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E un professionista del risparmio in grado di guidiare il cliente nei propri investimenti e nel corretto utilizzo di servizi bancari

 Consulente Mediolanum |

| Consulente Mediolanum

¢ il fulero del modello

"muiticanale” di Banca
Mediolanuny, la figura profes-
sionale centrale nella nuova
banca del terzo millennio, Sono
quasi Smila i componenti della
rele, T'elemento umano che
costitnisee il fattore di integra-
zione di un canale distributivo
multiplo che si avvale di tec-
nologie consolidate  come
telefono e tv, assieme a stru-
menti pitt sofisticati ¢ innova-
tivi come Internet. Tl primo
compito del Consulente & quel-
1o di assistere e guidare i clien-
fi nel corretto utilizzo della piat-
taforma dei servizi della banca.

11 cliente nell'ambito del
sistema multicanale ha il pote-
te di scegliere, di volta in volta
¢ in piena autonomia, il luoge,
il modo ¢ il tempo per accede-
re ai servizi bancari, che sono il
PLESUPPOSIO NECEsSario per arti-
vare ai servizi di consulenza,

In questo scenario il Con-
sulente pud essere definito
come il funzionario di banca di
nuova generazione, un Vero ¢
proprio imprenditore che deci-
de come ¢ quando investire
tempa ¢ Tisarse per acquisire,
gestire ¢ sviluppare i propri
clienti, ma che al tempo stes-
so & anche una sorta di "ban-
chiere" che pud crearsi la sua
filiale, nella quale mettere a
disposizione dei clienti la mul-
ticanalild", In pratica, se la
pramessa & di fornire ai clien-
ti i servizi della banca a casa
loro o dove desiderano, il
Caonsulente ¢ allora molto di
pill di un semplice bancario.
Vale a dire ¢ un imprenditore
acui viene offerta la chance di
costruirst la sua "azienda” per-
sonale all'interno di Banca Me-
diolanum, nella quale il
Consulente non sard pii un
centro di costo ma un centro di
profitto. Un'szienda bancaria
costituita dal portafoglio clien-
ti che riuscira ad acquisire,
senza luniti allo sviluppo,
salvo quelli che dipendono
dalle sue capacita, dalla sua
volonta di crescere ¢ dal suo
entusiasmo.

In questa carriera profes-
sionale, del resto, la motiva-
zione gioca un ruolo fonda-
mentale. [n fase di selezione le
qualita soggettive pesano in
moda rilevante sulla valutazio-
ne del candidato e, in partico-
lare, la capacita di comunica-
e, la determinazione ¢, ancora,
il grado di penetrazione nel tes-
suto sociale della zona dell'e-
ventuale inserimentao.

L'aspirante  Consulente
dovra essere, in ogni caso, in
possesso di requisiti oggeltivi
quali un'csperienza di lavoro ¢
il titolo di studio, almeno il
diploma d1 scucla media supe-
riore, necessario per iscriversi
aill'Albo  dei Promolori
Finanziari, previo superamento
dell'esame di Stato. [l titolo di
laurea, invece, ¢ clemento pre-
ferenziale che diventa indi-
spensabile quando non si possa
vantare una precedente ¢ signi-
ficativa esperienza di lavoro,
L'etd ideale ¢ quella compresa
fra 130 ¢ 140 anni.

Ma quat ¢ il ruolo di questo
professionista 7

Opera allinterno
del modello
multicanale

di Banca
Mediolanum

e puo soddisfare

oltre ai fabbisogni

bancari

e diinvestimento
anche quelli
assicurativi

e previdenziali

1l Consulente di Banca
Mediolanum ha come target le
famiglic, ma a differenza diun
normale istitato di credjto il
suo inferventoa ¢ globale, aven-
do la possibilita di soddisfame

oltre ai fabbisogni bancari ¢ di
investimento, anche quelli di
carattere assicurativa e previ-
denziale.

Il bancario-banchierg-im-
prenditore del terzo millennio
deve prima di tutto far salire
il cliente sulla piattaforma di
servizio della banca ¢ poi evol-
vere il rapporto verso la con-
sulenza ¢ il financial planning,
forte del continuo aggiorna-
mento ¢ del percorso formati-
vo messo a disposizione da
Banca ~ Mediolanum  (dalle
lezioni in aula, all'auto-forma-
zione online, alla tv aziendale).

11 suo compito ¢ quello di
definire un progetto di piani-
{icazione Ninanziaria che, par-
tendo da una specifica fase del
ciclo di vita del risparmiatore,
si caratterizza in funzione di
bisogni assai diversi. Tipica-
mente si va dalla fase di accu-
mulo a quella di capitalizza-
zione a quella delf'utilizzo
dellé risorse gencerate, In con-
clusione, il ruole del Con-
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sulente € anche quello di pro-
teggere il cliente da condotte
irrazionali, frutto dell'emoti-
vitd che possono mettere in

discussione il ragglungimento
di obiettivi vitali. Da cid con-
segue che adempie anche ad
una missione sociale, assicu-

rando ai propri ¢lienti quel sup-
porto tecnico e psicologico che
produce decisioni di investi-
menio corretie.

La rivluzione di Riflex:

er buona parte degliita-
P liani il rapporto con la

proprin banca continua
ad essere conflittuale ¢ diffici-
le. Tanto che uno su tre, per le
questioni finanziarie, preferisce
operare in autonomia, facendo
addirittura a meno di rivolger-
siaun istituto di credito (11 32%
degli italiani non farebbe uso di
una banca, mentre il 54% ne uti-
lizza una sola). In base, infatti,
alla recente mdagine pubblica-
ta dalla stampa specializzata,
sono ancora troppi i clienti che
nutrono insoddisfazione e poca
fiducia nei confronti della pro-
pria banca. Ma non & tutto. L'in-
chiesta mostra gli italiani come
un popolo in prevalenza “mono-
bancario” e che per giunta, in
wenere, esaurisce le propria atti-
vitd con I'apertura di un unico
conto corrente (solo i 7% detie-
ne oltre al conto corrente, inve-
stimenti e finunziament). 11 gap
& sul piano della trasparenza. La

Partecipa al Progetto di solidarieta “Piccolo Fratello™

clientela, ¢ in particolare 1"af-
fluent, quella di fascia patrimo-
niale pil alta, chiede ciod mag-
glor precisione e chiarezza nei
rapporti ¢he intercorrono con la
banca.

Non a caso, fin da principio,
1a parola d"ordine per I'offerta
di Banca Mediolanum ¢ stata
trasparenza. E da qualche mese,
proscguendo in questa direzio-
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per dare accoglienza e sostegno a bimbi di strada.

Per saparne di pil collegati al sito www.piccolofratello.it
oppure www.bancamediolanum.it

e Banca b

ne, la banca fondata da Ennio
Doris ha fatto ancora strada,
lanciando due nuovi prodotti: il
conto corrente Riflex e la carta
di credite Riflexcard, assai
innovativa per le sue potenzia-
litd. Riflex & il conto corrente
che si propone lo specifico
obiettivo di “rifletiere” quelle
che sono le aspeltative del clien-
te bancario medio. 11 debutto del
nuovo prodotto, del resto, &
stato anticipato da attente mda-
gini di mercato ed analisi sul
rapporto banca-clientela, com-
missionate a Jivello nazionale
sia sui propri clienti che su quel-
Ii degli altri istituti di credito.
Lo sforzo in termini di tra-
sparenza perd € stalo compiuto
soprattutto sul fronte dei costi:
Riflex costa, veramehte, da zero
aun massimo di 5 curo al mese,
in funzione di quanto comples-
sivamente si ¢ affidato al
Gruppo Mediolanum come gia-
cenza ¢ risparmio  gestito.
All’anno percid al cliente pud
comportare al massimo un ca-
none di 60 euro. Sitratta ciod di
una sorta di patte di limpidez-
za stipulato con il proprio 1sti-
tuto di credito che agsicura un
costo pari a 0 quando si ha una
giacenza minima o un investi-
mento, Cio significa che per una
giacenza media giomaliera
superiore a 6mila euro il conto
corrente sard gratuito, Senza

Riflexcard,

Carta di Credito
multifunzione,
innovativa

e sicura che offre
la possibilita

di personalizzaria
inserendo la foto
del titolare

contare che il costo mensile
viene addebitato annualmente.

Olire a guesto valore ag-
giunto, Riflex ¢ il prodotto che
sin a i vantaggi ottenuti
grazie alla innovativa metodo-
logia adottata da Banca Me-
diolanum, Infatti, uno dei gros-
si prablemi a cui vanno incon-
tro L competitors & quello di con-
tinuare a relazionarsi con la pro-
pria clientela in medo troppo
tradizionale, puntando sull’ef-
ficienza ma poco sall’efficacia.
In pratica hanno rinnovato stru-
menti ¢ prodotti, ma le modalita
di vendita, casi come quelle di
comunicazione con il clienie
sono rimaste sostanzialmente le
stesse, L'unica eccezione & rap-
presentata, di solito, dalla pos-
sibiliti di provvedere alle vpe-
razioni via Internet. I1 differen-
ziale di Banca Mediolanum,
invece, sta nell’aver unito ai
vantaggi delle tradizionali reti
distributive con quelli derivan-
ti dall’impicgo delle nuove tee-
nologie. Anche perché il clien-
te bancario medio oggi ha poco
tempo ed esige che questo ven-
ga valorizzato. Come? Riflex
consente un accesso multime-
diale alla banca, in quanto ¢ solo
e soltanto il cliente, in basc alle
sue necessita personall, che
decide il mezzo con cui opera-
re. Perché grazie alla multica-
nalita integrata Riflex & un con-

piU vantaggi a costo zero

1o che si usa quando ¢ come si
vuole, 24 ore su 24, al telefono
o al pe, viasms o telext o anco-
ra mediante lo sportello web,
consultando il sito www.ban-
camediolanum.it. Per essere
poi in Banca Mediolanum ¢ suf-
ficiente chiamare gratuitamen-
te il eall centre della Banca e un
operatare effettuera I"operazio-
ne richiesta.

Un altro aspetto che harile-
vato I"indagine & che il cliente
non desidera dalla propria
banca soltanto prodotti, ma pre-
tende anche soluzioni. Una
banca, insomma, che sappia
ascoltare e consigliare Ja sua
clientela. Da sempre il motto di
Banca Mediolanum, che siri-
trova anche nella nuova cam-
pagna pubblicitaria relativa al
lancio di Riflex, ¢ quelio di una
banca costruita intorno ai biso-
gni della clientela. Obiettivo
reso possibile, da un lato, sod-
disfacendo il ventaglio di esi-
genze della clientela, compre-
si i servizi di tipo assicurativo,
dall’altro mettendo a disposi-
zione la sua rete di quasi Smila
Consulenti Globali, in grado di
fornire professionalith ¢ consu-
lenza, garantendo la massima
chiurezza in tutta la gamma di
operazioni bancarie ¢ finanzia-
rie. Il Consulente Globale & il
fattore umano che completa il
modello multicanale, suppor-
tando anche sul piano psicolo-
pico il chiente.

Selezione ¢ Reclutamento
tel. 02-90492778

Enira in Banca Mediolanum
Basta una telefonata
840 704 444
www.bancamediolanum. it




