26 FEBBRAILO 2005 MiLano FINANZA

SPECIAL ADVERTISING SECTION

MEDIOLANUM

ERUPPD MEDIOLANGN

le notizie di grad

Il consulente globale rappresenta il core business della Banca, non un segmento di attivita

a centralita riservata da sempre ai
rapporti tra azienda e rete di vendi-
ta dei promotori finanziari rappre-
senta il Dna, la vera essenzadi Ban-
ca Mediolanum. E proprio grazie a questa
«centraliti» che il groppo ha chiusoun altro .
anno con esito assai positivo, in termini di
raccolta netta ma non solo. La ricerca indi-
pendente «PF Monitor», a cura di Allaxia e
GPF&A e relativaal 2004, ha infatti attribui-
to a Banca Mediolanum una serie di prima-
ti. L istituto, rispetto ai competitors, si & piaz-
zato in cima alla classifica per il grado di
soddisfazione dei suoi nomini; primeo per i
supporti forniti in tema di comunicazione e
marketing; per la frequenza e la qualita del-
I'interazione con la societa; per lo sviluppo
professionale e ghi aspetti formativi dei con-
sulenti. Accanto a questa indagine qualitati-
va, numeri alla mano, la seconda edizione
della ricerca realizzata da Banca Imi, foto-
grafando il mondo delle reti nel periodo gen-
naio-agosto 2004 e costruita sulla base dei
dati ufficiali tenuti dalla Consob e relativi
all’ Albo di categoria, ha rivelato che
Banca Mediolanum & tra quelle con i li-
velli di turnover pit bassi. Anche per il
2005 percio la «ricetta» vincente restera la
stessa. Massimo Daris, Italian network ma-
nager di Banca Mediolanum, spiega le ra-
gioni e i segreti di tanto successo.
Che cosa significa svolgere oggi la profes-
sione di promotore finanziario? E qual & il
valore aggiunto che contraddistingue la rete
di Banca Mediolanum?
Trala fine degli anni 90 e i nuovo millennio,
quando con il boom economico e della Bor-
sa il risparmiatore riusciva anche da solo a
ottenere buone performance grazie al tra-
ding online, attivita da noi sempre sconsi-
gliata ai nostri clienti, la figura
professionale del promoto-
re, parado‘;qalmante co-
stituiva quasi un mito
Lo dimostra.il fatto che
nel Duemila erano a °
guota 12 mila le do-
mande per sostenere

Massimo Doris

Promotore
con garanzia

Mediolanum

L'esperienza e il sostegno tecnico, psicologico
e informativo forniti dall'azienda sono la migliore
sicurezza per il risparmiatore. in cerca di consigli

per investire al meglio il proprio risparmio

la prova scritta e orale dell'esame di abilita-
zione da promotore per poi iscriversi all'Al-
ba professionale. A distanza di soli quattro
anni, nel 2004, invece, il numero degli aspi-
ranti prontotori ha registrato una consistente
battuta d'arresto: si & scesi a circa 1,200,
Questo calo dell’offerta a fronte di una forte
domanda ha giocato perd a nostro favore: ci
ha permesso di evidenziare maggiormente
la qualita della nostra formazione professio-
nale, in un momento in cui il risparmiatore,
dopo il protrassi della congiuntura finanzia-
ria negativa, ha avuto e ha senz'altro piii bi-
sogno di una guidache lo segua, passo dopo
passo, nelle scelte di gestione del suo porta-
foglio, tenendo conto di personali ed esclusi-
ve esigenze di investimento, di breve e lun-
go periodo. 11 valore aggiunto di Banca Me-
~diolanum rispettoaglialtr istituti di credito
. stainquesto: laretedei promotori non rap-

presentaun singolo segmento delle attivi-

ti, ma il core business dell'azienda. Banca

- Mediolannm & il promotore finanziario.

* Perdiventare un professionista del rispar-
110, quanto conta un percorso formativo
che metta a disposizione tna pluralita di
strumenti e supporti?.

Occorre innanzitutto fatare un pregiudizio.
Per svolgere al meglio il mestiere di
promotore non basta cono-
scere a fondo la gamma di
prodotti della societa di
appartenenza. Fonda-
mentale & che il profes-
sionista impari a gestire
il cliente anche sotto il
profiloemotivo. Il che
non & cosa semplice.
Un’intuizione che &
diventata il punto di
forza di Banca Me-

un iter formativo
¢ supporti anche
dal punto di vista
psicologico.

In questo sta il
' plus della forma-
zione «marchia-
fa» Mediolanum?
| Fornire gli stru-
| menti di stampo

: tecnico psicologi- i
¥ cohamppresentato 800-107.107
uno step 1mportan- www.bancamediolanum.it

te Ma la vera carta

vincente & stata quella della multimedialita
della comunicazione all interno dell’azien-
da Grazie aun ampio ricorso alle nuove tec-
nologie abbiamo reso possibile un flusso co-
stante di informazioni dal vertice allabase. In
particolare |*operazione & riuscita tramite
l'istituzione e col tempo il potenziamento di
due canali comunicativi: latelevisione azien-
daleei corsi viaweb, Il palinsesto settimana-
le della tv prevede infatti sei trasmissioni spe-
cialistiche per un totale di circa 250
minuti di messa in onda. Alla tv va
aggiunta una buona dose di forma-
zione sul campo e, inoltre, la nostra
preziosa rete Intranet che & stata
pensata «a misura» di consulente.
Non manca tuttavia l'aggiomamen-

- RISPARMIO

to impartito con le modalith pilt tra- | 5557
dizionali, ossia con lezioni in aula
(oltre 40 mila ore all'anno).

Che differenza ¢’& tra promotore fi-
nanziario e consulente globale?

La volonti di creare una banca in grado di
soddisfare a trecentosessanta gradi le esi-
genze della clientela, da tutti i servizi banca-
ri e finanziari a quelli di tipo assicurativo, ha
resonecessaria una formula pill innovativae
completadel percorso formativo dei promo-
tori. Per realizzare questo ambizioso proget-
10 51 & messa cos in piedi una struttura com-
plessa che offrisse sul mercato tutte le diver-
se tipologie di prodotti e, parallelamente, si &
pensato a una figura professionale nuova
che sintetizzasse l'intera gamma di compe-
tenze, il consulente globale appunto. Oggi la
nostrarete di vendita conta quasi 5 milacon-
sulenti globali.

Quali sono 1 requisiti per entrare a far parte
della famiglia Mediolanum?

Non & indispensabile, ma & preferibile avere
il titolo di laurea; & comunque sufficiente

diolanum. Chesié  aver conseguito un diploma di scuola media
tradotta nel garan-  superiore necessario per poter accedere al-
tirealle suerisorse  lesamedistato, Infase direclutamento il tar-

get da noi privilegiato va dai 35 ai 45 anni:
preferiamo infatti ai neo-laureati persone
che abbiamo gia alle spalle esperienze lavo-
rative e pertanto siano pili motivate e abbia-
no gia una buona rete di conoscenze.
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