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Family Banker: levoluzione della consulenza

Il Consulente del Terzo Millennio si trasforma in banchiere in grado di soddisfare tutti i bisogni delle famiglie

1l Family Banker ¢ un “imprenditore” che decide quanio
lempe e denaro invesiire, a cui in cambio viene offerta
la possibilitt di realizzare un'azienda personale

tare al passo con 1 tem-

pi. Llesperienza inse-
gna come a dominare siano le
specie che per prime imparano
ad adattarsi ai cambiamenti del
monda esterno. La stessa consi-
derazione vale per i setton pro-
duttivi in genere e, in particolare,
per il comparto del nsparmio
gestito ¢ quindi per gh istituti di
credito. Chi, infatti, perde terre-
no, resta troppe indietro e alla
lunga nschia l'esinzione. Per
quanto riguarda l'onzzonte della
consulenza finanziania, la prima
svolta arrivd con l'invenzione da
parte di Banca Mediolanum del-
la figura del Consulente Globa-

le, che in un unico profilo profes-

Informazione Pubblicitaria

Nei rapporti con la barica protagomsta & il cliente che ha il potere di deadere in autonomia le modalita e 1l momento in cui utilizzare i servizi bancari

per espandersi e ragglungere
ulteriore clientela, sono tenute
ad aprire nuove filiali, che tutta-
via restano himitate a una collet-
tvitd localmente circoscritta, a
cui si aggiungono i costi che poi
ricadono sui correntisti, Melle
seconde, invece, il risparmio che
deniva dalla gestione online & in
difetto per l'assenza del fattore
umano. COD Bﬂﬂca Med;olﬂ"
num la banca arrva a casa o in
ufficio a qualunque ora della
giornata. lnnanzitutto perché

sionale I la ibilita

con la ! le operazioni

di offrire un supporto alla fami-
glia in tutte le scelte riguardanti
il nsparmio, la previdenza, la
protezione e la casa. All'epoca il
settore delle banche viveva in
una sorta di "hmbo", un auto-
protezionismo che garantva la
crescita degli istituti solo attra-
verso i canali tradizionali, osta-
colando la genesi di quelle "dife-
se" necessarie per mettersi al
nparo dagli attacchi dell'innova-
zione. Quella di Banca Medio-
lanum, pertanto, fu un'intuizione
che anticipd 1 tempi, lanto che
fra i competitors alimentd una
vera e propria corsa a copiare il
suo modello bancarie, innovati-
vo, pensalo e realizzato dopo
un'attenta analisi del cambia-
mento delle esigenze della cl
tela e prima ancora dell’ambien-
te esterno. Perd per dare il via a
una fase di rinnevamento, nel
segno della wadizione e della
continuita, la cultura e la menta-
lita per quanto importanti ‘non
bastane, occorrono anche i mez-
2i per gestire il i

possono essere effettuate contat-
tando anche dal proprio telefono
cellulare il contact center, oppu-
re tramite teletext o via Internet.
Inoltre ci sari sempre un Family
Banker pronto a rispondere ai
quesiti delle famiglie.

Se la premessa dungue consiste

in un servizio a casa del cliente
o dove egli preferisca, allora il
Family Banker & molto di pit di
un semplice funzionario o
dipendente. E' un "imprendito-
re" che decide quanto tempo e
denaro investire, disponibile a
sacnificarsi per nispondere alla
domanda di flessibilita, a cui in
cambio viene offerta la chance di
realizzare un'azienda personale.
Owvero & un "banchiere” in gra-
do di crearsi una "filiale virtua-
le", costruita intorno al suo por-
tafoglio clienti mediante il
medello multicanale messogh a
disposizione. In questo contesto
la "filiale virtuale" non sara pitt
"centro di costo" - come nono-
stante gli sforzi delle banche tra-
dizionali rimangono invece gli
sportelli tout court - ma "centro
di profitte”. Con, il Famuly

INFORMAZIONE A COSTO ZERO

Un SMS da sicurezza ai tuoi risparmi
Un breve messaggio stl display del cellulare conferma che tutte le operazioni sono andade a buon fine
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Banker, percid, la Banca si spo-
sta per raggiungere le famiglie, il
suo target di riferimento, ¢ soddi-
sfare l'insieme dei loro fabbiso-
gni: da quelli bancari, creditizi e
finanzia, a quelli di investimen-
1o e di tipo assicurativo-previden-
ziali. Un professionista che pone
la "banca" ed i suoi servizi al cen-
tro dell'attiviti di swluppo- ed
acquisizione della clientela. Per 1
promotori percid |' :vo}uzlcne
pud anche saltare aleune fasi di
sviluppo: un promotore che resta
nei confini della propria azienda
nschia l'involurione, passando a
Banca Mediolanum’ invece si
pud partecipare all'evoluzione
della "specie”..

In pratica si deve disporre dells
capacita e soprattutto degli stru-
menti che assicurino un'adesione
piena ¢ soddisfacente ad un nuo-
vo stile di lavoro. Ecco allora che
un modello il cui DNA incorpo-
ri la flessibilita per adattarsi al
meglio alle vanazioni del siste-
ma, viene a possedere quel valo-
re aggiunto che gli consente di
continuare la propnia evoluzione.
E'cid a cui oggi si sla assistendo
in Banca Mediolanum, in quan-
1o il consolidamento della sua
struttura - reso possibile da un
impiego sempre pili all'avan-
guardia delle nuove tecnologie
che permette il ncorso alla "mul-
ticanalita” - ha favonito la trasfor-
mazione della figura del promo-
tore. Dopo la nvoluzione avviata
dal Consulente Globale, con il
Family Banker comincia l'era
dell'evoluzione.

Nella banca del Terzo Millennio
il rapporto tra istituzione e clien-
te ha conosciuto un'inversione di
rotta: quest'ultimo & diventato il
vero protagonista della relazio-
ne, il soggetto che ha il potere di
decidere in autonomia 1l luogo,
le modalita ¢ il momento in cur
servirsi della consulenza e dei
servizi bancan.

In Banca Mediolanum questo
scenario si & gia tradotto da tem-
po in realta grazie al contributo
del Family Banker che ha una
duplice funzione: con il suo con-
trbuto umanc completa la for-
mula "multicanale”, e al contem-
po rappresenta la "chiave d'ac-
cesso” alla stessa Banca, poiché
forte della sua competenza e pro-
fessionalita, ha il ruole di guida-
re il cliente nell'uso della piat-
taforma tecnologica.

Fatta questa premessa esiste una
differenza di fondo nspetto sia
alle banche tradizionali sia a
quelle che sfruttano le potenzia-
lita del web. Le prime, infatti,
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&l Master "Gold". Il prossimo 23
om)br_e debutteri la prma edizione
del orso. peasato per. polenziare

wheriomente la rete di vendita di’ *

Banca Mediolanum e ‘preparare

alla nuova figura di promolore;
finanziano che ancora pitl di pnma

dovra minpenm per soddisfare le
:slgcnzc di risparmio e le' decisioni

di investimento delle famighe. "Li-

niziativa celebrerd I'inizio ufficiale
dell'attviti per i primi 250 candida-
6 ¢he hanno superato un lungo iter

di selezione ¢ che, dopa aver matu- -

ralo esperienza sul campo, potranno

vendita o intraprendere la camera
manageriale, Si¢ tratta, infatt, della
prima lappa del percorso formativa
con-cui, verranno. formahi | falm]y
bankers del futuro®, spiega Franco
Cova, responsabile Swiluppo Rete
di Banca' Mediolanum. Il master

durerd quattro ‘gorni {hno al 26'

attobre), &upo d dlc le sucu:sw:

partink daIl analisi " del seuo:! “del

risparmio’ e ‘del fcmmu Internet
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| di dovervi recare in
banca con l'afa che quest'estate
accompagnava le giornate del
mese di lugho. Stareste nnchiusi
fra le pareti di casa, a godervi I'a-
na condizionata, ma purtrappo
avete la necessita di nichiedere un
libretto assegni. Vi tocca cosi usci-
re per recarvi agli sportelli della
vostra filiale, magani aspettando
alla fermata dell’autobus sotto un
sole caldissimo. Questa & la con-
dizione che di solito si verifica con
un conto corrente aperfo presso
un qualunque istitito di credito
organizzato in modo tradizionale.
Si potrebbe, in alternativa, optare
per un conto consultabile solo via
web, ma non tutti hanno la stessa
dimestichezza a utilizzare il com-
puter € a navigare in Internet.
Con Banca Mediolanum, invece,
basta una telefonata per entrare in
banea e per far si che il servizio di

cui si ha bisogno ven-
dic

stimenti o ancora la definizione di
un piano pensionistico, il cliente
pud nvolgersi a uno degli oltre
Smila promotor finanzian della
rete di vendita presso 1 Punti
Mediolanum e gli uffiar esistenti
su tutto il territorio nazionale. Ma
per le decisioni quotidiane pia di
routine, vale a dire bonifici, prelie-
i, ncariche telefoniche, informati-
ve su saldi ¢ bonifici, il correntista
pud operare da solo e con grande
sempliciti attraverso i “canali
diretti”, cioé il telefono, 1l tele-
text, |'accesso via Internet, in pie-
na aulonomia e 24 ore su 24,
Con il valore aggunto dellsms
alert Banca Mediolanum & poi
sempre al fianco della sua cliente-
la, Nzu'ami'lilnnura del modello
di banca multicanale il servizio
del breve messaggio sul cellulare
non rappresenta un optional ma &
incluso nel “pacchetto”di vantaggi

messi a disposizio-

ga soddi y con
efficienza e grande
professionalita. Si ha
cigé la possibilita di

Il cliente viene
informato
su prelievi

ne di tutti i corren-
usti. La sua nicezio-
ne, infat, a diffe-
renza di ¢id che vie-

effettuare  qualsiasi g ne offerto sul mer-
tipo di operazione  © Dersamentl,  cato, & totalments
comodamente dalla su bDniﬁCi gratuita per qua-
poltrona della.propria in enirata lungue operazione
abitazione  oppure ifa effettuata sul conto
da" ‘.Ifﬁclo o anche e uscrﬂi corrente. L’Slns
per strada, scegliendo sullaccredilo alert,  pertanlo,

il “canale” che si pre-
fensce in quel deter-
minalo momenta: il
telefono fisso o cellulare chiaman-
do il contact center, ma anche
volendo, tramite Internet o la tele-
visione con 1l teletext. Ma oggi ¢'e
di pitt. Supponiamo che abbiate
deciso di contattare telefonica-
mente un operalore della banca
per provvedere al vostro bonifico,
grazie all'innovativo servizio dell’
sms “alert” (di notifica) nel giro
i pochi secondi ¢ a titolo gratuito
avrete la certezza che la transazio-
ne sia andata a buon fine, nceven-
do senza costi aggiuntivi un breve
messaggio di conferma che sard
visualizzato dal display del cellu-
lare. Banca Mediolanum, pur
conservando  un'impostazione
basata sul rapporte umano, si
awale infatti delle nuove tecnolo-
gie per offrire un servizio di
miglore qualita, In pratica, nel
caso di operazioni che richiedano
particolare competenza ed espe-
rienza, ossia la richiesta di un
mutuo, consigh sui miglion inve-

dello stipendio

rsponde ad una
duplice funzione,
ovvero di comuni-
cazione ¢ al tempo stesso di sicu-
rezza e protezione. |l messaggio
nfenisce al cliente 1 prelievi e i
pagnmenﬁ con bancomal e caria
di eredito; awisa dell'arrivo sul
proprio conto corrente dello st-
pendio mensile o di un eventuale
versamento a suo favore; da noti-
zia di bonifict in ingresso e confer-
ma di quelli in uscita; e ancora
pud trattarsi di alert per il saldo
periodico ¢ di superamento saldo
soglia; di notifica dell’accesso alla
banca online; dell’accredito inte-
ressi sul o/c, polizze vita e titoli.
Per ottenere I'operativita dei servi-
zi sms basta una telefonata (u
altraverso uno dei canali direttr)
oppure si pud ncorrere al propric
promotore finanziario. Aleuni
messngg:\ molue ¥Engono inviati
in modo automatico (ad csemp\u
per la nchiesta di bonifico aver
10mila euwro e la notifica di
aumento massimale bonifici) per
gnﬁnlir: la massima sicurezza.

Limpiego delle nuove tecnologie
per garantire al cliente, in qualun-
que momento della giornata, ['ac-
cesso “multicanale” alla banca e la

fe lith degh oltre 5mila

edizioni & a

dicembre e gennaio 2007 (‘per can-
didarsi si pud consultare il sito Inter-
net wwwfamilybankr.r it). Alla fine
questa_operazione di n:clulamum
comportera l'ingresso nella Rete
Retail di airea 1,000 nuove nsorse
presso le sedl di tutta ltalia, "ML cor-
so rappresenta un 'edizione stragrdi
naria” del gia ‘collaudato master
Mediolanum - prosegue St
tavia i diffecenzid peril corpo dei
docenti, costituito’dai top managers

della Rm. in secondo luoga dal fat-*

to che ciascuna sessione gmmnlm
terminera con’ una plenaria a'‘cui
parteciperannt le@tlmoma!_n del
mondo del business'e ddiq_&port di
fama internazionale che portéranno

la loro esperienza come esempio di

consulenti globali della rete di ven-
dita, rappresenta il punte di forza
del gruppo Mediolanum. A npro-
va, il Gruppoe guidate da Ennie
Dons, attivo nel settore del nspar-
mio gestito e in quello dei prodotti
assicurativi ¢ previdenziali, ha con-
cluso il primo semestre del 2006 in
modo nuovamente positiva con un
utile netto pan a 106 milioni dl
euro. In crescita le masse ammini-
strate che, con un incremento del
10% rispetto al 30 giugno del
2005, si sono attestate a 31.062
milioni di euro. Cosi come un con-
sistente progresso hanne conosciu-
10 sia la raccolta lorda che quella
netta: la pnma & pan a 4225
milioni di euro ¢ la seconda a
1.218 miliont di euro, rispettiva-

mente in salita del 47% e del 30%.
Confrontando 1 nsultat relativi allo
stesso penodo del 2005 il Gruppo
Medioianum ha registrato un utle
netto in calo dell’ 8% (mentre |'uti-
le “ante imposte” & stato pan a
139 milioni di euro, in discesa del
6%). Ma va tenuto presente che il
primo semestre dell’esercizio scor-
50 aveva assistito a una ripresa det
mercati azionan, con la conseguen-
te generazione di commissioni di
performance del 72%, pit elevate
di quelle del 2006. Al netto delle
commussioni di ptrformancc, 1'uti-
le “ante |mpnsl.e " sarebbe cresciu-
o del 17% nspetto allo stesso
semestre del 2005. Lo scenano
complessivo, infatti, & decisamente
di segno positvo. La raceolta lorda
dell'asset management & stata par:
a 1,647 milioni di euro, in crescita
del 129%, ¢ quella netta, per un
totale di 902 milioni, & cresciuta
del 24%. In particolare il nispar-

mio gestito ha visto un balzo del

raggiungendo | 793 miliom
di euro. Visto il valore aggunto
della consulenza globale, Banca
Mediolanum ha puntato sulle sue
nsorse: al 30 gugno 2006, l'orga-
nico della Rete di vendita, con
823 new entry, & arnivata a 5,658
Consulents Globali (di cui 3.954

promotori finanzian). Ancora, 1l .

twotale dei clienti primi intestatan
supera gh 800mila, ossia 26.900
in pitt. In salita anche il numero
dei conti correnti (+17%, per un
totale di 424.676), con un incre-
mento di 61.531 conti nspetto a
mugno 2005. Passando al campo
previdenziale | Premi Lordi Vita
sono ammontati complessivamente
a 1.580 milioni di euro (+24%),
mentre la nuova Produzione Vita &
pan a 1.042 milioni di euro
(+25%), con i premi plun:nnall
(+23%} a quota 102 milioni e i
premi unici in crescita del 25% a

940 miliont di eurv. L'embedded
value - elaborato da Tillinghast-
Towers Pernn, con nferimento alle
attiviti del comparto Vita, dell'as-
set managemen'} dell'attita ban-
cania ¢ del business spa@mln ha
fallo registrare una crescita del
6%, da 2.807 rmlmm (nclassifi-
cato secondo i principi dell'Euro-
pean Embedded Value) a 2.974
Hilioni di curo. Il valore della
nuova Produzione Vna, asset
managrment ¢ Banca & stato posl
tivo per 151 milioni di euro, in
crescita del 64% nispetto a"'amm
scorso. Con niferimento a1 merca-
li esten il nsultalo economico &
pure m]g[lur.lto del 35% (da -2,4
milioni a-1,5 miliom di euro). A
dare un forte contributo all'utile
consolidato ¢ stata Fibanc, il
network operativo in Spagna (1,9
milioni contro 1 0,6 milioni di
euro del 2005). Basti pensare
che, in relazione al circuito iben-

co, il valore di Embedded Value
di Num‘a Produzione nei pnml
set mesi del 2006 & stato di 9
milioni di euro, vale a dire pan al
valore dell'intero anno preceden-
te. Le masse amministrate sono
cresciute del 6% fermandosi a
quota 2.968 milioni di euro.

In crescita nel primo semestre 2006 masse, correntisti e rete {

Entra in Banca
Mediclanum
basta una telefonata

840.704.444

www.bancamediolanum. it

Notizie Mediolanum a cura di
Roberlo Scippa
roberto. scippa@mediolanum.it

Selezione e reclutamento
840.700.700

www.familybanker.it




