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Soddisfazione a 360 gradi

Andrea Sette, wealth advisor di Banca Mediolanum, individua alcuni principi basilari e
imprescindibili per il lavoro di ogni consulente finanziario

v

Probabilmente
non esiste la ricetta perfetta per
essere un wealth advisor di suc-
cesso, ma sicuramente € essen-
ziale tenere a mente l'obiettivo
primario del consulente. Di que-
sto ne € convinto Andrea Sette,
wealth advisor di Banca Medio-
lanum che lavora nell’istituto da
ormai 10 anni. “La soddisfazione
del cliente a 360 gradi rappresen-
ta la miglior garanzia per man-
tenere e rafforzare nel tempo un
rapporto di fiducia”

Sette individua alcuni principi
basilari e imprescindibili per
il lavoro di ogni consulente fi-
nanziario. Innanzitutto una
preparazione relativa di tutti gli
aspetti tecnici della professione.
Necessaria quindi una formazio-
ne universitaria, seguita da corsi
di perfezionamento, master, e
certificazioni del settore. All'edu-
cazione finanziaria va poi affian-
cato un costante aggiornamento,
“quotidiano ma anche continuo
durante tutta la giornata, per es-
sere sempre pronti al confronto
con il cliente anche in riferimen-
to ad avvenimenti politici ed eco-

nomici che possono influenzare
i mercati” sottolinea Sette, che
aggiunge anche la rilevanza de-
tenuta dall’aspetto commerciale.
“Si tratta di una questione di fi-
ducia, che si costruisce grazie alla
relazione con il cliente. A questo
proposito trovo molto utile or-
ganizzare eventi di elevato stan-
ding, che permettano di colpire
positivamente non solo coloro
che sono gia clienti ma anche chi
interviene come ospite per la
prima volta”
Senza dubbio ai clien-
ti private bisogna
riservare un’attenzio-
ne particolare, poi-
ché hanno bisogno
di tutelare il proprio
patrimonio su tutti i
fronti, aziendali,
famigliari e
personali e
nel tempo.
“L’esigenza
trasversale
che con-
traddistin-
gue la mia
clientela
¢ quella
di volere
un unico
consu-
lente du-
rante gli
anni, e
che pos-
sa occu-
parsi in
futuro an-
che del pa-
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trimonio dei propri figli” afferma
Sette. I patrimoni rilevanti spesso
richiedono soluzioni complesse e
personalizzate. E per questo mo-
tivo che il wealth advisor deve
essere in grado di rispondere a
esigenze specifiche, in ambiti
non solo essenzialmente finan-
ziari, ma anche in riferimento
alla pianificazione successoria o
alla valutazione del portafoglio
immobiliare, avvalendosi del
supporto di esperti.

Banca Mediolanum ha applica-
to l'unicita del proprio modello
di business anche nel wealth
management, integrando un
nuovo approccio globale e in-
tergenerazionale al patrimonio
familiare sia nella sua compo-
nente finanziaria, sia in quella
immobiliare e aziendale. Ultimo
tassello fondamentale, secondo
Andrea Sette, la recente costitu-
zione dell'investment banking,
creata con l'obiettivo di diventa-
re il punto di riferimento per le
esigenze di finanza straordinaria
per le aziende dei clienti di Banca
Mediolanum e non solo. Parten-
do sempre dalla comprensione
del progetto di lungo periodo
dell'imprenditore, e consigliando
di conseguenza il percorso e gli
strumenti finanziari che possono
soddisfare al meglio il raggiun-
gimento di questi obiettivi. Per
alcune aziende potrebbe essere
Tapprodo e la quotazione in Bor-
sa, diversamente per altre con un
fabbisogno di crescita puo avere
pilt senso uno strumento di debi-
to strutturato. €3
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