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‘Banca Mediolanum punta ad ampliare la rete commerciale, in tutta Italia, con promotori di grand1 qualita ed esperienza,
che vogliono crescere nella professione e nei risultati. Fondamentale per i candidati avere gia-superato 1’esame

Family Banker, opportunita e carriera

na tendenza
che sembra gia
in atto, e don
.ogni probabili-
i ta & destinata
ad aumentare in future: alle
famiglie e ai singoli rispar-
miatori e investitori, per
gestire al meglio il proprio de-
naro e le proprie risorse, per
compiere le scelte e prende-
re le decisioni pil opportune,
sia nell'immediato che in un
orizzonte di medio e lungo
periodo, sembra non bastare
ormai pit il «semplice» pro-
motore finanziario. !
Prova ne &, ad esempio, il fat-
to che nel corso del 2009 c’2
stata una significativa flessio-
ne, di circa il 15%, del numero
complessivo di promotori in
attivitd sul mercato italia-
‘no: Un calo che non si spiega
- solo come conseguenza e ri-
flesso della crisi finanziaria
internazionale che ha fune-
stato i due anni precedenti
I a quello appena trascorso.

Ma che rappresenta un se-
gnale, e un effette, anche di
come si evolve il rapporto tra
domanda e offerta di consu-
lenza finanziaria, tra cid che
risparmiatori e investitori
privati cercano e di cui han-
no effettivamente bisogno, e
cid che banche, societa finan-
ziarie e Sgr sono in grado di
fornire.

Anche per questo, e non da
ieri ma da sempre, «Banca
Mediolanum mette a disposi-
zione di ogni proprio cliente
il Family Banker, un profes-
sionista finanziario di alto
livello, una figura esclusiva,

‘completa e all'avanguardia

nel panorama bancario ita-
liano», rileva Giovanni
Marchetta, Banking Group
Manager {(ovvero diretto-
re commerciale) di Banca
Mediolanum, «un profes-
sionista con competenze
approfondite, sempre ag-
giornate, e a tutto tondo,
che vanno dalle soluzioni di

Family Banker, assistenza costante e personalizzata al cliente

risparmio a quelle assicu-
rative e previdenziali, alla
gestione del Portafoglio titoli
e investimenti». Non a ca-
so in Mediolanum il Family’
Banker viene anche defini-

to «il direttore di banca del

Terzo millennio», perché pos-

sempre aﬁpropria disposizione
il direttore di banca per I'assi-
stenza e la consulenza di cui

~ ha bisogno.

E, ancora mon a caso, in
Mediolanum si registra-

no una situazione e obiettivi -

ﬁlhxn che appaiono in contro-

siede esperienza, cono

tecniche e competenze tali

che il cliente & come se avesse

1L FAMILY BANKER. UNA PROFESSIONE UNICA NEL PANOR

La Banca sempre a fianco del cliente

Un professionista che rappresenta il fulcro e anello di cdngiunzz‘one tra Banca Mediolanum e i suoi clienti

uella del Family -

Banker & una pro-
feasione unica nel
panorama baneario italiano.

11 modello e V'organizzazione -

di Banca Mediolanum consen-
tono a chi ha le caratteristiche
ottime soddisfazioni econo-
miche e di carriera. Mentre
le altre banche hanno filia-
li e sportelli tradizionali,
dove 'assistenza e la con-
sulenza personale al cliente
sono ancora in gran parte

FREEDOM,

standardizzate, oppure il ser-
‘vizio viene fornito attraverso
piattaforme online, dove il
contatto diretto & del tut-
to inesistente, il Family
Banker rappresenta il fulcro
e I'anello di congiunzione tra
Banca Mediolanum e tutti i
suoi clienti in ogni parte del
Paese. Dalle grandi citta ai
piceoli centri di provincia. In
questo modo ogni cliente pud
contattare il Banking center
o utilizzare telefono, Internet

LTO PIU DI UN

‘e Tv digitale per svolgere le

operazioni bancarie piti comu-
ni, e si rivolge direttamente
al proprio Family Banker di
fiducia per assistenza e con-
sulenza personalizzata per
quanto riguarda risparmio,
previdenza, coperture assi-
curative e investimenti.

«Nel periodo che stiamo at-
traversando e ancora di pia
nel future di fronte a noi, nel
settore dei servizi bancari e
finanziari la competizione

mfn wwwbanmmadmlnnum it
Itred 165.000 euro sottoscriven-
to ‘operano con un meccanismo

rispetto al resto del
mercato: mentre lo scorso an-
no il numero complessivo dei

ITALIANO

sara fortissima», sottolinea
Giovanni Marchetta, diret-
tore commerciale di Banca
Mediolanum, «&, per forni-
re un servizio di eccellenza
alla clientela, noi puntiamo
sulla grande professionali-
ta dei nostri Family Banker.
Abbiamo investito molto, in
formazione, aggiornamen-
to e sviluppo delle risorse
umane, e continueremo a in-
vestire molto, sempre con un
forte slancio sulla formazione.
1l fatto di non avere sportelli
diretti sul territorio ci mo-
tiva ancora di pil in questa
direzione, tutto il modello di
Banca Mediolanum & imper-
niato sull’attivita dei-Family
Banker, e non sulla filiale, per
cui forniamo ai nostri profes-
sionisti tutti gli strumenti
necessari per garantire sem-
pre vicinanza, supporto e
assistenza efficaci ed efficien-
ti al cliente, a ogni cliente».

11 Gruppo Mediolanum met-
te sul piatto: solidita, quella
di un Gruppo finanziario
di livello internazionale;

preparazione, garantita a

tutti i Family Banker anche
attraverso la propria presti-
giosa universitd aziendale,
la Mediolanum Corporate
University (MCU); possibilita
di crescere dal punto di vista
economico e di carriera. Come
spesso & difficile fare altrove.

promotori in attiviti & appunto
diminuito in misura rilevante,
in Banca Mediolanum & inve-
ce rimasto sostanzialmente
invariato; stabile, senza
emorragie. E mentre questa
tendenza al ribasso potreb-.
be accentuarsi ulteriormente
nello'scenario futuro del mer-
cato italiano, proprio perché a
famiglie, risparmiatori e inve-
stitori sembra andare sempre
pill stretta ormai solo la figura
e il ruolo del promotore tradi-
zionale, Banca Mediolanum
punta ad amphare ulte-
riormente la propria rete di
Family Banker, presente in

- maniera capillare in tutta

Italia, e a incrementarne il

numero totale, attualmente

gid attorno quota 5 mila pro-
fessionisti.

Porte aperte, quindi, per
chi ha competenze, capa-
citd e carte in regola per
essere all’altezza dell'incari-
co. «Cerchiamo promotori che
abbiano gia maturato una so-
lida e importante esperienza
nel settore», spiega Giovanni
Marchetta, «<assieme a profes-
sionisti del settore bancario e
finanziario che abbiano i re-
quisiti di legge per ottenere di
diritto Piscrizione all’Albo-dei
promotori. Vogliamo persone
con un profilo professionale
elevato, con competenze e ca-
pacita di assoluto rilievo. E
questo perché nei confronti
dei clienti il nostro impegno
& sempre quello di fornire un
servizio di grande qualita».
Servono poi: talento e spiri-

_toimprenditoriale, attitudine

al lavoro di squadra, capaci-
ta di relazione. Il candidato
potenziale & quindi un pro-
fessionista molto qualificato e
motivato, Banca Mediolanum
ha poi i mezzi, le risorse; il
know-how, per sviluppa- .
re e far esplodere i talenti.
Sempre nel segno di un ser-
vizio di qualita rivolto alla
clientela.
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tel. 840700700
www.familybanker.it

wWwwi bancemsdiolanuui it

Notizie Mediolanum a cura di
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(Questa & una paginadi informazione
aziandale il eul contenuto non rappresenta
una forma di consulenza
né un suggerimento per investimenti




