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Nuove opportunita: una professione che cambia per adeguarsi ai tempi e migliorare il rapporto con la clientela
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Il Consulente del Terzo Millennio aiuta il cliente a risolvere problemi bancari, di investimento e assicurativo-previdenziali

@ Stare al passo coni tem-
pi. L'esperienza insegna co-
me a dominare siano le spe-
cie che per prime imparano
ad adattarsi ai cambiamenti
del mondo esterno. La stessa
considerazione vale periset-
tori produttivi in genere e, in
particolare, per il comparto
del risparmio gestitoe quindi
per gli istituti di credito. Chi,
infatli, perde terreno, resta
troppo indietro e alla lunga
rischia I'estinzione.

Per quanto riguarda 'oriz-
zonie 331{3 consulenza finan-
ziaria, la prima svolta arrivo
con l'invenzione da parte di
Banca Mediolanum della figu-
ra del Consulente Globale,
che in un unico profilo profes-
sionale coniugava la possibili-
ta di offrire un supporto alla
famiglia in tulte le scelfe ri-
guardantiil risparmio, la pre-
videnza, la protezione e la ca-
sa. All'epoca il settore delle
banche viveva in una sorta di
"limbo”, un auto-protezioni-
smo che garantiva la crescita
degli istituti solo attraverso i

Il Family Banker
completa la formula

«multicanale», perché

forte della sua
compelenza e
professionalita, pud

guidare il cliente nell'uso

della piattaforma
tecnologica.

canali tradizionali, ostacolan-
dola genesi di quelle "difese”
necessarie per mettersi al ri-
paro dagli attacchi dell'inno-
vazione.

Quella di Banca Mediola-
num, pertanto, fu un'intuizio-
ne che anticipd i tempi, tanto
che fra i competitors alimen-
10 una vera e propria corsa a
copiare il suo modello banca-
rio, innovalivo, pensato e rea-
lizzato dopo un'attenta anali-
si del cambiamento delle esi-
genze della clientela e prima
ancora dell'ambiente ester-
no.

Perd per dare il via a una
fase di rinnovamento, nel se-
gno della tradizione e della
continuitd, la cultura e la
mentalita per quanto impor-
tanti non bastano, occorrono
anche i mezzi per gestire il
cambiamento.

In pratica si deve disporre
della capacita e soprattutto
degli strumenti che assicuri-
no un'adesione piena e soddi-
sfacente ad un nuovo stile di
lavoro. Eceoallora che un mo-
dello il cui DNA incorpori la
{lessibilita per adattarsi al
meglio alle variazioni del si-
stema, viene a possedere
quel valore aggiunto che ghi
consente di continuare la pro-
pria evoluzione.

E' cit a cui oggi si sta assi-
stendo in Banca Mediola-
num, in quante il consolida-
mento della sua struttura - re-
so possibile da un impiego
sempre pit all'avanguardia
delle nuove tecnologie che
permetie il ricorso alla "mul-
ticanalita” - ha favorito la tra-
sformazione della figura del
promotore. Dopo la rivoluzio-
ne avviata dal Consulente

Globale, con il Family
Banker comincia l'era dell’
evoluzione,

Nella banca del Terzo Mil-
lennio il rapporto tra istituzio-
ne e cliente ha conosciuto un'
inversione di rotta: quest'ulti-
mo @ diventato il vero prota-
gonista della relazione, il sog-
ﬁelm che ha il potere di deci-

ere in autonomia il luogo, le
modalita-e il momento in cui
servirsi della consulenza e
dei servizi bancari.

In Banca Mediolanum que-
sto scenario si & gia tradotto
da tempo in realta grazie al
contribute  del  Family
Banker che ha una duplice
funzione: con il sue contribu-
to umano completa la formu-
la "multicanale”, e al contem-
po rappresenta la “chiave
d'accesso” alla stessa Banca,

poiché forte della sua compe-
tenza e professionalita, ha il
ruolo di guidare il cliente nell'
uso della piattaforma tecnolo-
gica. i

Fatta questa premessa esi-
ste una differenza di fondo ri-
spetto sia alle banche tradi-
zionali sia a quelle che sfrut-
tano le potenzialita del web.
Le prime, infatti, per espan-
dersi e raggiungere ulteriore
clientela, sono tenute ad apri-
re nuove filiali, che tuttavia
restano limitate a una colletti-
vita localmente circoscritia,
a cui si aggiungono i costi che
poi ricadono sui correntisti.
Nelle seconde, invece, il ri-
sparmic che deriva dalla ge-
stione online & in difetto per
l'assenza del fattore umano.

Con Banca Mediolanum la
banca arriva a casa o in uffi-
cio a quahmque ora della
giornata, Innanzitutto per-
ché con la tecnologia le opera-
zloni possono essere effettua-
te contattando anche dal pro-
prio telefono cellulare il con-
lact center, oppure tramite
teletext o via Inter-
net. -Inoltre ci sara

mpre  un  Family
Banker pronto a ri-
spondere ai quesiti
delle famiglie.

Sela premessa dun-
que consiste in un ser-
vizio a casa del clien-
te o dove egli preferi-
sca, allora il Famil
Banker & molto di piu
di un semplice funzio-
nario o dipendente.
E' un "imprenditore”
che decide gquanto
tempo e denaro inve-
stire, disponibile a sa-
crificarsi per rispon-
dere alla domanda di
flessibilita, a cui in
cambio viene offerta
la chance di realizza-
re un‘azienda personale. Ov-
vero & un "banchiere” in gra-
do di crearsi una "filiale vir-
tuale”, costruita intorno al
suo portafoglio clienti me-
diante il modello multicanale
messogli a disposizione.

In questo contesto la “filia-
le virtuale” non sara piti "cen-
tro dicosto” - come nonostan-
te gli sforzi delle banche tra-
dizionali rimangono invece

i sportelli tout court - ma

centro di profitto”, Conil Fa-
mily Banker, percid, la Ban-
ca si sposia per raggiun‘g_ere
le famiglie, il suo target di ri-
ferimento, e soddisfare 1'in-
sieme dei loro fabbisogni: da
quelli bancari, creditizi e fi-
nanziari, a quelli di investi-
mento e di tipo assicurativo-
previdenziali. Un professioni-
sta che pone la "banca” ed i
suoi servizi al centro dell’atti-
vita di sviluppo ed acquisizio-
ne della clientela.

Peripromotaori percid l'evo-
luzione pud anche saltare al-
cune fasi di sviluppo: un pro-
motore che resta nei confini
della propria azienda rischia
I'involuzione, passando a
Banca Mediolanum invece si
pui partecipare all'evoluzio-
ne della "specie”.

Conti Mediolanum - tutti

gli sms

C  SICUREZZA | Cambio codici
& | Accesso al sito’ S el

CORRENTE ; Saldo periodico
" Accredito bonifico
Accredito cedole DiPils
Accredito interessi
Accredito polizza
Accredito titoli
Emolumenti/Pensioni
Versamento assegni
Versamento contanti

.. Saldo - soglie prestabilite dal cliente

®Immaginate di dovervi
recare in banca con l'afa che
quest'estate accompagnava le

: Emis:

_| Conferma eseguito Bonifico/Giroconto

Emissione/Pagal
Addebito/Storno RID

Prelievo ATM
Pagamento POS :
Addebito mensile pedaggt se pagati con'la tessera bancomat | |
Ricarica telefonica via bancomat
Prelievi Bancomat gratuiti tesidui

giornate del mese di luglio. Sta-
reste rinchiusi fra le paret di
casa, a godervi l'aria condizio-
nata, mapurtroppo avete la ne-
cessita dirichiedere un libretto
assegni. Vi tocca cosl uscire
per recarvi agli sportelli della
vostra filiale, magari aspettan-
do alla fermata dell'autobus
sotto un sole caldissimo. Que-
sta & la condizione che di solito
siverifica con un conto corren-
1e aperto presso un qualunque
istituto di credito organizzato
inmodo tradizionale. 5i potreb-
be, in alternativa, optare per
un conto consultabile solo via
web, manon tutti hanno la stes-
sa dimestichezza a utilizzare il
computer e anavigare in Inter-
net.

Con Banca Mediolanum, in-
vece, basta una telefonata per
entrare in banca e per far si
che il servizio di cui si ha biso-

MASTER GOLD

. Netifica eseguiti/non eseguifi di borsa Trading _
" Operazione sucapitale ;

CERtiMEtRTAt

gno venga soddisfatto con effi-
cienza e grande professionali-
1. Siha cio la possibilita di ef-
fettuare qualsiasi tipo di opera-

Sono in arrivo 250 new entry

Il master formera i nuovi family bankers - A fine ottobre debuttera la prima edizione

® Per diventare family banker da og-
gi ¢'® il Master "Gold". 1I prossimo 23
ottobre debuttera la prima edizione del
corso pensato per potenziare ullerior-
mente la rete di vendita di Banca Medio-
lanum e preparare alla nuova figura di
promotore finanziario che ancora pin
di prima dovra adoperarsi per soddisfa-
re le esigenze di risparmio e le decisioni
di investimento delle famiglie.
"L'iniziativa celebrera l'inizio ufficia-
le dellattivita per i primi 250 candidati
che hanno superato un lungo iter di sele-
zione e che, dopo aver maturato espe-

Questi nuovi professionisti
dovranno soddisfare
le esigenze di risparmio
e le decisioni di
investimento delle famiglie

rienza sul campo, potranno scegliere se
occuparsi dell'attiviti di vendita o intra-
prendere la carriera manageriale. Si
tratta, infatti, della prima tappa del per-
corso formativo con cui verranno forma-
ti i family bankers del futuro”, spiega
Franco Cova, responsabile Sviluppo Re-

te di Banca Mediolanum. .

1l master durera quattro giorni (fino
al 26 ottobre), dﬂpD%']:l che le successiv
edizioni si svolgeranno a novembre,
cembre e gennaio 2007 (per candidarsi
si pud consullare il sito Internet www fa-
milybanker.it). Alla fine questa opera-

zione di reclutamento comportera l'in-
gresso nella Rete Retail di circa 1.000
ll;muve risorse presso le sedi di tutta Ita-
a.
"Il corso rappresenla un‘edizione
straordinaria del gia collaudato master
Mediolanum - prosegue Cova - tuttavia

SEMESTRALE

si differenzia per il corpo dei docenti,
coslituito dai top managers della Rete,
in secondo luogo dal fatto che ciascuna
sessione giornaliera terminera con una
plenaria a cui parteciperanno testimo-
nials del mondo del business e dello
sport di fama internazionale che porte-
ranno la loro esperienza come esempio
di successo. A chiudere i lavori sara poi
Jo stesso presidente del Gruppo Mediola-
num, Ennio Doris”.

Pitr articolati, inoltre, sia la didattica
che la materie oggetto delle lezioni. Si
partira dall'analisi del settore del rispar-

Sono previsti interventi
di testimonials
del mondo del business
e dello sport
di fama internazionale

mio e del fenomeno Internet per passa-
re al particolare modello di banca "mul-
ticanale" creato da Banca Mediolanum
grazie alJ‘i_mpiego delle nuove tecnolo-
ie e quindi aivantaggi in termini di pro-
otti e servizi offert rispetto a quelli de-
gli altri istituti di credito.

Gruppo Mediolanum: crescono masse, rete e correntisti

®L'impiego delle nuove tecno-
logie per garanlire al cliente, in
qualungue momento della giorna-
ta, l'accesso “multicanale” alla
banca e la professionalita degli ol-
tre 5mila consulenti globali della
rete di vendita, rappresenta il pun-
to di forza del gruppo Medicla-
num.

A riprova, il Gruppo guidato da
Ennio Doris, attivo nel settore del
risparmio gestito e in gquello dei
prodotti assicurativi e previden-
ziali, ha concluso il primo seme-
stre del 2006 in medo nuovamen-
te positivo con un utile netto pari a
106 milioni di euro. In crescita le
masse amministrate che, con un
incremento del 10% rispetto al 30
giugno del 2005, si sono attestate
a 31.062 milioni di euro.

Cosl come un consistente pro-
gresso hanno conosciuto sialarac-
colta lorda che quella netta: la pri-
ma @ paria 4.225 milioni di euro e
la seconda a 1.218 milioni di euro,
rispettivamente in salita del 47%
e del 30%.

Confrontando i risultati relativi

allo stesso periodo del 2005 il
Gruppo Mediolanum ha registrato
un utile netto in calo dell'8% (men-
tre l'utile “ante imposte” & stato
pari a 139 milioni di euro, in disce-
sa del 6%). Ma va tenuto presente
che il primo semestire dell'eserci-
zio scorso aveva assistito a una ri-
presa dei mercati azionari, con la
conseguente generazione di com-
missioni di performance del 72%,
piit elevate di quelle del 2006, Al
netto delle commissioni di perfor-
mance, l'utile “ante imposte” sa-
rebbe cresciuto del 17% rispetto
allo stesso semestre del 2005.

Lo scenario complessive, infatti,
& decisamente di segno positivo.
Laraccolta lorda dell'asset mana-
gement ¢ stata pari a 1.647 milio-
ni di euro, in crescita del 129%, ¢
quella netta, per un totale di 902
milioni, & cresciuta del 24%. In
particolare il risparmio gestito ha
visto un balzo del 40% raggiungen-
do i 793 milioni di euro.

Visto il valore aggiunto della con-
sulenza globale, Banca Mediola-
num ha puntato sulle sue risorse:

al 30 giugno 2006, 1'organico del-
la Rete di vendita, con 823 new
entry, & arrivata a 5.658 Consulen-
ti Globali (di cui 3.954 promotori
finanziari).

Ancora, il totale dei clienti primi
intestatari supera gli 800mila, os-
sia 26.900 in pii1. In salita anche il
numero dei conti correnti (+17%,
per un totale di 424.676), con un
incremento di 61.531 conti rispet-
to a giugno 2005,

Passando al campo previdenzia-
le i Premi Lordi Vita sono ammon-
tati complessivamente a 1.580 mi-
lioni di euro (+24%), mentre la
nuova Produzione Vita & pari a
1.042 milioni di euro (+25%), coni
premi pluriennali (+28%) a quota
102 milioni e i premi unici in cre-
scita del 25% a 940 milioni di eu-
TO.

L'embedded value - elaborato
da Tillinghast-Towers Perrin, con
riferimento alle attivita del com-
parto Vita, dell’asset manage-
ment, dell’attivita bancaria e del
business spagnole - ha fatto regi-

strare una crescita del 6%, da
2.807 milioni (riclassificato secon-
doiprincipi dell' European Embed-
ded Value) a 2.974 milioni di euro

1l valore della nuova Produzione
Vita, asset management e Banca &
stato positivo per 151 milioni di
euro, in crescita del 64% rispetto
all'anno scorso.

Con riferimento ai mercati este-
riil risultato economico & pure mi-
gliorato del 35% (da -2,4 milioni a
-1,5 milioni # euro). A dare un for-
te contributo all'utile consolidato
& stata Fibanc, il network operati-
vo in Spagna (1,9 milioni contro i
0,6 milioni di euro del 2005). Basti
pensare che, in relazione al circui-
to iberico, il valore di Embedded
Value di Nuova Produzione nei pri-
mi sei mesi del 2006 & stato di 9
milioni di euro, vale a dire pari al
valore dell'intero anno preceden-
te. Le masse amministrate sono
cresciute del 6% fermandosi a quo-
ta 2.968 milioni di euro.

*Comunicato completo
su www.mediolanum.it

Tutto sul tuo conto in banca
in pochi secondi con un Sms

zone comodamente dalla pal-
trona della propria abitazione
oppure dali"ufficio 0 anche per
strada, scegliendo il "canale”
che si preferisce in quel deter-
minato momento: 1l telefono
fisso o cellulare chiamando il
contact center, ma anche vo-
lendo, tramite Internet o la te-
levisione con i teletext.

Ma oggi ¢'e di pitt. Supponia-
mo che abbiate deciso di con-
tattare telefonicamente un
operatore della banca per
provvedere al vostro bonifico,
grazie all'innovativo servizio

ell' sms "alert" {di notifica)
nel giro di pochi secondi e a ti-
tolo gratuito avrete la certezza
che la transazione sia andataa
buon fine, ricevendo senza co-
stiaggiuntiviun breve messag-
Eio i conferma che sara visua-
izzato dal display del cellula-
Te.

BaneaMediolamum, pur con-
servando un'impostazione ba-
satasulrapporto umano, siav-
vale infatti delle nuove tecnolo-
gie per offrire un servizio di mi-
gliore qualita. In pratica, nel
caso di operazioni che richie-
dano particolare competenza
ed esperienza, ossia la richie-
stadi un mutuo, consigli sui mi-

liori investimenti o ancora la

efinizione di un piano pensio-
nistico, il cliente pud rivolgersi
auno degli oltre 5mila promo-
tori finanziari della rete di ven-
dita presso i Punti Mediola-
num e gli uffici esistenti su tut-
to il territoric nazionale. Ma
per le decisioni quotidiane piit
di routine, vale a dire bonifici,
prelievi, ricariche telefoniche,
informative su saldi e bonifici,
il correntista pub operare da
solo e con grande semplicita at-
traverso i "canali diretti®, ciog
il telefono, il teletext, I'accesso
via Internet, in piena autono-
miae 24 ore su 24.

Con il valore aggiunto dell'
sms alert Banca Mediolanum
& poi sempre al fianco della
sua clientela. Nell'architettura
del modello di banea multica-
nale il servizio del breve mes-
saggio sul cellulare non rap-
presenta un optional ma & in-
cluso nel "pacchetto”di vantag-
gimessi a disposizione di tuttii
correntisti. La sua ricezione, in-
fatti, a differenza di cid che vie-
ne offerto sul mercato, & total-
mente gratuita per qualunque
operazione effettuata sul con-
to corrente.

L'sms alert, pertanto, rispon-
de ad una duplice funzione, ov-
vero di comunicazione e al tem-
po stesso di sicurezza e prote-
zione.

Tmessaggio riferisce al clien-
te i prelievi e i pagamenti con
bancomat e carta di credito; av-
visa dell'arrive sul proprio con-
0 corrente dello stipendio
mensile o di un eventuale ver-
samento a suo [avore; da noti-
zia di bonifici in ingresso e con-
ferma di quelliin uscita; e anco-
ra émb trattarsi di alert per il
saldo periodico e di supera-
mento saldo soglia; di netifica
dell'accesso alla banca online;
dell'accredito interessi sul o,
polizze vita e titoli.

Per ottenere I'operativita dei
servizi sms basta una telefona-
ta (o attraverso uno dei canali
diretti) oppure si pub ricorrere
al prﬁrio promotore finanzia-
tio, Aleuni messaggi, inoltre,
vengono inviati in modo auto-
matico (ad esempio per la ri-
chiesta di bonifico over 10mila
euro e la notifica di aumento
massimale bonifici) per garan-
tire Ja massima sicurezza.

Entrain Banca
Mediolanum
Basta una telefonata
840-704-444

www.bancamediolanum.it

Pagina informativa
peri clignti Mediolanum
“a cura di

a cura di
ROBERTO SCIPPA
srto3cippagmediolanum.it

Selezione e reclutamento
840700 700

www.familybanker.it




