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I consulenti globali diventano banchieri con il modello introdotto con successo da Mediolanum

I.a banca entra in casa

Grazie alla formazione professionale e psicologica, alle strategie d’investimento e alla multimedialita,
i consulenti globali sono in grado di soddisfare tutte le esigenze della clientela,
dai servizi bancari e finanziari a quelli di tipo previdenziale e assicurativo

acentri di costo a centri
di ricavo e profitto. Dal
collocare fondi e poliz-
ze a guida del cliente
nelle sue decisioni di investimen-
to. Abbracciando tutti i servizi fi-
nanziari e bancari, la figura del
promotore finanziario si & rinno-
vata, trasformandosi da impiegato
presso un istituto di credito a im-
prenditore.
In primo luogo perché il risparmio
& un settore in costante crescita, in
quanto ogni anno si aggiunge
nuova ricchezza a quella gia ac-
cantonata. Pertanto, a entrare in
crisi possono essere singoli e spe-
cificl utilizzi del risparmio, ma
non di certo il mercato nel suo
complesso. Tra 1'altro, negli ulti-
mi anni, la propensione al rispar-
mio da parte delle famiglie italia-
ne & cresciuta in modo consisten-
te. Elo stesso trend, in atto ormaia
partire dal 2000, & proseguito an-
che nel 2004 Basti pensare che, in
base ai dati della Banca d’Italia,
poiripresi dalla consueta indagine
Eurisko-Prometeia, gia nei primi
tre trimestri del 2004 il flusso de-
stinato alle attivita finanziarie era
quasi raddoppiato rispetto allo
stesso periodo del 2003, passando
da 46 miliardi di euro del 2003
agli 86 dello scorso anno (si veda
ancheil graficoriportato a fianco).
Non va poi sottovalutato che in
materiadi risparmio non¢’&il vin-
colo dei brevetti: per copiare un
prodotto di un competitor ci si pud
impiegare anche meno di 24 ore.
Ecco allora che, per evitare di re-
stare soppiantati dall’innovazio-
ne, la soluzione sta nell’adottare
un modello di banca snello e mo-
demo che perd possa fare affida-
mento sugli uomini giust.
Banca Mediolanum, infatti, ha so-
stanzialmente puntato su due
fronti. Innanzitutto ha cercato di
rendersi competitiva sul piano dei
costi, sperimentando una formula
e un metodo innovativi. Ha cosi
investito sulle nuove tecnologie,
sia per quanto riguarda ' organiz-
zazione della struttura intema, sia,
soprattutto, per la distribuzione
dei servizi alla clientela. Risultato:
il debutto della strategia della
«multicanalita» grazie all’impie-
godiinternet, degli sms,del telext,
del call center, una gamma di stru-
menti che consente al cliente di
poter eseguire da qualunque Iuo-
go e aqualsiasi ora del giomo tutti
i tipi di operazione. A cid poi la
Banca ha unito la relazione uma-
na, il supporto anche psicologico,
del consulente globale. Non & un
caso del resto se anche le banche
pitt tradizionali da qualche tempo
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ricorrano alla figura del promoto-
re ¢ alla consulenza. Ma il valore
aggiunto di Banca Mediolanum,
rispetto a tutti gli altri istituti di cre-
dito, sta nel fatto che la rete dei
consulenti non rappresenta un
segmento delle attivita, ma il core
business dell’azienda, Banca Me-
diolanum non hasportelli,&ilcon-
sulente globale.
Tuttavia che fiducia si potrebbe ri-
porre in un medico che si aggioma
poco o non si aggiorna affatto?
La stessa cosa accade nel rappor-
to tra la nostra Banca e larete, Ec-
co perché da sempre riteniamo

fondamentale per le nostre risorse
la formazione e il continuo ag-
giomamento. Se & vero che un’al-
tra banca potrebbe essere in grado
di copiare la nostra formula do-
vrebbe perd recuperare molti anni
di cultura nella consulenza. Per
svolgere al meglio questo mestie-
re bisogna infatti conoscere da vi-
cino i prodotti, ma occorre anche
che il professionista impari a ge-
stire il cliente sotto il profilo emo-
tivo: per questo si studiano e si ap-
plicano anche le teorie del Premio
Nobel Kahneman. E questa & sta-
ta un'intuizione di Banca Medio-

lanum, che si & tradotta nel garan-
tire un iter formativo e supporti
anche dal punto di vista psicologi-
co. Un’altra carta vincente & stata
poi quella della «multimedialiti»
della comunicazione all’interno
dell’azienda, rendendo posgibilg
un flusso costante di informazioni
dal vertice alla base. In particolare
Iobiettivo & stato raggiunto trami-
te due canali comunicativi: Ia tele-
visione aziendale e 1 corsi via web.
Infine per scegliere Banca Medio-
lanum basta dimostrare di avere
motivazione ed entusiasmo,non &
richiesto un periodo di pratica se

La cultura della pensione integrativa in Italia ¢
ancora troppo poco radicata. Tuttavia, soprat-
tutto i giovani lavoratori, dipendenti o professio-
nisti che siano, ¢ bene che prendano da subito
I’abitudine di destinare una parte dei propri ri-
sparmi alle polizze previdenziali per alimentare,
giorno dopo giorno, un’ulteriore rendita. Questi
prodotti che serviranno a integrare le prestazioni
messe a disposizione dalla previdenza statale, os-
sia quelle fornite dall’Inps e dagli altri enti pubbli-
ci previdenziali, rappresentano gli unici strumen-
ti in grado di garantire la stabilita del proprio teno-
re di vita una volta raggiunta la terza etd. Deve te-
nersi infatti presente che la vita media & quasi rad-
doppiata. A chisi & affacciato di recente al mondo
del lavoro pud sembrare strano assicurarsi contro
il rischio positivo della longevitd. Eppure per il
futuro, per avere un certo margine di sicurezza, &
bene provvedere al pil presto ad articolare conul-
teriori supporti pensionistici il proprio futuro.

Un rapporto dell’Onu ritiene che in questo nuo-
vo secolo si potrebbe arrivare a circa centoses-
sant'anni di vita, quindi la popolazione invec-
chia sempre piti. Dati alla mano, in Italia, oggi
tra bambini e minorenni si arriva a poco piti di 8
milioni contro gli ultra sessantenni che invece
sfiorano quota 15 milioni. E si conta che nel
2050 le persone anziane saranno molte di piti ri-

E TEMPO DI COSTRUIRE UNA RENDITA PER IL FUTURO
Un piccolo risparmio oggi
per la pensione di domani

-vrebbe basare sui cosiddetti tre pilastri: la pen-

spetto ai giovani. A ¢iod va aggiunto che sono
cambiate esigenze e abitudini sociali. I pensio-
nati del futuro oggi sono abituati a fare viaggi e
vacanze fuori stagione, ad andare a cena fuori, a
teatro e al cinema, a vestirsi alla moda. Pertanto
se durante la terza e quarta etd, quando si avra
pill tempo per se stessi, non si vorra alterare il
proprio stile di vita, & bene preoccuparsi fin da
ora che I'entitd della pensione sia proporziona-
ta alle necessita personali. La previdenza si do-

sione pubblica, i fondi pensione e la previdenza
privata. Ognuno di questi dovrebbe fornire al-
meno un terzo degli introiti. ;

Come & accaduto in molti altri paesi, in specie in
quelli anglosassoni, anche in Italia le pensioni in-
tegrative sono destinate a diventare sempre pitl si-
gnificative in termini economici di quelle pubbli-
che e da noi i fondi pensione, tranne qualche rara
eccezione, stanno partendo solo ora. Pud sembra-
re un paradosso ma con gli anni la pensione inte-
grativa prendera quasi il posto di quella pubblica
che a sua volta verra a integrare la prima. Banca
Mediolanum, grazie alla rete dei suoi promotori,
offre consulenza, accorgimenti, consigli. La pri-
ma condizione da rispettare per0 resta questa: la
propria rendita va costruita passo dopo passo e in
modo costante.

non quella sul campo: si comincia
da principio a collaborare nel-
1"ambito di un team ma poi cre-
scendo & offerta I'opportunita di
diventare imprenditori di se stessi.
Del resto, rispetto a tre anni fa, gli
obiettivi di reclutamento delle reti
di promotori sono stati fortemente
ridimensionati: se in tutti i busi-
ness plan delle societa di distribu-
zione si prevedeva |inserimento
di mille e pitt consulenti, oggi si
guarda piuttosto a chi ha gia espe-
rienza e soprattutto un portafoglio
clienti ben consolidato. Invece
Banca Mediolanum, come ripor-
tava anche la testata Bloomberg
Banca & Finanza il 30 aprile
scorso, rappresenta [unica azien-
da che non rinuncia agli esordien-
ti, reclutando, oltre a chi vanta gid
un background da professionista,
anche giovani laureati molto mo-
tivat che abbiano gia maturato

-qualche anno di esperienza lavo-

rativa anche in altri settori, che
pertanto andranno formatie pre-
parati con tutti i costi in termini di
rendimento nella fase di decollo
dell’attivitd. Fino a che, acquisen-
do le abiliti per soddisfare a 360
gradi tutte le esigenze della clien-
tela,dai servizi bancari e finanzia-
ri a quelli di tipo assicurativo, da
consulenti diventeranno i ban-
chieri del Terzo millennio.
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