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‘Come si dlventa Famﬂy Banker, 11 «professmmsta ﬁnanZlarxo del Terzo mﬂlenmo» come tuttl i mestlen capacx di dare grand1 soddlsfa210m sl
costruisce seguendo un metodo ben preaso e unpegnatlvo Le statlstlche confennano T eccellenza dei corsi di Medlolanum Corporate Umvers1ty

Alla ricerca del mlglmrl candldatl

P n dlploma, 0.me-
glio ancora una,
laurea; aver gia
“lavorato per al-.
: o/ 'men¢ un péio
- danni, megho sea contatto con.
la gente, per esempio nel com-
mercio; avere almeno 24 anni:

sono questi i requisiti che de- -

“vecontenere il «curriculum vi-
tae» di chi vuole diventare Fa-
- mily Banker: Ma le doti per-
| . sonali richieste non sono me-
- no importanti e comprendo-
- no: ferma: volonta di diventa-
" 1e professionisti competenti e
. | .-realizzati, volonta di-crescere; -
_spirito di iniziativa, capacita di
creare e mantenere relazioni
I . .

_mestieri.capaci di-da-

‘umane. Perche la professxone“
del Family Banker, il «profes-

sionista finanziario del Ferzo
millennio», come tufti i

re g'ranch soddisfa~
zioni, si costruisce
partendo-da una
base e seguendo
un metodo ben
preciso e impe-
gnativo, Banea
Mediolanym co-
nosce bene questo
metodo, perché Tha
inventato e.collaudato "

in trent’anni di lavoro sul cam-
po e di successi.

Le percentuah dei p{omosm

Le notizie di Gﬂié '

Mirano FINANZA

all’e esame obbhgatono di Statov :
persvolgere illavorodi Ppromo- .

" tore finanziario sono ogni' an-

- no-elogquenti, e anche nel
. 2010 hanno. premla-
to la preparazione
che Banca Medio-

versita -azienda-

- te University) agli

il 76% MCU, contro il 28,7%

del resto-del meicato; nell’al-
. tima sessmne, promosso i 64% o

lanum fornisce ..
attraverso. I'uni- .

le'(MCU,. ‘Medio- -
lanum Corpora=

“aspiranti Family
Banker: nella penul-
tima sessione pPromosso .

MCU, contro 11 20% del resto

.del mercato,
"< Possono d1veutare Famﬂy Ban-
. .ker anchie aleune figure profes-
“gionali specifiche, persone pro-' .
" venienti dal settorebancario &’
_ promotori ﬁnaxman, periqua- .

1i, peraltro, sono previsti aceor-
di economici individuali ¢he

" tengono eonto dell’espenenza
e della cornpetenza gia acqu1- .

site dai singoli aspiranti:
1l piano formativo & stato’ mes-

“'s0,a punto' da MCU per la-fi-°

gura del Family Banker, che !

' &, a.sua volta, una creazione

d& Banca Mediolanum la qua-
le fin dalla ‘nascita porta un.

-j‘unprmtmg’ ben. preclso nella o
: _ . richiedere un. mutuo, uhpré- 4

" “cliente ogni servizio bancario e:
- prodotto finanziario persona-. |
lizzato come, dove e quando il

+ca» senza spostarsi da casa

ltre 20 tra le pitt prestl-
giose societa d'investi-
' ment internazionali, e
8 diverse tipologie di Fondi co-
muni, dagli azionari ai ‘bilan-
ciati. Per soddisfare esigenzé
e obiettxw di ogni-cliente e di .
ogni proﬁlo d'investitore. Per

fornire a ciascuno il giusto mix N

di-soluzioni- ﬁna.uz:xane .
Sonoi numeri e le'qualiti che
 caratterizzano la famiglia di
. fondi «Collection» di Mediola-
- num Best Brands. Fondi com-
-posti‘da:fondi di- diversé Ca-
se (e per questo, appunto, una--
| «collezione» multi-marca), tut-
-, te altamente qualificate, che
in questo modo. conicentrano
~e mettono a, dlspos1z10ne del .
“cliente Te differenti. specializ--
zazioni e strategxe di gestione.
Allinterno di un’unica soluzio-
“ne, uno degli otto fondi mil-

: tl-marca, e qmndl all'insegna
della massiima ‘diversifi¢azio-
ne (a differenza dell'altra linea

1 . dlinvestimento di Mediolanuin -
- Best Brands, la linea «Selec- .

tion», gia trattata su queste .
- pagine, coinposta invece da

sei fondi _mond~marca di al-
trettante Case).

“La gamma di fondi comuni -
della linea Collection di Me-

diolanum Bast Brands, lan~ .

‘ciata nel settembre del 2008

proprio alla vigilia della fase -

.. pitt acuta della crisi dei merca-
_ti finanziari di-tuttoil mondo,
-in questi due. annij, particolar-

menteturbolentie delicati per
il settore, ha' confermato tutta

1la forza della propria strate-

: gia d'investimento: fornire al-
Ia clientela fondi multi-marca,.

- ognuno dei quali rappresenta

- un «congentrator delle varie
¢aratteristiche é competenze .

delle oltre 20 societd specia-
lizzate; uniti-alla consulen-

Cza personahzzata gara.nhta a

oghi singolo cliente dai 6mila
Family Banker Mediolanum:
present1 in maniera capillare. .
in tutta Italia,

Tiniportanza fondémentale di

una consulenza adeguata ha

trovato un’ enne-"
- sima -dimostra-.
zione ainche nel "~

corso delle ulti-
me settimane,
quando a maggio

il'mercato nazio-
- nale dei fondi ¢co-

" muni d’investi- -
mento hadovuto -
subireunabrusca’’

contrazione e una

fuga da parte de="

gli investitori, . &

che sono-apparse iy
. soprattutto-come-

Yeffetto emotivo. "
della crisiin Gre- 4
‘cia e dei contracx - X

% ﬂ@m mm

colpi déi mercati,

mentre Banca Medlolanum,.

* grazie alla consuleriza dei Fa-
-nily Banker, ha invece fatto "
“registrare un andamento in”~
‘controtendenza e ancora una.
-creéscita nella raccblta" finan-

. Ziaria in fondi: Non si:trafta -
‘certo diun episodip isolatoma,
" di un.«trend»-che continua e si -

* conferma ormai da annf:

" lanciati flessibili e uno azio-

fre le eccellenze piti funzionali
aogni soluizione tra tutte le-sox

. :Case coinvolte., . = .\

modo ‘da. parte di un singolo

re uh analogo mix in Portafo-

* Per ciascunp degli-otto fondi -
+ chie compongono lofferta del- -
lalinea Collection di Mediola- -
num Best Brands (di.cui quat-+
. tro azionari geografici, tre bi-

nario settoriale); ognuro con
caratterfstiche e specificita di- -
verse, Banca Mediolanum .of: *

. cietd partner;in modo che: ogni -
fondo contenga il méglio delle"
risorse-e dell’offerta di tutte le" :e

+ alle performance passate; ma

anchein base alle strategme ﬁl— :
ture. -
~Un’ alleanza in grande shle;- :
che rappresenta il valore ag- ||

- . giunto della linea Collection di- |

- Un risultato che,.in concreto, . .
non & replicabile inun altro; E

clierite, perché per costitui-,

“molto maggmn e una compe-

tenza approfondzta, da super-

@sperto, su tutti i fondi dispo- |

nibili. Altro che investimenti {
. fai-da-te; soluzioni standar- |
dizzate per tutti, o una con-
sulenza- approssxmatlva, che-|.
rappresentano i maggjori ri--
-.schi'che pud correre un mve-
" stitore privato. . "
. Le partnership avviate. da:

Banca Mediolanim con Ié mi- | f
gliori societa d'investimento. |
a livello mondiale permetto- | |

.no un confronto continuo su

- strategie da seguire e gestio--
ne delle risorge. In questo mo- |

- do-Mediolanum non: si limita.
“ad acquistare e distribuire un

. _prodotto diterzi, ima pud con:
- taresuunﬁlodxreﬁtoeunrap— i

porto privilegiato che consen
tono di gestire gli investimen-
4i' dei clienti non solo in base

] stito, o predisperre un piano -

-1 Tuta ogni volta, per lui e con

;.4 ta in base alle-caratteristiche:
4 e.alle esigenze di ogm singolo.

{ rare il cliente da ogni- dusagxo

| ni pit adeguate & una conqui-

|- sta, che-richiede una formazio-
‘né approfondita e un aggior-
1. namento continuo e puntuale:.
. Come abbiamé visto dai risul-~

‘| realtd d’eccellenza ne] pamo- |:
‘rama italiano e Pattivita di

.1 supporti necessari perchéil ’

SPECIAL Abvgm‘xs_mq SECTION

sua orgamzzazmne fornire: al

“cliente prefensce “Un modello . |
. di'banea il cui perno é il Fa~
mﬂy Banker. -

Chi diventa cliente Medlola—
num,.dal momento in.cui apre.
un conto, pud«andare in ban~ |’

o dall’ufficio, semphcemente )
‘usando internet ¢7il telefono,
ma soprattutto pud contare su:-
-un Family.. Banker che, secon-
doTe. -esigenze ‘del-cliente stes- -
50, svolge per lui un ruolofon- ~
damentale. Dove e quando i
‘cliente vuole. Per, ad esempio,

penswmstlco 0 per investire.
" i'risparmi, Il Family Banker -
~&il professmmsta che non la-
.Scia ‘mai solo il cliente, e va- -

lm, 1a soluzione pili appropria: .

: cliente,

- In una Banca s’crutturata in .
“questo modo, competenza & |
‘- disporiibilita del Family Ban- -
| ker sono indispensabili. Esela’

. disponibilita personale a libe- '

" e ad ascoltare le sue esigenze”
#-una dote naturale, la compe-. |
 tenza per proporgli-le soluzio- .|

tati degli esami, MCU ¢ una: |

~formaziorie non. si interrompe "
¢ont Pesame di Stato e linizio.
del lavoro ma anzi prosegue,
con oltre cento corsi in aula e
on line, con 'aggiornamento ¢ |

“Family Banker possa: svolge-

- re sempre al meglio la propria .
attivitd. A vantagglo suoedel |
chente ]

‘Selezione e Reclutamento
tel. 840 700 700 -
www.familybanker.it-

E roberto smppa@medwlanum lt -

' Not;zlé‘Medzolénum acuradi
-Roberto Scippa -

1 Q;ies@a'é uha_ p’agina‘di informazione
aziendale i cui contenuto nom rappresenta f _
unia forma di consulenza :

né un'suggefimento per investimenti '

t

glio s_er'vi_rgbbero inve_stimentzg; L

Mediolanym Best Brands, una 1



