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"PrimaFila" per i clienti Top

La migliore clientela otterra agevolazio

Sad

[ possessori della “Carta O

assistenza personalizzata da Consulenti Globali specializzati in grado di soddisfare tutte
le loro esigenze con vantaggi rilevanti sia in termini economici e di efficienza

rimaFila Banca Medio-

lanum & un progetto rea-

lizzato - in partnership
con American Express che per
la prima volta partecipa ad un
progetto cosi articolalo con un
altro istituto del settore finan-
ziario e metie a disposizione
dei clienti selezionati la sua
Carta Oro.
L’alleanza strategica con Ame-
rican Express, forte dell’espe-
rienza costruita con pin di 6
milioni di clienti, consente di
attivare per i migliori clienti di
Banca Mediolanum il primo
sistema di loyalty integrato tra
* ipill sofisticati ed innovativi in
Europa. 2
La societa americana diretta
in Italia da Giglio Dal Borgo,
¢ stata la prima ad applicare la
segmenlazione del mercato
seguendo una logica di cate-
gorie di appartenenza, olte-
nendo cosi la leadership inter-
nazionale. L'essere titolari di
una carta di credito preziosa
garantisce in qualche modo la
fruizione di un servizio mi-
gliore; Banca Mediolanum
persegue ['obiettivo di cresci-
ta con altri servizi ed altri pro-
dotti, ma con la stessa logica
di segmentazione.
Tl cliente con una buona capa-
citd di risparmio ha normal-
mente necessit di ottimizzare
al meglio la gestione del pro-
prio tempo, oltre a rappresen-
tare quasi sempre il segmento
di mercato pid attive nell’uti-
lizzo dei servizi bancari. Ban-
ca Mediolanum offre percio
un nuovo servizio riservato ad
una clientela selezionata che
riceve speciale assistenza su
misura da parte di tutta la
struttura.
Passando dalla valorizzazione
della clientela di alto profilo
alla fornitura di servizi a essa
dedicati non si pud prescinde-
re dalla realizzazione di una
struttura di Consulenti Globali
specializzati nella gestione di
patrimoni di livello superiore e
formati per affrontare con al-

tissima professionalita tutte le

problematiche a essa connes-
se. Pertanto, contestualmente
al lancio del programma Pri-
maFila con American Express,
in Banca Mediolanum si &
provveduto allo start up di una
struttura di promotori guidata
dal manager Paolo Suriano,
esclusivamente dedicata alla
clientela di fascia molto alta.
Qual &il portafoglio minimo che il
cliente deve avere per poter far
parte di Prima Fila?

Il portafoglio ideale per questo
tipo di servizio esclusivo — ri-
sponde Paolo Suriano- & stato
identificato per importi medi
in gestione di 250.000 euro,

CasE

~ Piu valore alla fedelta

sidente responsabile italiano marketing e ven-

dite di Amerikan Express, le finalita di questa
nuova partnership con Banca Mediolanum
Si tratta di un accordo unico a livello europeo;
infatti & Ja prima volta in Europa che American
Express sigla un accordo con un Istituto Finan-
ziario che esce dalla classica logica di distribu-
zione dei propri prodotti, per entrare in una
partnership basata sul valore aggiunto offerto al
Cliente, attraverso la costruzione di un sistema
integrato di Loyalty personalizzata per la Bany
& mirata alla soddisfazio- )
ne del cliente, accessibile
aftraverso la titolarita di
una Carta di credito
American Express. Cid
rappresenta  per noi

“un'importante sfida ed

approccio strategico del
tutto nuovo nei confronti
del mondo Bancario.
Da questo accordo, la na-
scita del Programma Primakila; pud chiarirci di cosa
si tratta?
PrimaFila nasce dalla volonta di Banca Medio-
lanum di dedicare attenzioni speciali ai propri
migliori clienti, attraverso una gamma di servi-
2i ¢ privilegi tali da rendere ancora pii unico e
personale il rapporto con la Banca stessa.
Da qui I'idea di una collaborazione con Ame-
rican Express, Azienda nella quale Banca Me-
diolanum ha individuato il miglior partner per
la creazione di un programma di Loyalty inte-
grato da meltere a disposizione dei propri
clienti Affluent ed offrire quindi il meglio dei
due mondi.

C hiediamo al dottor Paolo Famiglini, vice pre-

Ci siamo quindi concentrati sulla realizzazio-
ne di un Programma che abbinasse alle mi-
gliori condizioni e servizi offerti da Banca
Mediolanum, il meglio dei servizi Lifestyle e
Rewarding che da sempre caratterizzano e dif-
ferenziano 'offerta di American Express nel
mondo delle carte di pagamento.

L’accesso a PrimaFila avviene esclusivamen-
te “su invito™ e la chiave d’accesso a PrimaFi-
la & la Carta Oro Mediolanum American Ex-
press, il cui modulo di richiesta viene conse-
gnato a mano al Cliente dal Consulente Glo-
bale, all’interno di uno
speciale cofanetto di ben-
venuto personalizzato.
Quali sono i vantaggi che il
cliente potra ottenere?

I vantaggi ¢ le facilitazioni
offerte ai Titolari di Carta
QOro Mediolanum PrimaFi-
la sono. davvero tanti e ne
riassumo  qualcuno: un
Team dedicato per agevo-
lare 1'accesso ai servizi di Banca Mediola-
num, corsie preferenziali per il rilascio di mu-
tui e crediti, agenzia viaggi personale, propo-
ste commerciali esclusive ed anche eventi de-
dicali, come anteprime cinematografiche,
spettacoli teatrali e concerti,

Attraverso la Carta Oro Mediolanum Ameri-
can Express, i clienti Mediolanum verranno
iscritti gratuitamente ed in modo automatico
al Programma Membership Rewards PrimaFi-
la, per trasformare tutte le spese effettuate con
Carta - ogni Euro di spesa con Carta vale |
Punto - in splendidi premi pensati da Banca
Mediolanum e American Express.

'
g -

|
7

/P Rfﬁ&@.ﬁwﬁi&

%BANCA MEDIOLANUM

sicali, beneficiando di tratia-
menti esclusivi, ricevere offer-
te riservate di Arval PHH per il
noleggio a lungo termine di
qualunque tipo di autovettura,
senza preoccuparsi delle prati-

benché, in un’ottica di suppor-
to ad un target destinato a cre-
scere sempre di pill, sono am-
messi anche clienti con por-
tafogli inferiori che presenta-
no un alto potenziale di cre-

scita; ad oggi sono 38.000 i
clienti di Banca Mediolanum
che rientrano in questo seg-
mento. Al momento sono sla-
ti selezionati i primi 50 Con-
sulenti Globali Top che rice-
veranno una formazione mi-
rata e un supporto tecnico
maggiore per lo sviluppo di
questo tipo di clientela,

Quali sono i vantaggi del cliente
selezionato per il programma Pri-
maFila Banca Mediolanum?

[ privilegi ed i servizi riserva-
ti ai possessori della Carta Oro
Mediolanum American Ex-
press coprono gran parte delle
esigenze di chi conduce una
vita di lavoro, con vanlaggi ri-
levanti.

Tra le principali agevolazioni

previste dal programma di Pri-
maFila, per quanto riguarda i
servizi tipicamente finanziari,
¢ possibile ottenere ["aumento
dei massimali dei prelievi ban-
comat, che possono arrivare fi-
no a 1.500 euro al giomo e
5.000 curo al mese; la gestione
prioritaria per il rilascio di car-
te aggiuntive, carte bancomat
o remissioni; la gestione prio-
ritaria per la concessione di fi-
nanziamenti e mutui e comun-
que un canale preferenziale
per ogni esigenza,

Quali sono le principali conven-
zioni attivate per fornire i servizi
non tipicamente finanziari?
Grazie ad accordi esclusivi, il
titolare di Carta Oro Mediola-
num American Express pud
prenotare voli aerei ed orga-
nizzare interi viaggi con una
semplice lelefonata alla Mem-
bership Travel Service, parte-
cipare da vero protagonista ad
eventi sportivi, culturali e mu-

che burocratiche.

Ogni caratteristica del pro-
gramma del club & stata studia-
1a.con altenzione e cura per po-
ter soddisfare e “coccolare” la
clientela.

Quando avete pensato di attivare
questa iniziativa?

PrimaFila prende ispirazione
dall'esperienza maturata con
Banca Esperia, nata dalla part-
nership di Mediolanum con
Mediobanca, che ha fomito
preziose indicazioni per lo svi-
luppo del business ed ha con-
fermato ancora una volta come
le motivazioni che spingono
lindividuo ad effettuare le
scelte di carattere economico
siano dettate dall’emotivita.
Banca Esperia, rivolgendosi
alla fascia pit alta della clien-
tela con portafoglio medio di 2
milioni di euro, ha raccolto pi
di 4 miliardi ed & il primo di-
stributore italiano di hedge
fund. :
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MEDIOLANUM | SEGRETI DEL SUCCESSO SVELATI DA UNA INDAGINE DI ALLAXIA E GPF&A
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I Consulentl Globali vincono la sfida del 2004

I primati conquistati grazie all’impegno che I’azienda dedica alla rete

Ancora un successo, nel mese di settembre, per
i promotori finanziari di Banca Mediolanum.
Losottolinea la stampa specializzata che, par-
tendo dai dati di Assoreti, vede al primo posto
14000 Consulenti Globali della rete di Doris, per
intermediato lordo e raccolta netta.

Questi risultati sono dovuti allo stretto rapporto
che esiste tra la Banca e i propri vomini e a quan-
to questo rapporto venga ritenuto essenziale
dalla rete come appare nell'articolo che segue,

rima per la soddisfazio-
ne dei suoi promotori,

prima per i supporti
fomiti in tema di comunicazione
¢ marketing; prima per la fre-
quenza e la qualita delle co-
municazioni tra societi e pro-
motore; prima per lo sviluppo
professionale e la formazione
dei promotori.
Sono questi i primati conquistati
da' Banca Mediolanum nel
2004,
Lo rileva “PF Monitor”, un’in-
agine indipendente di moni-
toraggio della soddisfazione dei
promotori finanziari realizzata
recentemente da Allaxia e
GPF&A. La ricerca verte sul-
lo scenario delle reti per il 2004,
le valutazioni sulle opportuniti
di business ed il *‘sentiment’* nei
confronti del mercato aziona-
rio. In particolare le finalita del-
I'indagine sono rivolte anzitutto
a misurare il grado di soddi-
sfazione dei promotori e la lo-
1o interazione con le societd di
appartenenza, in modo di for-
nire indicazioni utili alla societi
slessa, Si & poi stilata una clas-
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sifica delle societh migliori che
operano nel mercato della di-
stribuzione di prodotti finanzia-
ri. Lo studio ha avuto come sco-
po la raccolta delle sensazioni e
la valutazione del punto di vista
di chi sta “in trincea” in questo
mercato, avendo contatti diretti
sia dal lato della domanda sia dal
lato dell’offerta di prodotti e ser-
vizi. Ma quali sono oggi i falto-
ri specifici che fanno la soddi-
sfazione di un promotore finan-
2lario italiano? Anzitutto la gam-
ma di prodotti che viene messa
a disposizione dalla societa, poi
tutti i supporti che sono forniti in
materia di comunicazione e
marketing. Rivesiono impor-
tanza anche il supporto offerto dal-
la linea manageriale di riferimento,
la qualita e I'efficacia della for-

mazione, la frequenza e il livel-

lo qualitativo dell"informativa sul-
I'andamento dei mercati, le
“operations” (tempi di apertura
dei contratti, consegna materia-
li...), la dotazione informatica, i
criteri di sviluppo e inserimento
professionale nella societd, I'u-
tilizzo del web al posto della car-

ta.

Due perd sono i fattori davvero
fondamentali nel determinare la
soddisfazione complessiva del pro-
molore: I'atienzione e I'impegno
che I'azienda & in grado di di-
mostrare nei confronti della re-
te e, ovviamente, la remunerazione
e tutto il sistema di “benefit” ed
incentivi. In particolare di que-
sti due fattori decisivi il primo,

+ dal 2003 all’anno in corso, & pas-

sato da un’importanza del 19%
al 16%; mentre il secondo & sa-
lito dal 13% al 14%.

Vediamo ora in dettaglio i risul-
tati dell’indagine, che & stata con-
dotta su un campione di 700 pro-
motori finanziari, facenti capo a
sette reti, tramite interviste te-
lefoniche. T nomi dei soggelti so-
no stati estratti a caso dal sito del-
la Consob e sono stati successi-
vamente selezionati tenendo
presente due criteri, entrambi ri-
levati attraverso quesiti diretti po-
sti all'intervistato e tesi a verifi-
care: I"attuale esercizio della pro-
fessione di promotore finanzia-
rio e la rete di appartenenza. 11
campione era rappresentato per
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1'82% da uomini e peril 18% da
donne, con eti perlopit (74%)
compresa fra i 25 ed 1 44 anni,
avente un titolo di studio per la
maggior parte (66%) di diploma
discuola media superiore; men-
tre I'area geografica di apparte-
nenza risulta essere il Nord al 42%,
il Suda 37% el Centro al 21%.
Ebbene: a livello di soddisfazione
complessiva del promotore, Ban-
ca Mediolanum & risultata sal-
damente prima. Infatti, nella
scalada 1 a4 ottiene un punteggio
di 3,5 migliore della media del
campione (3,26) e pure in crescita
rispetto al valore ottenuto nel 2003
(3,47). La rete condotta da En-
nio Deris guida la classifica an-
che per il criterio relativo ai sup-
porti forniti in tema di comuni-
cazione e marketing, I valore ot-
enuto & 3,79, migliore della me-
dia (3,27) e in aumento se con-
frontato con il 2003 (3,61). Me-
diolanum & prima anche per cio
che riguarda la frequenza ¢ la qua-
lita delle comunicazioni tra so-
cietd e promotore: il risultato at-
tribuito dall'indagine & infatti di
3,77, migliore del 3,68 ottenuto
nel 2003 e della media (3,25), La
rete Mediolanum occupa la pri-
ma posizione pure considerando
il fattore fondamentale di sod-
disfazione sopradescritto e rela-
tivo all'attenzione ¢ all'impegno
che la societa dimostra nei con-
fronti del “network™ dei suoi pro-
motori: il punteggio di 3,60, pi
o meno identico rispetto al 2003
(3,61), & decisamente elevato se
paragonato alla media del cam-
pione preso in esame da “PF Mo-
nitor” (3,16). Infine altri due cri-
teri di soddisfazione hanno visto
Banca Mediolanum detenere la
“leadership” fra le reti: conside-
rando i eritert d'inserimento e svi-
luppo professionale da un lato e
la qualiti ed efficacia della for-
mazione dall’altro. I punteggi ot-
tenuti sono stati, rispettivamen-
te, di 3,33 ¢ 3,74, in cntrambi i

casi largamente oltre il risulta-
to medio.

Sono questi, dungue, i veri pun-
ti di forza, rilevati sul campo, che

attraggono verso la rete di En-
nio Doris un numero crescen-
te di giovani e di operatori pro-
fessionisti,

el

Notizie Mediolanum
acura
di Roberto Scippa

Selezione
e reclutamento
tel. 02-90492778

SERVIZIO CLIENTI

Kumero Verde.
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