gmz\% A
£ w¥E MEDIOLANUM

I LA g

26

sasnio7 omione 2006 UMY ouidon sionde

NUOVE OPPORTUNITA - UNA PROFESSIONE CHE CAMBIA PER ADEGUARSI Al TEMPI

Informazione pubblicitaria

Family Banker: cosi evolve il Consulente

E il banchiere del Terzo Millennio in grado di soddisfare tutte le esigenze delle famiglie

tare al passo con i tem-

pi. L'esperienza inse-

gna come a dominare
stano le specie che per pri-
me imparano ad adattarsi ai
cambiamenti del mondo
esterno.
La stessa considerazione va-
le per i settori produttivi in
genere e, in particolare, per
il comparto del risparmio
gestito e quindi per gli isti-
tuti di credito, Chi, infatti,
perde terreno, resta troppo
indietro e alla lunga rischia
I’estinzione.
Per quanto riguarda |'oriz-
zonte della consulenza fi-
nanziaria, la prima svolta ar-
rivd con l'invenzione da
parte di Banca Mediolanum
della figura del Consulente
Globale, che in un unico
profilo professionale coniu-
gava la possibilita di offrire
un supperto alla famiglia in
tutte le scelte riguardanti il
risparmio, la previdenza, la
protezione e la casa. Quella
di Banca Mediolanum fu
un’intuizione che anticipd i
tempi, tanto che fra i compe-
titors alimentd una vera e
propria corsa a copiare il
suo modello bancario, inno-
vativo, pensato e realizzato
dopo un’attenta analisi del
cambiamento delle esigenze
della clientela e prima anco-
ra dell’ambiente esterno.
Perd per dare il via a una fa-
se di rinnovamento, nel se-
gno della tradizione e della
continuita, la cultura e la
mentalitd per quanto impor-
tanti non bastano, occorrono
anche i mezzi per gestire il
cambiamento.
In pratica si deve disporre
della capacita e soprattutto
degli strumenti che assicuri-
no un'adesione piena e sod-
disfacente ad un nuovo stile
di lavoro. Ecco allora che un
modello il cui DNA incorpo-
ri la flessibilita per adattarsi
al meglio alle variazioni del
sistema, viene a possedere
quel valore aggiunto che gli
consente di continuare la
propria evoluzione.
E cid a cui oggi si sta assi-
stendo in Banca Mediola-
num, in quanto il consolida-
mento della sua struttura -
reso possibile da un impie-
go sempre pit all’avanguar-
dia delle nuove tecnologie
che permette il ricorso alla
“multicanalita” - ha favori-
to la trasformazione della
figura del promotore. Dopo
la rivoluzione avviata dal

Consulente Globale, con il
Family Banker comincia ['e-
ra dell’evoluzione.

Nella banca del Terzo Mil-
lennio il rapporto tra istitu-
zione e cliente ha conosciu-
to un’inversione di rotta:
quest'ultimo & diventato il
vero protagonista della rela-
zione, il soggetto che ha il
potere di decidere in autono-
mia il luogo, le modalita e il
momento in cui servirsi del-
la consulenza e dei servizi
bancari. In Banca Mediola-
num questo scenario si & gia
tradotto da tempo in realta
grazie al contributo del Fa-
mily Banker che ha una du-
plice funzione: con il suo
contributo umano completa
la formula “multicanale”, e
al contempo rappresenta la
“chiave d’accesso” alla
stessa Banca, poiché forte
della sua competenza e pro-
fessionalitd, ha il ruolo di
guidare il cliente nell’uso
della piattaforma tecnologi-
ca.

La banca in casa

a qualunque ora

Fatta questa premessa esiste
una differenza di fondo ri-
spetto sia alle banche tradi-
zionali sia a quelle che sfrut-
tano le potenzialita del web.
Le prime, infatti, per espan-
dersi e raggiungere ulteriore

tn gruppo di promotori durante un corso di aggiornamento

clientela, sono tenute ad
aprire nuove filiali, che tut-
tavia restano limitate a una
collettivita localmente circo-
scritta, a cui si aggiungono 1
costi che poi ricadono sui
correntisti.

Nelle seconde, invece, il ri-
sparmio che deriva dalla ge-
stione online & in difetto per
I’assenza del fattore umano.
Con Banca Mediolanum la
banca arriva a casa o in uffi-
cio a qualunque ora della
giornata. Innanzitutto perché
con la tecnologia le operazio-
ni possono essere effettuate
contattando anche dal pro-
prio telefono cellulare il con-

tact center, oppure tramite te-
letext o via Internet. Inoltre
ci sara sempre un Family
Banker pronto a rispondere ai
quesiti delle famiglie.

Se la premessa dunque consi-
ste in un servizio a casa del
cliente o dove egli preferisca,
allora il Family Banker & mol-
to di pit di un semplice fun-
zionario o dipendente.

Un “imprenditore”

con una azienda propria
E un “imprenditore” che de-
cide guanto tempo e denaro
investire, disponibile a sa-
crificarsi per rispondere alla
domanda di flessibilita, a

cui in cambio viene offerta
la chance di realizzare
un’azienda personale.
Ovvero & un “banchiere” in
grado di crearsi una “filiale
virtuale”, costruita intorno
al suo portafoglio clienti
mediante il modello multi-
canale messogli a disposi-
zione. In questo contesto la
“filiale virtuale” non sara
pit “centro di costo” - come
nonostante gli sforzi delle
banche tradizionali riman-
gono invece gli sportelli
tout court - ma “centro di
profitto”™. Con il Family
Banker, percio, la Banca si
sposta per raggiungere le
famiglie, il suo target di ri-
ferimento, e soddisfare 1'in-
sieme dei loro fabbisogni:
da quelli bancari, creditizi e
finanziari, a quelli di inve-
stimento e di tipo assicura-
tivo-previdenziali. Un pro-
fessionista che pone la
“banca” ed i suoi servizi al
centro dell’attivita di svi-
luppo ed acquisizione della
clientela.

Per i promotori percio I'evo-
luzione puo anche saltare al-
cune fasi di sviluppo: un
promotore che resta nei con-
fini della propria azienda ri-
schia 'involuzione, passan-
do a Banca Mediolanum in-
vece si pud partecipare al-
I'evoluzione della “specie”.

“IL MASTER GOLD" DEBUTTA A FINE OTTOBRE - IL CORSO FORMERA | NUOVI FAMILY BANKERS

S0No in arrivo 230 new entry

er diventare family banker

da oggi c’e il Master
“Gold”. 11 prossimo 23 otto-
bre debuttera la prima edizio-
ne del corso pensato per po-
tenziare ulteriormente la rete
di vendita di Banca Mediola-
num e preparare alla nuova fi-
gura di promotore finanziario
che ancora pil di prima dovra
adoperarsi per soddisfare le
esigenze di risparmio e le de-
cisioni di investimento delle
famiglie. . “L’iniziativa cele-
brerd I’inizio ufficiale
dell’attivitd per i pri-
mi 250 candidati
che hanno supera-
to un lungo iter di
selezione e che,
dopo aver matu-
rato  esperienza
sul campo, potran-
no scegliere se oc-
cuparsi dell’attivitd
di vendita o intraprende-

Questi nuovi professionisti
dovranno soddisfare le esigenze
di risparmio e le decisioni di
investimento delle famiglie

re la carriera manageriale.
Si tratta, infatti, della prima
tappa del percorso formativo
con cui verranno formati i fa-
mily bankers del futu-
ro”, spiega Franco
Cova, responsabile
Sviluppo Rete di
Banca Mediola-
num.
Il master durera
! quattro  giorni
(fino al 26 otto-
bre), dopo di che
le successive edizio-
ni si svolgeranno a no-

vembre, dicembre e gennaio
2007 (per candidarsi si pud
consultare il sito Internet
www.familybanker.it).

Alla fine questa operazione di
reclutamento  comportera
I'ingresso nell#Rete Retail di
circa 1.000 nuove risorse
presso le sedi di tutta [talia.
“Il corso rappresenta un’edi-
zione straordinaria del gia
collaudato master Mediola-
num - prosegue Cova - tutta-
via si differenzia per il corpo
dei docenti, costituito dai top
managers della Rete, in se-

condo luogo dal fatto che
ciascuna sessione giornaliera
terminera con una plenaria a
cui parteciperanno testimo-
nials del mondo del business
¢ dello sport di fama interna-
zionale che porteranno la lo-
0 esperienza come esempio
di successo.

A chiudere i lavori sara poi lo
stesso presidente del Gruppo
Mediolanum, Ennio Doris”.
Pit articolati, inoltre, sia la
didattica che le materie og-
getto delle lezioni.

Si partira dall’analisi del set-
tore del risparmio e del feno-
meno Internet per passare al
particolare modello di banca
“multicanale” creato da Ban-
ca Mediolanum grazie al-
I'impiego delle nuove tecno-
logie e quindi ai vantaggi in
termini di prodotti e servizi
offerti rispetto a-quelli degli
altri istituti di credito,
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IL SERVIZIO, COMPLETAMENTE GRATUITO, SODDISFA LE ESIGENZE DI COMUNICAZIONE, TEMPESTIVITA E PROTEZIONE  informazione pubbiictria

Tutto sul tuo conto in Banca con un Sms

I cliente & informato di prelievi e versamenti, di bonifici in en

care in banca con I’afa che

quest’estate accompagna-
va le giornate del mese di lu-
glio. Stareste rinchiusi fra le
pareti di casa, a godervi ’aria
condizionata, ma purtroppo
avete la necessiti di richiede-
re un libretto assegni. Vi tocca
cosi uscire per recarvi agli
sportelli della vostra filiale,
magari aspettando alla ferma-
ta dell’autobus sotto un sole
caldissimo. Questa & la condi-
zione che di solito si verifica
con un conto corrente aperto
presso un qualungue istituto
di credito organizzato in mo-
do tradizionale. Si potrebbe,
in alternativa, optare per un
conto consultabile solo via
web, ma non tutti hanno la
stessa dimestichezza a utiliz-
zare il computer e a navigare
in Internet.
Con Banca Mediolanum, invece,
basta una telefonata per entrare in
banca e per far si che il servizio di
cui si ha bisogno venga soddisfat-
to con efficienza e grande profes-
sionaliti. Si ha cio la possibilita
di effettuare qualsiasi tipo di ope-
razione comodamente dalla pol-
trona della propria abitazione op-
pure dall’ufficio o anche per stra-
da, scegliendo il “canale” che si
preferisce in quel determinato
momento: il telefono fisso o cel-
lulare chiamando il contact cen-
ter, ma anche volendo, tramite In-
ternet o la televisione con il tele-
text.
Ma oggi ¢’¢ di pilt. Supponiamo
che abbiate deciso di contattare
telefonicamente un operatore del-
la banca per provvedere al vostro
bonifico, grazie all’innovativo
servizio dell” sms “alert” (di noti-
fica) nel giro di pochi secondi ¢ a
titolo gratuito avrete la certezza
che la transazione sia andata a
buon fine, ricevendo senza costi
aggiuntivi un breve messaggio di
conferma che sara visualizzato
dal display del cellulare.
Banca Mediolanum, pur conser-
vando un’impostazione basata
sul rapporto umano, si avvale in-
fatti delle nuove tecnologie per
offrire un servizio di migliore
qualita, In pratica, nel caso di
operazioni che richiedano parti-
colare competenza ed esperienza,
ossia la richiesta di un mutuo,
consigli sui migliori investimenti
o ancora la definizione di un pia-
no pensionistico, il cliente pud ri-
volgersi a uno degli oltre Smila
promotori finanziari della rete di
vendita presso 1 Punti Mediola-
num e gl uffici esistenti su trto il
territorio nazionale. Ma per le de-
cisioni quotidiane pit di routine,

Immaginate di dovervi re-

vale a dire bonifici, prelievi, rica-
riche telefoniche, informative su
saldi e bonifici, il correntista puo
operare da solo e con grande sem-
plicita attraverso 1 “canali diretti”,
cioé il telefono, il teletext, I’ac-
cesso via Internet, in piena auto-
nomia e 24 ore su 24,

Con il valore aggiunto dell’sms
alert Banca Mediolanum & poi
sempre al fianco della sua cliente-
la. Nell'architettura del modello
di banca multicanale il servizio
del breve messaggio sul cellulare
non rappresenta un optional ma ¢
incluso nel “pacchetto” di vantag-
gi messi a disposizione di tutti i
correntisti.

La sua ricezione, infatti, a diffe-
renza di.cid che viene offerto sul
mercato, & totalmente gratuita per
qualunque operazione effettuata
sul conto corrente.

L'sms alert, pertanto, risponde ad
una duplice funzione, ovvero di
comunicazione e al tempo stesso

trata e uscita, dell'accredito dello stipendio

di sicurezza e protezione.

1l messaggio riferisce al cliente i
prelievi e 1 pagamenti con ban-
comat e carta di credito; avvisa
dell’arrivo sul proprio conto cor-
rente dello stipendio mensile o di
un eventuale versamento a suo
favore; da notizia di bonifici in
ingresso e conferma di quelli in
uscita; e ancora pud trattarsi di
alert per il saldo periodico e di
superamento saldo soglia; di no-
tifica dell’accesso alla banca on-
line; dell’accredito interessi sul
cle, polizze vita e titoli.

Per ottenere I’operativiti dei ser-
vizi sms basta una telefonata (o
attraverso uno dei canali diretti)
appure si pud ricorrere al proprio
promotore finanziario. Alcuni
messaggi, inoltre, vengono invia-
ti in modo automatico (ad esem-
pio per la richiesta di bonifico
over 10mila euro e la notifica di
aumento massimale bonifici) per
garantire la massima sicurezza.

SI CHIUDE IN POSITIVO IL PRIMO SEMESTRE 2006 DI BANCA MEDIOLANUM

Grescono masse, rete e correntisti

L’ impiego delle nuove tec-
nologie per garantire al
cliente, in qualunque

momento della giornata, I'accesso

“multicanale” alla banca e la pro-
fessionalita degli oltre Smila con-

sulenti globali della rete di vendi-

ta, rappresenta il punto di forza del

Gruppo Mediolanum.

A riprova, il Gruppo guidato da

Ennio Doris, attivo nel settore del

risparmio gestito e in quello dei

prodotti assicurativi e previdenzia-

Ii, ha concluso il primo semestre

del 2006 in modo nuovamente po-

sitivo con un utile netto pari a 106

milioni di euro.

In crescita le masse amministrate

che, con un incremento del 10%

rispetto al 30 giugno del 2005, si

sono attestate a 31.062 milioni di

euro.

Cosi come un consistente progres-

50 hanno conosciuto sia la raccol-

ta lorda che quella netta: la prima

& pari a 4.225 milioni di euro e la

seconda a 1.218 milioni di euro, ri-

spettivamente in salita del 47% e

del 30%.

Confrontando 1 risultati relativi al-

lo stesso periodo del 2005 il Grup-

po Mediolanum ha registrato un
utile netto in calo dell’8% (mentre

I"utile “ante imposte” & stato pari a
139 milioni di euro, in discesa del

6%).

Ma va tenuto presente che il primo

semestre dell’esercizio scorso ave-

va assistito a una ripresa dei mer-

In forte
crescita
la raccolta
e il risparmio
gestito

cati azionari, con la conseguente
generazione di commissioni di
performance del 72%, pill elevate
di quelle del 2006. Al netto delle
commissioni di performance, I'uti-
le “ante imposte” sarebbe cresciu-
to del 17% rispetto allo stesso se-
mestre del 2005. Lo scenario com-
plessivo, infatti, & decisamente di
segno positivo.

La raccolta lorda dell’asset mana-
gement & stata pari a 1.647 milioni
di euro, in crescita del 129%, e
quella netta, per un totale di 902
milioni, & cresciuta del 24%. In

* particolare il risparmio gestito ha

visto un balzo del 40% raggiun-
gendo i 793 milioni di euro. Visto
il valore aggiunto della consulenza
globale,

Banca Mediolanum ha puntato
sulle sue risorse: al 30 giugno
2006, I'organico della Rete di ven-
dita, con 823 new enlry, & arrivata
a 5.658 Consulenti Globali (di cui
3.954 promotori finanziari).

Ancora, il totale dei clienti primi
intestatari supera gli 800mila, os-
sia 26.900 in pid. In salita anche il
numero dei conti correnti (+17%,
per un totale di 424.676), con un
incremento di 61.531 conti rispet-
to a giugno 2005.

Passando al campo previdenziale i
Premi Lordi Vita sono ammontati
complessivamente a 1.580 milioni
di euro (+24%), mentre la nuova
Produzione Vita & pari a 1.042 mi-
lioni di euro (+25%}), con i premi
pluriennali (+28%) a quota 102
milioni e i premi unici in crescita
del 25% a 940 milioni di euro.
L'embedded value - elaborato da
Tillinghast-Towers Perrin, con ri-
ferimento alle attivita del compar-
to Vita, dell’asset management,
dellattivita bancaria e del busi-
ness spagnolo - ha fatto registrare
una crescita del 6%, da 2.807 mi-
lioni (riclassificato secondo i prin-
cipi dell’European Embedded Va-

lue) a 2.974 milioni di euro,

11 valore della nuova Produzione
Vita, asset management e Banca
& stato positivo per 151 milioni
di euro, in crescita del 64% ri-
spetto all’anno scorso.

Con riferimento ai mercati esteri
il risultato economico & pure mi-
gliorato del 35% (da -2.4 milioni
a -1,5 milioni di euro). A dare un
forte contributo all’utile consoli-
dato ¢ stata Fibanc, il network
operativo in Spagna (1,9 milioni
contro i 0,6 milioni di euro del
2003).

Basti pensare che, in relazione al
circuito iberico, il valore di Em-
bedded Value di Nuova Produ-
zione nei primi sei mesi del 2006
& stato di 9 milioni di euro, vale
a dire pari al valore dell’intero
anno precedente. Le masse am-
ministrate sono cresciute del 6%
fermandosi a quota 2.968 milio-
ni di euro.

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

Notizie Mediolanum
A cura
di Roberto Scippa
roberto scippa@mediolanum.it

Entra in

Banca Mediolanum
Basta una telefonata

840 704 444

www. bancamediolanum.it




