non aspetta altro che
di confrontarsi con qualcuno
che sia in grado di interloquire
in maniera qualificata. L'Italia,
inoltre, da sempre presenta una
prerogativa che la contraddi-
stingue dal resto dei Paesi eu-
ropei e questa prerogativa sta
nella sua spiccata propensione
al risparmio. Tuttavia, ¢’¢ un
problema, la scarsa conoscenza
degli strumenti finanziari.

Servono quindi nuove figu-
re che recepiscano e faccia-
no proprie le esigenze di una
clientela in continua crescita.
Qual ¢ P’identikit del profes-
sionista che cercate?

La nostra offerta si rivolge a tutte
quelle figure del settore bancario
tradizionale, vale a dire direttori
di banca, private banker e addetti
allo sviluppo della clientela pri-
vata che siano alla ricerca di una
dimensione proficua per se stessi
e per i propri clienti.

I ruolo a cui tendiamo rappre-
senta la sintesi tra la prepara-
zione del direttore di banca con
quella di un professionista de-
dicato alle esigenze di investi-
mento della clientela.

Questa figura professionale an-
dra ad operare all’interno di una
struttura solida e che affianca
alla tradizionale attivita banca-
ria la consulenza e la pianifica-
zione finanziaria.

A quali traguardi vi ha porta-
to il vostro modello?

Banca Mediolanum, a soli 15
anni dalla sua nascita, ha tagliato
un traguardo ambizioso posizio-
nandosi al quarto posto nel pano-
rama bancario nazionale in ter-
mini di capitalizzazione. Questo
risultato & stato possibile perché
il nostro ¢ un modello che coniu-
ga modernita ed efficienza che a
loro volta si traducono in un van-
taggio competitivo a beneficio

del cliente. Ci basiamo infatti su
una struttura snella ed efficiente
che ha consentito nel tempo una
riduzione dei costi.

Qual ¢ Ia strategia per conte-
nere i costi?

Senza dubbio la decisione di af-
fidarsi alla tecnologia, anticipan-
do nei tempi i principali compe-
titor, ha rappresentato un fattore
di forza. Lo stesso vale per il
fatto di non possedere sportelli
veri e propri. Queste decisioni
si sono rivelate vincenti perché
hanno consentito alla banca
di dotarsi di una struttura pil
snella, soprattutto in termini di
costi, e al cliente di operare a
tutto campo in base alle proprie
necessita ed esigenze. Con la
multicanalita 1’accesso ai servizi
online o attraverso il telefono &
libero da orari e luoghi, il che si
traduce in un enorme vantaggio
in termini di qualita e servizio.
Siamo in grado di offrire un mo-
dello molto pit flessibile rispet-
to al canale tradizionale spesso
criticato per inefficienza allo
sportello. In questo modo Banca
Mediolanum riesce a fornire un
servizio qualitativamente eccel-
lente e al tempo stesso a garanti-
re condizioni che i competitor, a
causa di strutture pili complesse
e costi pil elevati, non riescono
ad offrire.

E questo il punto di forza di
Banca Mediolanum?

Senza dubbio. Bisogna consi-
derare che la nostra struttura &
quella di una banca retail: ad
oggi questa scelta, ovvero il fatto
di esserci specializzati sui rispar-
mi del singolo cliente e nella ge-
stione del servizio bancario, ci ha
premiato molto. Inoltre, questo
modello ci ha consentito di evi-

PUBBLICITA
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Family Banker
dare valore
all’esperienza bancaria

Stefano Volpato: parliamo di quelle figure del settore bancario tradizionale, direttori di banca,
private banker, che vogliono diventare per il cliente il professionista di riferimento a cui affidare
tutte le esigenze bancarie, finanziarie e previdenziali
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tare una serie di problematiche,
pensiamo soltanto alle sofferen-
ze bancarie, che hanno affossato
negli ultimi anni gran parte degli
istituti di credito internazionali.
Tutti questi fattori hanno con-
sentito di trasferire ogni singolo
vantaggio sui clienti. Del resto,
nell’attuale panorama generale,
la qualita e il livello del servi-
zio alla clientela rappresentano
sempre piil i fattori distintivi, che
fanno davvero la differenza tra
una banca e I"altra.

In che modo la riduzione dei
costi e la qualita del servizio
si traducono in vantaggi per il
cliente?

In un periodo come questo il
focus del cliente & concentrato
proprio su questi due aspetti:
vuole un servizio eccellente e
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a costi estremamente contenuti.
Questa & la sfida che noi inten-
diamo vincere.

Cosa significa fornire un ser-

vizio di qualita in Banca Me-
diolanum?

La qualitd nasce sempre da un
binomio: competenza e tempo

# Thormaen Reuters.

di relazione. Il Family Banker
riesce a creare valore perché
possiede queste due dimensioni.
Possiede tutte le competenze ne-
cessarie grazie a un percorso di
formazione eccellente e, inoltre,
non avendo incombenze di tipo
amministrativo, pud dedicare
tutto il suo tempo alla relazio-
ne col cliente. Questo significa
comprenderne i bisogni, i profili
di rischio, generare aspettative
corrette. Prendere possesso di
tutte quelle variabili che sono
in grado di fare la differenza in
termini qualitativi.

Che ruolo svolge il Family
Banker?

Possiamo definire il Family
Banker un professionista di
nuova generazione che ha la
preparazione e la competenza

di un direttore di banca ma
anche quelle di un professioni-
sta dell’investimento perché si
occupa di tutti i servizi banca-
ri tradizionali: valuta insieme
al cliente il conto corrente piit
idoneo, le carte di credito, il
mutuo pit conveniente, il fido
piu adeguato. A questo campo
di azione prettamente bancario
si somma un’altra area di com-
petenza ad alto valore aggiun-
to: la pianificazione finanziaria
e la consulenza del portafogli
dei propri clienti. In sostanza
la figura del Family Banker riu-
nisce in sé le caratteristiche mi-
gliori dei due modi di fare ban-
ca: mette insieme il meglio del
modello di banca moderna, che &
liberta, autonomia nelloperativi-
ta ordinaria, e il meglio di quello
tradizionale, che & relazione per-
sonale tra banca e cliente, rap-
porto umano di fiducia costruito
sulla conoscenza reciproca.

Qual & il vantaggio per chi de-
cide di intraprendere questo
percorso?

Il primo vantaggio per chi in-
traprende questa professione sta
nell’andare ad operare in una
realta che pone il cliente al cen-
tro del proprio lavoro. Si opera
mossi esclusivamente dall’inte-
resse nei confronti del cliente ¢
rafforzando la relazione perso-
nale con quest’ultimo.

Possiamo dire che il Family
Banker trasforma la propria
esperienza in valore economico?
Esattamente, nel mondo banca-
rio tradizionale esistono figure di
assoluto rilievo che in anni di la-
voro hanno costruito un patrimo-
nio di esperienza e relazioni. A
loro ci rivolgiamo con un proget-
to economico che valorizza que-
sto loro patrimonio personale.

1l successo del vostro modello &
dimostrato anche dai numeri?
In effetti i numeri lo dimostrano:
Banca Mediolanum ha chiuso lo
scorso mese di dicembre con un
record storico nella raccolta net-
ta di Fondi: 412 milioni di euro
per un totale di circa 2,3 miliardi
di euro nell’intero 2012. La cre-
scita delle masse gestite e am-
ministrate ¢ stata costante anche
in periodi in cui le altre realta
finanziarie hanno registrato mo-
menti di flessione. Questo anche
grazie all’ampia gamma di solu-
zioni e prodotti che la Banca € in
grado di offrire.

E il 2013?

Nei mesi di gennaio e febbraio
la raccolta netta totale di Ban-
ca Mediolanum & stata di 524
milioni di euro. Un’ulteriore
conferma che siamo sulla stra-
da giusta per vincere a nostra
grande sfida: diventare la prima
banca retail italiana.
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