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"UNA INIZIATIVA DI BANCA MEDIOLANUM
IN COLLABORAZIONE CON AMERICAN EXPRESS

Un posto in

22

per clienti importanti

rimaFila Banca Medi-

olanum ¢ un progettd re-

alizzato in partnership con
American Express che per la prima
volta partecipa ad una iniziativa
cosi articolata con un altro istituto
del settore finanziario e mette a
disposizione dei clienti selezionati
la sua Carta Oro.
Dalleanza strategica con American
Express, forte dell’esperienza
costruita con pit di 6 milioni di cli-
enti, consente di attivare per i
migliori clienti di Banca Medi-
olanum il primo sistema di loyalty

' integrato tra i piti sofisticati ed in-

novativi in Europa.
La societd ameridana diretta in
Italia da Giglio Dal Borgo, & stata

la prima ad ap-
E e plicare la seg-
mentazione del
sl mercato

" seguendo una
logica di cate-
gorie di ap-
partenenza, ot-

e tenendo cosi la
leadership in-

ternazionale.
L'essere titolari di una carta di
credito preziosa garantisce in
qualche modo la fruizione di un
servizio migliore; Banca Medi-
olanum persegue 1'obiettivo di
crescita con altri servizi ed al-
tri prodotti, ma con la stessa log-
ica di segmentazione.
11 cliente con una buona ca-
pacita di risparmio ha nor-
malmente necessita di ot-
timizzare al meglio la gestione
del proprio tempo, oltre a rap-
presentare quasi sempre il seg-
mento di mercato pii attivo
nell’utilizzo dei servizi bancari.
Banca Mediolanum offre percio
un nuovo servizio riservato ad una
clientela selezionata che riceve
speciale assistenza su misura da
parte di tutta la struttura, di-
mostrando ancora una volta quanto
sia prioritaria I'attenzione alla
qualita del servizio.
Passando dalla valorizzazione della
clientela di alto profilo alla fornitura
di servizi a essa dedicati non si
pud prescindere dalla realizzazione
di una struttura di Consulenti
Globali specializzati nella ges-
tione di patrimoni di livello su-
periore e formati per affrontare
con altissima professionalita tutte
le problematiche a essa connesse.
Pertanto, contestualmente al lancio del
programma PrimaFila con Ameri-
can Express, in Banca Mediolamun si
¢ provveduto allo start up di una

Agevolazioni
per servizi
personalizzati
per una clientela
di altissimo
livello

struttura di promotori guidata
dal manager Paolo Suriano, es-
clusivamente dedicata alla clien-
tela di fascia molto alta.

Qual é il portafoglio minime che
il cliente deve avere per poter
far parte di PrimaFila?

11 portafoglio ideale per questo
tipo di servizio esclusivo- risponde
Paolo Suriano - & stato identificato
per importi medi in gestione di
250.000 euro, benche, in un’ottica
di supporto ad un target destinato
a crescere sempre di pi, sono
ammessi anche clienti con
portafogli inferiori che presentano
un alto potenziale di crescita;
ad oggi sono 38.000 i clienti di
Banca Mediolanum che rientrano
in questo segmento. Al momento

sono stati selezionati i primi 50
Consulenti Globali Top che ricev-
eranno una formazione mirata e
un supporto tecnico maggiore
per lo sviluppo di questo tipo di
clientela.

Quali sono i vantaggi del cliente se-
lezionato per il programma Pri-
maPFila Banca Mediolanum?

I privilegi ed i servizi riservati
ai possessori della Carta Oro Medi-
olanum American Express coprono
gran parte delle esigenze di chi
conduce una vita di lavoro, viaggi
e tempo libero, con vantaggi rile-
vanti sia in termini economici sia
in termini di efficienza.

I migliori clienti ai quali viene
proposto l'ingresso nel club sono
selezionati in base all’entita del
loro portafoglio.

Tra le principali agevolazioni pre-

viste dal programma di PrimaFila,
per quanto riguarda i servizi tipi-
camente finanziari, ¢ possibile
ottenere 'aumento dei massimali
dei prelievi bancomat, che pos-
sono arrivare fino a 1.500 curo al
giorno e 5.000 euro al mese; la
gestione prioritaria per il rilascio
di carte aggiuntive, carte banco-
mat o remissioni; la gestione pri-
oritaria per la concessione di fi-
nanziamenti ¢ mutui ¢ comunque
un canale preferenziale per ogni
esigenza,

Quali sono le principali convenzioni
che avete attivato per fornire i
servizi non tipicamente finanziari?
Grazie ad accordi esclusivi, il tito-
lare di Carta Oro Mediolanum
American Express pud prenotare
voli aerei ed organizzare interi
viaggi con una semplice telefonata
alla Membership Travel Service,
partecipare da vero protagonista ad
eventi sportivi, culturali e musicali,
beneficiando di trattamenti es-
clusivi, ricevere offerte riservate di
Arval PHH per il noleggio a lungo
termine di qualunque tipo di au-
tovettura, senza preoccuparsi delle
pratiche burocratiche.

Ogni caratteristica del programma
del club ¢ stata studiata con at-
tenzione ¢ cura per poter sod-
disfare e coccolare la fascia di
clientela piit numerosa nonché
pitt rappresentativa dello
sviluppo economico del nos-
tro Paese.

Quando avete pensato di atti-
vare questci inigiativa ?
PrimaFila prende ispirazione
dall’esperienza maturata con
Banca Esperia, nata dalla part-
nership di Mediolanum con
Mediobanca, che ha fornito
preziose indicazioni per lo sviluppo
del business ed ha confermato
ancora una volta come le moti-
vazioni che spingono 'individuo ad
effettuare le scelte di carattere eco-
nomico siano dettate dall’emo-
tivita.

Banca Esperia, rivolgendosi alla
fascia pin alta della clientela con
portafoglio medio di 2 milioni di
euro, ha raccolto piit di 4 miliardi
ed & il primo distributore italiano di
hedge fund, accumulando un’es-
perienza autorevole e risultati
economici decisamente superiori
alla media di mercato.
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