30 OTTOBRE 2004

le notizie di gyud MEDIQLATUN.

MiLano FiNaNzZA

ERUPPD MEDIQLANUN

SPECIAL ADVERTISING SECTION

Iniziativa di Banca Mediolanum in collaborazione con American Express

Un posto in «Prima Fila»
per i clienti importanti

1l huovo servizio é riservato alla migliore clientela che ricevera la Carta Oro e potra usufruire
di agevolazioni particolari e dell'assistenza di consulenti globali specializzati

rimaFila Banca Mediolanun & un

progetto realizzato in partnership

con Anerican Express che per la

prima volta partecipa a un proget-
to cosi articolato con un altro istituto del
settore finanziario ¢ mette a disposizione
dei clienti selezionati la sua Carta Oro.

[ alleanza strategica con American Ex-
press, forte dell’esperienza costruita con
pitt di 6 milioni di elienti, consente di atti-
vare per i migliori clienti di Banca Medio-
lanwun il primo sistema di loyalty integrato
tra i piti sofisticati e innovativi in Europa.

La societi americana, diretta in ltalia da
Giglio Dal Borgo, ¢ stata la prima ad appli-
care la segmentazione del mercato se-
guendo una logica di categorie di apparte-
nenza, ottenendo cosi la leadership inter-
nazionale. L'essere titolari di una carta di
credito preziosa garantisce in qualche mo-
do la fruizione di un servizio migliore.
Banca Mediolanum persegue 1"obiettivo
di crescita con alui servizi e altri prodotti,
ma con la stessa logica di segmentazione.

11 cliente con una buona capacita di ri-
sparmio ha normalmente necessita di otti-
mizzare al meglio la gestione del proprio
tempo, oltre a rappresentare quasi sempre
il segmento di mercato pib attivo nell’uti-
lizzo dei servizi bancari. Banca Mediola-
num offre percid un nuovo servizio riser-
vato a una clientela selezionata che riceve
speciale assistenza su misura da parte di
witta la struttura, dimostrando ancora una
voltaquanto sia prioritaria I "attenzione alla
qualita del servizio.

Passando dalla valorizzazione della
clienteladi alto profilo alla fornitura di ser-
vizi a essa dedicati non si pud prescindere
dalla realizzazione di una struttura di con-
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UN PROGETTO UNICO IN EUROP.

Piu valore alla fedelta

hiediamo al dottor Paolo Famiglini, vicepresidente responsabile italiano
marketing e vendite di American Express, le finalita di questo accordo.
_ Sitratta di un accordo unico a livello europeo; infatti ¢ la prima volta, in Europa, che
American Express sigla un accordo con un istituto finanziario che esce dalla classica
lagica di distribuzione dei propri prodotti, per entrare in una partnership basata sul va-
‘lore aggiunto offerto al cliente, attraverso la costruzione di un sistema integrato di lo-
yalty personalizzata per la banca e mirata alla soddisfazione del cliente.

Da questo accordo, la nascita del Progranmm PrimaFila; puo chiarirei di
che cosa si tratta?

PrimaFila nasce dalla volonta di Banca Mediolanum di dedicare attenzioni spe-
ciali ai propri migliori clienti attraverso una gamma di servizi e privilegi tali da ren-
dere ancora pill unico e personale il rapporto con la banca stessa.

Ci siamo quindi concentrati sulla realizzazione di un programma che abbinasse al-
le migliori condizioni e servizi offerti da Banca Mediolanum il meglio dei servizi Li-
festyle e Rewarding che da sempre caratterizzano e differenziano ) Pofferta di Ame-
rican Express nel mondo delle carte di pagamento.

1’accesso a PrimaFila avviene esclusivamente «su invitor ela chiave d’accesso a
PrimaFila & la Carta Oro Mediolanum American Express.

sulenti globali specializ- Qual & il portafoglio
zati nella gestione di pa- minimo che il cliente de-

trimoni di livello supe-
riore e formati per af-
frontare con altissima
professionalita tutte le
problematiche a essa
connesse. Pertanto, con-
testualmente al lancio
del programma Prima-
Fila con American Express, in Banca Me-
diolanum si & provveduto allo start up di
una struttura di promotori guidata dal ma-
nager Paolo Suriano, esclusivamente dedi-
cata alla clientela di fascia molto alta.

ve avere per poter far
parte i Prima Fila?

[l portafoglio ideale
per questo tipo di servi-
zio esclusivo, risponde
Paolo Suriano, & stato
identificato per importi
medi in gestione di 250
mila euro, benché, in un’ottica di supporto
a un target destinato a crescere sempre di
pilt sono ammessi anche clienti con porta-
fogli inferiori che presentano un alto po-
tenziale di crescita; a oggi sono 38 mila i

Grandi battaglie: corsi e ricorsi del marketing

spansiones distribuiri allo stes-
K Lso prezzo di copertina la colle-
zione di dvd del programma «Navigato-
ri del tempo» che Edoardo Lombardi ha
realizzato per Mediolanum Channel e
che hanno riscosso un otlmo SUCCesso
di audience.
Espansione & |'unica rivista che da 40
anni offre un prodotto mirato a soddi-
sfare le esigenze delle aziende e degli al-
ti dirigenti: il lettore di Espansione ha
una vocazione manageriale ed impren-
ditoriale per cui dedica particolare inte-

resse alle strategie e alla gestione delles

risorse umane. «Lobiettivo & fornire
uno strumento operativo che presenta
alcune caratteristiche irripetibili», di-

La copertina del numero i
edicola ai primi di novembre

chiara Milo
Goj, direttore
della testata,
«Lombardi
reinterpreta
infatti 14
eventi storici
che sono la
rappresenta-
zione specu-
lare di un li-
bro pubblica-
to da Al Ries
e Jack Trout
nel 1986, inti-
tolato Marketing & guerra, in cui viene
ben descritto come utilizzare la tattica

bellica nelle attivita di marketing. Vede-
re il proprio lavoro applicato in un altro
ambito ¢ un modo suggestivo, oltre che
utile, per avere una chiara visione di co-
me si deve agire sul lavoro stesso. Goj,
in un libro intitolato L'altro marketing,
aveva gia espresso la sua visione del-
I’applicazione del marketing appunto
nello sport, nella religione, nella cultu-
ra, nell’arte e nella politica. Infatti»,
prosegue, «ho accolto con-molto entu-
siasmo 'idea di proporre qualcosa che
si intreceia con teorie nelle quali credo
da molto tempo e lo dimostra la cover
story del giornale che prende spunto
proprio dagli eventi descritti da Lom-
bardi».

clienti di Banca Mediolanum che rientra-
n in questo segmento, Al momento sono
stali selezionati i primi 50 consulenti glo-
bali top che riceveranno una formazione
mirata ¢ un supporto tecnico maggiore per
lo sviluppo di questo tipo di clientela.

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

Tra le principali agevolazioni previste -
dal programma di PrimaFila, per quanto
riguarda i servizi tipicamente finanziari, &
possibile ottenere I'aumento dei massima-
li dei prelievi bancomat, che possono arri-
vare finoa 1.500 euroal giomoe 5 milaeu-
roal mese; la gestione prioritaria per il rila-
scio di carte aggiuntive, carte bancomat o
remissioni; la gestione prioritaria per la
concessione di finanziamenti e mutui e co-
munque un canale preferenziale per ogni
esigenza.

Quali sono le principali convenzioni che
avete attivato per fomire i servizi non tipi-
camente finanziari?

Grazie ad accordi esclusivi, il titolare di
Carta Oro Mediolanum American Ex-
press pud prenotare voli aerei e organizza-
re interi viaggi con una semplice telefona-
ta alla Membership Travel Service, parte-
cipare da vero protagonista a eventi sporti-
vi, culturali e musicali, beneficiando di
trattamenti esclusivi, ricevere offerte riser-
vate di Arval PHH per il noleggio a lungo
termine di qualunque tipo di autovettura,
senza preoccuparsi delle pratiche burocra-
tiche.

Primalila prende ispirazione dall’espe-
rienza maturata con Banca Esperia, nata
dalla partnership di Mediolanum ¢on Me-
diobanca. Banca Esperia, rivolgendosi al-
la fascia pini alta della clientela con porta-
foglio medio di 2 milioni di euro, ha rac-
colto pitt di 4 miliardi ed & il primo distri-
butore italiano di hedge fund, accumulan-
do un’esperienza autorevole e risultati
economici decisamente superior alla me-
dia di mercato.
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