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Soluzioni efficaci che guardano al futuro

Come pianificare al meglio per raggiungere obiettivi di vita.
La parola a 5 professionisti della consulenza

Presenza costante che offre tranquillita

Vicinanza e professionalita

o scelto Banca Me-
<< diolanum dopo 34
anni di attivita in

una banca tradizionale perché
sono stata conquistata dal signi-
ficato etico che questa azienda
da alla professione di
consulente». Cosi Pa-
ola Ferraro, Private
Banker nell’ufficio
di via Andrea Costa
4/6 a Novara, ricor-

da il suo ingresso in

Banca Mediolanum

nel 2018. Presenza
costante e supporto
nel percorso di realiz-

zazione dei progetti di
vita delle famiglie sono
i punti chiave della sua
consulenza. «<Ho a cuore la tran-
quillita dei miei clienti a 360
gradi. Essere un punto di riferi-
mento e il mio obiettivo e sanno
che ci sono sempre, per qualsia-
si cosa di cui abbiano bisogno»,

Paola Ferraro

dice Ferraro che sottolinea I'im-
portanza del lavoro in sinergia
con gli Specialisti del Credito
e della Protezione della banca.
Da gennaio 2024 Ferraro ha am-
pliato il team con l'ingresso del
figlio, Vittorio Pomatti, che
e entrato come Banker
Consultant grazie al
Programma Next di
Banca Mediolanum
rivolto ai giovani
neolaureati. «Abbia-
mo tutte le potenzia-
lita per raggiungere
una fascia di clientela
giovane con strumenti
e servizi che sono adatti
alle loro esigenze e che
guardano al futuro», ag-
giunge Ferraro che sta allargan-
do il raggio d’azione anche alle
imprese con il supporto della
Direzione Investment Banking
e ha come prossimo obiettivo di-
ventare Wealth Advisor.

a 37 anni in Mediola-

num, per Ezio Ferrero,

Wealth Advisor nell’uf-
ficio di Piazza San Paolo, 4 ad
Alba (Cuneo), sono capacita di
ascolto, empatia, vicinanza e
professionalita a fare la
differenza nella con-
sulenza finanziaria.
«Sono al fianco dei
clienti, imprenditori
di successo e fami-
glie, con l'obiettivo
di dare loro serenita
finanziaria e portarli
a cogliere le opportu-
nita che offre non solo
il mercato finanziario».
Da sempre attivo nel cu-
neese con cui ha un forte
legame, dal 2022 lavora in team
con Alberto Rosso, Banker Con-
sultant entrato con il Program-
ma Next riservato ai neolaure-
ati. «Il mio obiettivo & ampliare
ancora il team nel medio perio-

Ezio Ferrero

do con l'ingresso di un profes-
sionista proveniente dal mondo
bancario che voglia abbracciare
il modello di consulenza di Me-
diolanum e, a tendere, inserire
un altro Banker Consultant»,
dice Ferrero. Protezione
personale, in partico-
lare sul fronte salute,
e gestione delle esi-
genze straordinarie
delle imprese sono i
bisogni concreti sul
territorio. «Passag-
gio generazionale,
apertura al mercato
dei capitali per cresce-
re fino ad arrivare alla
quotazione in Borsa so-
no nell’agenda degli im-
prenditori del cuneese e a grazie
al lavoro in sinergia con le Di-
rezioni Wealth Management e
Investment Banking possiamo
soddisfare tutte queste esigen-
ze», sottolinea Ferrero.

Attuare la pianificazione
patrimoniale

endere concreto e visibile il lavoro di
pianificazione é la vera rivoluzione e il
resente della professione secondo Ro-
berto Jura, Wealth Advisor nel nuovo ufficio
aperto a gennaio 2024 in Corso XXVII Aprile,
34/36 a Saluzzo (Cuneo). Questo & possibile
attraverso una consulenza davvero orientata
al life planning, pianificazione di vita, che
consente di offrire soluzioni personalizzate
sui bisogni concreti. «Lo strumento diventa
il mero farmaco da banco e la vera professio-
nalita del consulente si ri-
conosce nell’anamnesi
dei bisogni familiari»,
spiega Jura che fin
dall'inizio ha preso
parte alla progetta-
zione dell’ambiente
di lavoro per Fa-
mily Banker, Life
Planning. «In questo
modo ogni risparmio
prende una destinazio-
ne d’uso e I'assoggetta-
mento all’andamento
dei mercati viene mitigato perché il singolo
strumento risponde a un’esigenza a breve,
medio e lungo termine». Da 16 anni in Banca
Mediolanum, Jura opera in sinergia con le
Direzioni Wealth Management, Investment
Banking e Mediolanum Fiduciaria per for-
nire risposte complete a bisogni complessi.
Il prossimo obiettivo & I'allargamento della
squadra con l'arrivo di un Banker Consul-
tant grazie al Programma Next, per neolau-
reati e I'inserimento di bancari che voglia-
no abbracciare un modello di consulenza
differente e crescere imprenditorialmente.

Roberto Jura

Presenza e risposte

concrete sono la chiave

revedere le fragilita che possono ac-
cadere nel corso del tempo, ottimiz-

zare la gestione di un patrimonio gia
costituito e accompagnare le famiglie nella
costituzione di nuove risorse per cercare
di aumentare la tranquillita. Sono questi
1 tre pilastri di Roberto Ponzio, da 33 anni
consulente finanziario. Private Banker e
Manager territoriale negli uffici di Lungo-
centa Croce Bianca 14 ad Albenga (Savona)
e in Via Alessandro Manzoni 39 a Savona,
Ponzio coordina un team di sei persone.
«Ho la fortuna di avere collaboratori parti-
colarmente strutturati e consolidati e negli
ultimi anni mi sono dedicato all’acquisizio-
ne di nuova clientela», dice Ponzio. «Credo
che l'integrita sia fondamentale in questa
attivita, seguita dalla credibilita che e sup-
portata dalle competenze e quindi dalla for-
mazione che ho sempre considerato la fonte
da cui attingere per dare risposte concerete
alle persone che si sono affidate a me in
tutti questi anni». Vicinanza e ricerca del-
le risposte ai bisogni dei clienti, anche ine-
spressi, sono parte dell’attivita quotidiana.
«La nostra professione ha
un valore sociale e un
grande futuro per-
ché oggi 1 bisogni
sono piu complessi
e da parte nostra
c’e la necessita di
fare un percorso di
educazione finan-
ziaria con le fami-
glie», conclude Ponzio
che punta a diventare
Wealth Advisor.

Roberto Ponzio

Pianificare nel tempo

per trovare valore

eguire a 360 gradi famiglie e imprese &
Pobiettivo principale per un consulente
finanziario che, grazie all’evoluzione del-
la professione, ha diverse leve per fare bene il
proprio lavoro. Ne & convinto Giuseppe Bru-
cato, Private Banker e supervisore ad Aosta
nell’ufficio di via Chambe-
ry 26 e in Banca Medio-
lanum dal 2002 dopo
una ventina di anni
in una banca tradi-
zionale. «Siamo di-
ventati consulenti
patrimoniali e ab-
biamo il supporto
degli Specialisti del
Credito e della Prote-
zione che aggiungono
competenze e, sul lato
imprese, delle Direzio-
ni Wealth Management, Investment banking
e Mediolanum Fiduciaria», sottolinea Brucato.
Il punto di partenza e sempre I’analisi dei
bisogni della clientela per identificare le esi-
genze che cambiano nel tempo e le soluzioni
piu adatte per realizzare i progetti di vita.
«Creare empatia e relazioni & fondamenta-
le tanto quanto la competenza», aggiunge
Brucato. «Costruire un rapporto basato sulla
fiducia e la chiave per diventare un punto di
riferimento costante nel tempo». Secondo Bru-
cato il compito di un consulente & anche fare
cultura finanziaria. «Ritengo sia fondamenta-
le sensibilizzare la clientela sui cambiamenti
in atto per cercare di pianificare al meglio 1
risparmi. Dobbiamo essere bravi insieme ai
clienti nell'andare dove c’¢ veramente valore»,
conclude Brucato.

Giuseppe Brucato
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Il presente annuncio € un messaggio pubblicitario con finalita promozionale e non costituisce offerta o sollecitazione
all’investimento né consulenza finanziaria o raccomandazione d’investimento. Prima di sottoscrivere un prodotto
si raccomanda di leggere la documentazione informativa disponibile su bancamediolanum.it, sui siti delle rispettive
Societa Emittenti e presso i Family Banker per comprendere le caratteristiche, i rischi e i costi.




