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Come cambia la figura del promotore finanziario con il metodo Mediolanum

Il Consulente diventa banchiere

E una guida per il cliente in tutte e sue decisioni di investimento

a cenlri di

coslo - a

centri di ri-

cavo e pro-

fitto.  Dal

collocare
fondi e polizze, a guida del:
clienta nelle sue decisioni di
invastimento. Abbracciando
tutti | servizi finanziari e ban-
cari, la figura del promotcre
tinanziario si & rinnovata, tra-
sformandosi da impiegato
presso un istituto di credito a
imprenditore.

In primo luogo perché il ri-
spamio & un settore in co-
stanle crescita, in guanto
ogni anno si aggiunge nuova
ricchezza a quella gia accan-
tonata. Peranto, ad entrare
in crisl possono essere sin-
goli e specifici utilizzi del ri-
sparmio, ma non di certo il
mercato nel suo complesso.
Tra l'altro, negli ultimi anni, la
propensione al risparmio da
parte delle famiglie italiane, &
cresciuta in modo consisten-
te. E lo slesso trend, in atto
ormai a parlire dal 2000, &
proseguito anche nel 2004,
Basli pensare che, in base ai
dali della Banca d'ltalia, pol
ripresi dalla consueta indagi-
ne Eurisko-Prometeia, gia
nel primi tre trimesti del
2004 il fiusse destinato alle
attivita finanziarie era quasi
raddoppiato  rispette  allo
slesso periodo del 2003,

passando da 46 miliardi di
euro del 2003 agli 86 delio
scorso anno (si veda ancha il
grafico riportato a fianco).

Non va poi sottovalutato
che in materia di risparmio
non ¢'& il vincolo dei brevetti:
per copiare un prodotto di un
compelitor ¢i s pud im| -
re anche meno di 24 ore,
Ecco allora che, per evilare
di restare soppiantati dall'in-
novazione, la soluzione sta
nelladettare un medello di
banca snello e moderna che
perd possa fare aflidamento
sugli uomini giusti,

Banca Mednulanum infatti,

su due fronti. Innanzitutto ha
cercalo di rendersi competiti-
va sul plano del costi, speri-
mentando una formula e un
metodo innovativo, Ha cosi
investito sulle nuove tecnolo-
gie, sia per quanlo riguarda
l'organizzazione delia struttu-
ra intema, sia, soprattutio,
per la distribuzione dei servi-
zi alla clientela. Risultato: il
debutio della strategia della

"multicanalita®grazie all'im-_

piego di Intemet, degli sms,
del telext, del call center, una
gamma di strumenti che con-
sente al cliente di poter ese-
guire da qualunque luogo e a

ha puntato

qualsiasi ora del giorno tutti |

tipi di operazione. A cio poila

Banca ha unito la relazione
umana, il supporto anche
psicologico, del consulente
globale. Non & un caso del
resto se anche la banche pilt
tradizionali da qualche tem-
po ricorrano alla figura del
promotore e alla consulenza.
Ma il valore aggiunto di Ban-
ca Mediolanum, rspetto &
tutti gli altri istitutl di credito,
sta nel fatto che la rete dei
consulenti non rappresenta
un segmento delle attivita,
ma il core businegs dell
azienda. Banca Mediolanum
non ha sportelli, & il consu-
lente globale.

Cene esclusive e serate in location prestigiose al termine di ogni tappa della corsa

I migliori clienti Medlolanum
incontrano i campioni al Giro

omenti di festa

ma anche la

possibilita  di

“godere” da vi-
cino i propri campioni.

Banca Mediclanum per i
terzo anno consecutivo ha
portato i suol migliorl clienti
all'88" Giro d'ltalia, sponsoriz-
zando il "Gran premio della
montagna”, che premia con la
maglia "Verde" il ciclista che
realizza la performance mi-
gliore negli arrivi in salita. La
Banca, grazie al numeroso te-
am di Pr e hostes, ha seguito,
tappa dopo tappa, lintero per-
corso della storica manifesta-
zione ciclistica, fin dalla par-

tenza in Calabria, il 7 maggio -

(il Givo d'Italia si chiude 1l 29
maggio a Milano, dopo un to-
tale di venti tappe). Listituto
di credito, anche nell'ambito
i questa importante competi-
zione sportiva, ha cosl portato
e fatto conoscere il suo model-
lo innovativo di fare banca e,
in particolare, i due prodott
lanciati di recente, ovvero il
conto corrente Riflex e la carta
di credito Riflexcard. Come?
Proponendo una serie di ini-
ziative collegate all'evento, al-
cune gid sperimentate nei due
anni precedenti, altre del tutto

nuove, che, tra l'altro, hanno
potuto contare su quattro te-
stimonial d'eccellenza: France-
sco Moser, Giannd Motta,
Maurizio Fondriest ¢ Roberto
Conti.

"Banca Mediolanium & pre-
sente con il suo stand nel
grande "villaggio” degli spon-
sor, allestito fin dalle prime
ore del mattino presso ogni
tappa del Giro, un'attivita che
ha reso possibile stare in mez-
20 alla gente e incontrire gior-
no dopo giomo i clienti di tut-
ta ltalia - spiega Francesco Mi-

nelll, direttore Marketing di

Banca Mediolanum; - inoltre,
abbiamo dato alla nostra clien-
tela I'opportunita di fare una
pedalata sullo stesso m'cullo
degli "scalatori”, ind la

Ma non & tutto. Si & detto
sport, ma anche appuntamenti

Tuttavia che fiducia si po-
trebbe” lipurre in un medico
che si aggioma poco o non si
aggiorna affatto?

La stessa cosa accade nel
rapporto tra la nostra Banca
e la rete. Ecco perché da
sempre riteniame fondamen-
tale per le nostre risorse la
formazione e il continuo ag-
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glornamento. Se & vero che
un‘altra banca potrebbe es-
sere in grado di copiare la
nostrg, formula dovrebbe pe-
ré recuperare moli anni di
cultura nella consuienza. Per
svolgere al meglio questo
mestiere bisogna Infatti co-
noscere da vicino i prodotti,
ma occorre anche che il pro-
fessionista impari a gestire I
cliente sotto il profilo emoti-
vo: per queslto si studiano e
si applicano anche le teorie
del Pramio Nobel Kahne-
man. E questa & stata un'in-
tuizione di Banca Mediola-
num, che si & tradotta nel
garantire un iter formativo e
supporti anche dal punto di
vista psicologico. Un'altra
carta vincente & stata pol
quelia della "multimedialita”
della comunicazione allinter-
no dellazienda, rendendo
possibile un flusso costante
di informazioni dal vertice al-
la base. In particolare 'obiat-
tivo & stato raggiunto tramite
due canali comunicativi: la
televisione aziendale e i cor-
si via web.

Infine per scegliere Banca
Maediclanum basta dimostra-
re di avere motivazione ed
entusiasmo, non & richiesto
un periodo di pratica se non
quella sul campo: si comin-
cia da principio a collaborare
nell'ambito di un team ma poi
crescendo & offerta l'opportu-
nita di diventare imprenditori
di se stessi. Del resto, rispet-
to a tre anni fa gli obiettivi di
reclutamento delle reti di pro-
motori sono stali fortemente
ridimensionati: se in tutti i bu-
siness plan delle societa di
distribuzione si prevedeva
linserimente di mille & pil
consulenti, oggl si guarda
pluftosto a chi ha gia espe-
rienza e soprattutto un porta-
feglio clienti ben consalidale.
Invece Banca Mediclanum -
come riportava anche la te-
stata il 30 aprile scorso - rap-
presenta l'unica azienda che
non rinuncia agli esordienti,
reclutando, oltre a chi vanta
gid un background da pro-
fessionista, anche giovani
laureati molto otivati che
abbiano gid maturato qual-
che anno di espetienza lavo-
rativa anche in alti settori,

maglia verde, -fianco a fianco
dei loro eroi del ciclismo”,
Attraverso poi l'accordo di
comarketing con Volkswagen,
Banca Mediol ha partedi-

di ‘E;*“tee divertimento. Con | ghg pertanto andranno for-
QUEsA. IRIk ap) e | mati @ prep con tutti |
1a Barca d' F‘“'“” Doris, 0rga: | cog jn termini di randimento

P | nefla fase di decollo dellatti-

" halport.aloa cenaimigliori
clienti della zona, nei ristoranti
pit esclusivi delle diverse lo-
calita che di volta in volta

pato alla "carovana” pubblici-
taria‘con sei auto, consentendo
ai suoi clienti anche il lusso di
seguire la gara lungo il tragit:
to.

pil il Giro, invitando,
perd, per la prima volta, anche
gli amid e i parenti piti stretti
dei loro ospiti. Serate in loca-
tion prestigiose all'insegna del-
la musica e dell'entertainment.

vitd. Fino a che, acquisendo
le abilita per soddisfare a tre-
cenlosessanta gradi lute le
esigenze della clientela, dai
servizi bancari e finanziari a
quelli-di tipo assicuralivo, da
consulenti diventeranno veri
e propri banchieri.

Ennio Doris

Miwns Locaatisbi
ﬁm'm Kasnini
- @mm;mmm

Una pioggia di miliardidi euro sta per riversarsi nelle bisognose casse del nostro Paese grazie agli investimenti di societa straniere

Chi vince e chi perde nella battaglia tra banche italiane ed europee

on succedeva da anni: tante grandi

& importanti societd straniere an-

siose di investire in ltalia. C'& di

piu: pur di potedo fare, si da bat-
1aglia senza esclusione di colpi giudiziari e me-
diatici. Anzi, e quesko non si era proprio mai
visto: un pioggia di miliardi (di Euro) & pronta a
riversarsi nelle bisognose casse del bel paese e
quisi sta a discuterci sopra.

Come se all'improvviso non fossimo pil il
posio dove le fabbriche sembrano montate su
fuote che ratolano inesorabilmente verso Orien-
le, europeo o asiatico che sia, e dove perplessi
partners internazionali di gruppi automabilistici
odi linee aeree si esercitano coscienziosamente
nell'arte di defilarsi agilmente per limitando i
danni.

Eppure tutto quesio sta accadendo per delle
banche. L'hanno chiamaio risiko, ma forse il
nome giusto & puzzle, di quelli da remila pezzi.
Tutto questo agitarsi per piantare la propria ban-
diera su obieltivi francamente non brillantissimi
- senza offesa - come storia di risullali economici
e cerlamente senza ['appeal che ha accompa-
gnalo negli anni l'ascesa del "made in laly*,

risulta, a ben pensarci, un tanting sorprendente.
E' mai possibile che in giro per il mondo non ci
siano, a certi prezzi, affari miglion da conclude-
rel

Senza la pretesa di incastrare wtie le tessere
del gioco, un aiulo alla comprensicne pud veni-
re dall'osservazione di come il modo di fare la
banca sia cambialo, in Europa e in lalia, negli
ultimi decenni. Il mestiere di raccogliere e pre-
stare denaro si ¢, generalmente, polarizzato at-
1wrmo a modelli abbastanza diversi tra loro.

Parlando dei paesi di maggior peso dell'Euro-
pa conlinentale, Francia e Germania, il tessuto
produttive locale, quello di interesse prevalen-
temente nazionale o regionale, ha continuato ad
appoggiarsi ad una rete molto fita di banche di
caraltere cooperativo o espresse dalla societa
civile di un ambito territoriale specifico, spesso
con finalita mutualistiche o comunque d'inte-
resse generale. Federandosi 2 livello locale o
nazionale, senza perdere la propria individuali-
13, hanno dato luogo a dei grandi protagonisti
dell'economia, forti per le loro dimensioni &, in
genere, per la grande diversificazione dei rischi
di credito. Nello stesso tempa sono inattaccabili

sotto il profilo degli assetti proprietari, originati
da istituzioni spesso pubbliche non scalabili.
Alre banche invece, pil strullurale per servire le
imprese di carattere multinazianale o per mse
rirsi da p iste nel ci dell
finanziarie di importanza mondiale, lom di una
strultura proprielaria incrociata con le altre
grandi istituzioni finanziarie dei loro paesi, sono
cresciute anche grazie a siralegie di acquisizioni
& fusioni, che le hanno rese sempre pit grandi
manilenendo sostanzialmente invulnerabili i loro
asselli di controllo, Non sempre & andato tutto
bene, sopratiutto nel controllo det rischi, ma il
posizionamento siralegico & sostanzialmente
riuscito.

Inftalia la situazione & diversa: negli Anni ‘90
il controllo pubblico delle banche, statale o
locale, & stato smantellato, senza che nessunc
mastrasse di aver bene in mente quale assetio
dovesse assumere questo sellore vitale. Le ban-
che d'affari - prevalentemente straniere - hanno
fatto il lora mesliere, tovando in ltalia inspera-
10 bengodi della commilienza pubblica e piaz-
zando senza lroppa fatica le azioni delle banche
e casse di risparmio italiane dove meglio capi-

tava. Del resto, nessuno aveva chiesto loro di
fare qualcosa di diverso,

Molte banche italiane si sono cosi trovate ad
avere come soci di maggioc rilievo i loro mag-
giori concorrenti. Certamente, anche le grandi
banche italiane hanno operato acquisizioni ed
aggregazioni, senza perd che questo cambiasse
gli assei dell'azionariato. Col risultato di tro-
varsi bloccate su due fronti: quello dell’espan-
sione sui mercati internazionali, dove non pos-
sono sovrapporsi a quello che gid fanno | lero
grandi azionisti, e le istiuzioni, e quello delle
aggregazioni e -fusioni di grandi dimension,
perché non potranne mai mettere d'accordo
azionisti che hanno obietlivi e interessi diver
genti.

Tuto questo mentre la galassia delle piccole
banche locali non trova punti di riferimento
aggreganti, capaci di organizzare le forze inun
disegno strategico d'impatio nazionale.

E' su questo magma che si schierano ora le
diverse forze in campo. Obiettivo neanche tanto
nascasto di molte banche straniere: acquisire
quote di mercato, sopratiutlo nella raccolta del
risparmio, e fare efficienza nei costi, accentran-

do le unita operative a livello europeo per com-
pattare le forze e darsi battaglia nella conquista
delle grandi operazioni finanziarie internaziona-
Ii, incluso il vasto settore del risparmio gestito.
Brulte natizie si preparerebbera, quindi, per
l'eccupazione diretta e per quella indolla del
cosiddetto terziario avanzato, Cosi pure, proba-
bilmente, per l'assistenza alle imprese locali,
che, dfventefebbero 5uategwcamente meno im-
portanti,

Polrebbero invece sentirsi pit a loro agio i
clienti privati, invogliati a versare i loro risparmi
per alimentare coi loro rivoli i serbatoi di liqui-
dita necessari per le grandi operazioni interna-
zionali. Sara vera gloria? O risaliranno tutti le
Alpi con carri e masserizie? E riuscira I'esta-
blishment italiano a reagire non solo a questa
emergenza, ma anche ritrovando il bandolo di
una sirategia finanziarta per il sistema paese?

Per ora i veri vincitori sono gl azionisti di
minoranza delle banche in odore di OPA, che
hanno visto schizzare in moda insperato | prezzi
delle loro azioni e passano, ringraziando, alla
cassa.

Walter Ottolenghi

Costruiamo
il futuro
coninostri
risparmi

a cultura della pensio-
ne integrativa_ in Italia
& ancora roppo poco
radicata, Tuttavia, so-
prattutto | giovani lavoratori, di-
pendenti o professionisti che si-
ano, & bene che prendano da
subito I'abitudine di destinare
una parte dei propri risparmi
alle polizze previdenziali per
alimentare, giorno dopo gior-
no, un'ulteriore rendita. Questi
prodotti che serviranno a inte-
grare le prestazioni messe a di-
sposizione dalla previdenza sta-
tale, ossia quelle fornite dall’
Inps e dagli alti enti pubblici
previdenziali, rappresentano gli
unici strumenti in grado di ga-
rantire fa stabilita del propric
tenore di vita una volta rag-
giunta la terza eta. Deve tenersi
infatti presente che la vita me-
dia & guasi raddoppiata. A chi si
& affacciato di recente al mon-
do del lavoro pud sembrare
strano assicurarsi contro il ri-
schio positivo della longevita.
Eppure per il futuro, per avere
un certo margine di sicurezza, &
bene provvedere al pi presio
ad articolare con ulteriori sup-
porti pensionistici il proprio fu-
twro. :

Un rapporto dell'Onu ritiene
che in questo nuovo secolo sl
potrebbe arrivare a circa cento-
sessant’anni di vita, quindi la
popolazione invecchia sempre.
piti, Dati alla mano, in ltalia,
oggi tra bambini e minorenni si
arriva a poco pid di otto milioni
contro gli ultra sessantenni che
invece sfiorano quota quindict
milioni. E st conta che nel 2050
le persone anziane saranno
molte di pits rispetto ai giovani.
A cid va aggiunto. che sono
cambiale esigenze ed abitudini
sociali. | pensionati del futuro
oggisono abituati a fare viaggi
e vacanze fuori stagione, ad an-
dare a cena fuori, a teatro e al
cinema, a vestirsi alla moda.
Pertanto se durante la terza e
quarta etd, quando si avrd pid
tempo per se stessi, non si vorr
alterare il proprio stile di vita, &
bene preoccuparsi fin da ora
che l'entita della pensione sia
proporzionata alle necessita
personali. La previdenza si do-
vrebbe basare sul cosiddetti tre
pilastri: la pensione pubblica, 1
fondi pensione e la previdenza
privata. Ognuno di questi do-
vrebbe fornire almeno un terzo
degli introiti,

Come & acmdum in molti al-
tri Paesi, in specie in quelli an-
glosassoni, anche in Jtalia le
pensioni integrative sono desti-
nate a diventare sempre pilt si-
gnificative in termini economici
di quelle pubbliche e da noi i
fondi pensione, tranne qualche
rara eccezione, stanno parten-
do solo ora. Pud sembrare un
paradosso ma con gli anni la
pensione integraliva prendera
quasi il posto di quella pubblica
che a sua volta verra a integrare
la prima. Banca Mediolanum
grazie alla rete del suoi promo-
tori, offre consulenza, accorgi-
menti, consigli. La prima condi-
zione da rispeltare perd resta
questa: la propria rendita va co-
struita passo dopo passo € in
modo costante,

Entrain Banca Mediolanum
Bastauna telefonata
070444

www.bancamediolanum.it
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roberto.scippa @mediolanum.it




