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Nuove opportunita / Una professione che cambia per adeguarsi ai tempi e migliorare sempre it il rapporto con la clientela

‘evoluzione
1 Consulente del Terzo Milennio s  trasforma in banchiere in grado di soddisfare tusti i bisogni

tarcal passo con i tempi. Liespe-
S rienza insegna come adontinan:

siano le specie che per prime
imparano ad adattarsi ai cambiamenti
del mondo estemo, La stessa conside-
cazione vale per i seitor produttivi in
genere ¢, in pusticolare, per il compar-
w del risparmio gestito e quindi per
gliistituti di credivo, Chi, infattt, perde
termeno, resta troppo indietro ¢ alla
Iunga rischia lestinzione,

Per quanto rignarda Yorizzonte
della consulenza finanziaria, la prama
svolla arrivd con Vinvenzione da par-
te i Banca Mediolanum della figura
del Consulente Globale, ehe in un u-
nico profilo professionale coniugava
[ possibilith di offrine un support alla
Famighia in totte Je seelte nguardant
il risparmio, la previdenza, la prowe-
ziome e lacasa, Allopoca il setore delle
banche vivevainuna sortadi limbo’,
un adlo-protegionisme che garantiva
I creseitu degli istituti solo atiraversg
1 canali tradizionali, ostacolando la
genesi di quelle
"difese” necessarie
per mettersi al ri-
paro dagh attaccht
dellinnovazione.

Quelladi Ban- 24
ca Mediolanum,
pertanto, fu un'in-
twizione che anti-
cipd | lempi, tanto
che fra i com- :
petitors alimentd
una vera e propria
corsa & copiare il
suo modello ban-
cario, innovative, pensato ¢ realizza-
1o dapoun’atenta analisi del cambia-
mento delle esigenze della clientelae
prima ancora dell’ambiente estermno.

Perd per dase il via a una fase di
rinnovamento, nel segno della tradi-
zione ¢ della continuitd, la culra e
lamentalith per quanto impostanti noi
bastano, oceonono anche | mezzi per
gestire il cambiamento.

In pratica si deve dispon dellaca-
paciti e sopratrutio degli strumenti che
assicuning up'adesiong piena & sod-
disfacente ad un nuove stile di lavoro.

Eceo allora che un modello il cui
DNA incorpori la flessibilith per adat-
sarst al meglio alle variazioni del siste-
ma, viene a possedere quel valore
apgiunto che gli consente di confinvare
Ia piopria evaluzione.

E cit & cui oggi si sta assistendo
in Banea Mediolanum, in quanto il
consolidamento defla sua struttura -
res possibile da un impiego sempre
piallavanguardia delle nuove tecno-
logie che permette il icorso alla "mal-
ticanalita" - ha favorito Ja trasforma-
zione della figura del promotore.

Dopo la rivoluzione avviata dal
Cuonsulente Globale, con il Family
Banker comincia lera dell'evoluzione.

Nella hanea del Terzo Millennio
il rapporto tra istitzione e cliente ha
conasciuto uninversione di rola; que-
stultimo & diventata il vero protagoni-
sta della relazione, il soggeno che ha
il potere di deciderc in autonomia il
tuogo, le modalit ¢ il momento in coi
servirsi della consulenza ¢ dei servizi
bancan. n Banca Mediolanum quesio

scenanio §1 & gii tradoito da wmpo in
realtd grazie al contributo del Family
Banker che ha una duplice funzione:
con il suo contributo umane comple-
ta la formula "multicanale”, ¢ al con-
TeMpO FpprEsEna la "chiave diacces-
0" alla stessa Banca, {)()IChCIN‘N. L.l

la sua competenza ¢ p

della consulenza € il Family Banker

11 nuovo servizio, completameme gtatulto, ¢ nsponde a dnerse funzioni: di oomwucaﬂone. tempestivicd e pmtemone ;

Ta il ruolo di guidare il cliente nellu-
so della piattaforma tecnologica.

Falta questa premessa esiste una
petto sia alle
a quelle che
it del web, Le
pr:ml.‘ infatt, per espandersi ¢ rag-
giungere ulleriore chientela, sono lenu-
e ad aprire nuave filiali, che wilavia
restano fimitate a una collettiviti lo-
calmente circoscritta, a cui si ag-
giungono i costi che poi ricadono sui
comentisti. Nelle seconde, invece, il
risparmio che deriva dalla gestione
online &in difetto per'assenza del fal-
tore umano.

Con Banca Mediolanum la banca
arriva 8 6asa o in
ufficio a qualun-
que ora della gior-
nata. lnnanzitutte
perché con la tec-
nologia le opera-
zionl  possono
essere effeltuate
contattando anche
dal proprio telefo-
1o cellulare il con-
fact center, oppure
tramite teletext o
via Internet. Inoltre
¢l sarh sempre un
Family Banker pronto a rispondere ai
quesiti delle famiglie

Se la premessa dunque consiste
inunservizioacasadel cliente o dove
eglipreferisca, allora il Family Banker
#malte di pill di us semplice funzio-
narioo dipendente. E un imprendito-
re che decide quanto tempo e dena-
ro investire, disponibile a sacrificarsi
per rispondere alla domanda di fles-
sibilit, & cui in cambio viene offerta
lachance di realizzare un'azienda per-
sonale. Oyvero € un "banchiere” in
izrado di crearsi una "filiale viruale®,
costruita intorno-al suo portafoglio
clienti mediante il moclello multica-
nale messogli a disposizione.

In questo contesto la *filiale vir-
tuale” non sard pib “centro di costo”
- come nonostante gli storzi delle
banche tradizionali rimangono inve-
e gli sportelli tout court - ma "cen-
tro di profitto”,

Con il Family Banker, percio, la
Banea si sposta per raggiungere le fa-
mwhe il suo target di nfenménto, &
soddisfare Finsieme de lora fabbiso-
gnk: daqueli bunca, creditiz ¢ finan-
ari, & quelli di investimento e di tipo
assicurativo-previdenziali. Un profes-
sionista che pone la "banca” ed | suol
servizi al centro dell'attivita di svilup-
po ed acquisizione della clientela,

Per i promotori percid 'evolu-
rione put anche saifarc alcune fasi di
sviluppo: un promotore che resta nei
confini della propria azienda rischia
I'involuzione, passando a Banca
Mediolanum invece si pud partecipa-
re all’evoluzione della "specie”.

e diveniare Tanmly Danker
P duoggi cd il Master "Gold".

11 prossimo 23 ottobre de-
buttera la prima edizione del corso
pensate per potenziare ulterior-
mente la rete di vendits di Banca
Mediolanum ¢ preparare alla nuova
figura di promotore finanziario che
ancora pill di prima dovra adope-
raesi per soddisfare le esigenze di
risparmio ¢ le decisioni di investi-
mento delle famiglie.

"L'iniziativa celebrerd Uinizio

e

av0re; ¢

L

ufficiale dell atuvitd peri primi 250
candidati che hanno superato un lun-
go iter di Selezione e che, dopo aver
maturato esperienza sul campo, po-

Si chiude in positivo il primo semestee 2006 i Banca Mediolanum:

Rilanicg: ereseomn e masse, 1 correntisti e {5 rete

tranng scegliere se occuparsi dell"at-
tivitd di vendita o intraprendere la
carriera manageriale. Si tratta, infat-
tl, della prima tappa del percorso for-

L’ impiego delle nuove tecnologie per
" garantire al cliente, in qualungue mo-
mento 1'aceesso “multicanale” alla
banca ¢ la professionalit degli oltre Smila con-
sulenti globali delia rete di vendita, rappresenta
il punto di forza del Gruppo Mediolenuns, A ri-
prova, il Gruppa guidato da Ennio Daoris, ativo
nel settore del rsparmio gestito & in quelio det
- prodotti assicurativi e previdenziali, ha conclu-
s i] primo semestre 2006 in modo nuovamente
positive con unutile netto pari a 06 mindieuro.
o crescita Je masse amministeate che, con
un incremento del 10% rispetto al 30 giugno
del 2005, si sono attestatea 31662 mln di evro.
Cosicome un consisiente progresso hanno
conoseiutosia la raceolta lorda che quella nerta:
la prima & pari a 4,225 min di euro e la secon-
daa 1218 min di curo, rispettivamente m sali-
ta tie] 47% e del 30%.
Confrontando i risultat refatvi allo siesse

perlode del 2005 u(_wppoMerimlmuml ha reg-
strato un utile netto in calo dell 8% (mentre 1'u-
tile “ante imposte” & stato pari a 139 min di eo-
ro.indiscesadel 6%), Ma vatenuto presente che
1l primo semestre dell'esercizio scorso aveva
assistilo a una ripresa del mercati azionar, con
lace generazione di o« di
performance del 72%, pib elevaie di quelle de
2006. Al netto delle commissioni di performan-
e, utile “ante imposte”™ sarebbe cresciu det
17% rispetto wllo stesso semestre del 2005,

Lo scenario complessivo, infalli, & dec-
samente di segno positivo. La raccolta lorda
dell"asset management & stata pari a 1:647 min
dicuro, m crescila del 1299, e quella netta, per
un totale di 902 min. & cresciuta del 24%. In
particolare il risparniio gestito havisto un balzo
del 40% raggiungendo i 793 min di euro.

Banca Mediolanum ha puntato sulle suc
swsurse: al 30 giugno 2006, 'organico defle

Rete di vendiva, con 823 new entry, & armivata
1 5.658 Consulenti Globali (di cui 3.954 pro-
motori finanziari),

Ancora, il totale dei clieat prinu nestatar
supera gl 800mila, pssia 26.900 in pit, [n sali-
taanche il numero dei conti correnti (+1 7%, per
un totale di 424.676), con un incremento di
61.531 conti ispelto a giugno 2005.

Passandu al campo previdenziale | Premt
Lordi Vita sono animontati complessivamen-
te & 1.580 min dieuro (+24%), mentre Ja nuova
Produzione Vita & pari o 1.042 min di eury
(+25%), con i premi pluriennali (+28%) a quota
102 min e t premi unici in crescita del 25% a
940 mln di euro,

L'embedded vaiue - elaborate da Tilln
hast-Towers Perrin, con riferimento alle atti-
vith.del comparto Vita, dell"asset management,
dellarivith bancaria e del business spagnolo
ha fatto registrare una erescita del 6%, da-2.807

min (ziclassificato secondo i prncipi dell Euro-
pean Embedded Value) a 2,974 mln di euro.

Il valore della nuova Produzione Vita, asset
management e Banca & stato positivo per 131
mindieuro, increscita del 64% rispetto all'an-
1O SCOrs0,

Con nfenmento al mercatt esten il risuha-
i eeonamico & pure miglioralo del 35% (da -
24 mina-1,3mindieum). Adare un fortz con-
tributo all’utile consolidato & staa Fibane, il
network operativo in Spagna (1,9 mln conteo §
0,6 min di euro del 2005). Basti pensare che,
in relazione al circuito iberico, il valore di
Embedded Value di Nuova Produzione nei primi
sei mesi del 2006 & stato di 9 min di euro, vale
adire pari al valore dell’intero anno preceden-
te. Le masse amminisirate sono cresciute del 67
fermandosi a quota 2.968 min di euro.

*Comunicato completu su
www.mediolanum.it

mativo con cul verranno formali i
family bankers del futuro®, spiega
Franco Cova, responsabile Sviluppo
Rete di Banca Mediolanuim.

Il master durerd quattro
giorni (fino al 26 ottobre),
dopo di che le succes-
sive edizioni si svol-
geranno & novem-
bre, dicembre ¢ gen-
naio 2007 {per can-
diclarsi si pud con-
sultare il sito Inter-
net www.familyban-
ker.it). Alla fine que-
staoperazione di reclu-
tamento comporterd |'in-
g nella Rete Retail di circa
1.000 puove risorse presso le sedi
i tta talia,

"I} corso rappresenta un”edizio-
ne straordinaria del gid collaudato

|
lel, 840700700
. !amllyhauker it

master Medwlanum — prosegue
Cova - wuravia si differeazia per il
corpa dei docenti, costituito dai top
managers dellz Rete, in secondo
luogo dal fatto che ciascuna sessio-
ne giornaliera terminerd con una
plenaria a cui parteciperanno test-
monials del mondo del business ¢
dello sport di fama internazionale
che porteranno la loro esperienza
come esempio di suceesso. A chiu-
dere i lavori sari poi lo slesso pre-
sidente del Gruppo Mediolanum,
Ennio Doris".

Pib articolati, mol-
tre, sia la didattica
che le materie og-

geltodelle lezioni.

Si partira dall’a-
nalisi del settore
del risparmio e
del fenomeno In-

Lerner per passare
al particolare mgp-
della di banca “multi-
canale” creato da Banca

Mediolanum grazie all'im-
piego delle nuove teenologie ¢ quin-
di i vantaggi in lermini di prodot-
u ¢ servizt offerti rispetto a guelli
degli alur istituti di eredito.

Enira in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840 704 444 |

www.hancamediolanum.i



