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Divisicne di Banca Mediolanum

anca Mediolanum & la banca che ha
cambiato il modo di “essere e fare”
hanca. Non solo nella sua fisicita,
ma soprattutto nella qualita e nella
guantita dei servizi offerti alla sua clientela.
Una prima attenzione a una fascia alta dei
clienti si & avuta con la nascita del Club Prima-
Fila e della carta di credito PrimaFila con la
quale i migliori clienti vengono assistiti e iden-
tificati in maniera molto particolare e dedicata.
Tra i propri clienti Banca Mediolanum ha indivi-
duato una fascia di alto prestigio alla quale ha
deciso di dedicare servizi specifici ancora pit
personalizzati e soprattutto una serie di private
bankers selezionati e preparati, in grado di ri-
solvere tutte le necessita riguardanti la gestio-
ne e la conservazione del patrimonio, dei beni
immobili, della fiscalita e cosl via.
Ad Ennio Doris, Presidente di Banca Medio-
lanum, chiediameo da cosa derivi la scelta
di creare una divisione apposita per il Pri-
vate banking.
Ci siamo resi conto che pill passa il tempo e
pit il rapporto con i clienti di alto profilo si con-
solida; il consenso nei confronti del nostro Isti-
tuto di credito aumenta e di conseguenza gli
asset a noi affidati crescono. Abbiamo pertan-
to voluto premiare e valorizzare questa fiducia
individuando un nuove segmento di mercato
che si pone tra quello dei nostri tradizionali
clienti e quelli di fascia molto alta gia seguiti
dalla nostra partecipata Banca Esperia. Si trat-
ta di una fascia di nicchia che gia esisteva ma
a cui ora @ stata riservata un'attenzione parti-
colare.
Quali sono i vantaggi per chi puo ricorrere
al Private?
Il ventaglio di opportunita & assai ampio. Per
capirci, si va da accessi preferenziali al call
center della banca mediante una linea dedica-
ta di phone banking, alle prestazioni per con-
servare e tutelare il patrimonio, a prodotti per-
sonalizzati, a tempistiche di eccellenza nella ri-
sposta a istanze. A questo guadro vanno poi
sommate tutte le offerte assicurate dal club
Prima Fila, che hanno come denominatore co-
mune il garantire una corsia preferenziale su
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UNA SQUADRA SPECIALE
PER | CLIENTI DI QUALITA

Una divisione di Private Banking gestira
i patrimoni, i beni immobili e la fiscalita
della fascia alta della clientela

Solo professionisti di alto livello

Parola d’ordine “selezione”. Non ha dubbi sul pun-
to Paolo Suriano, responsabile di Mediolanum Pri-
vate Banking. “Per andare incontro alle esigenze
di clienti speciali, di elevato livello - afferma Suria-
no - ci vogliono professionisti speciali, che posseg-
gano qualita individuali e professionali ben preci-
se”. Due, in particolare, sono i settori ove si sta
guardando per la selezione delle risorse: le figure
gia inserite nel mondo del Private di provenienza
bancaria e i professionisti provenienti da reti di
promotori con esperienza decennale e clientela di
alto profilo.

La nuova divisione & stata creata riunendo proprio
i consulenti che gia operavano nel circuito della
banca e che presentavano un portafoglio clienti di
alto profilo. Oggi Banca Mediolanum puo fare affi-
damento su 42 private banker con un portafoglio
medio procapite che si aggira sui 30 milioni di eu-

ro. Ed entro la fine dell'anno sono previsti ulteriori
ingressi sino a raggiungere un patrimonio di
1.200.000. Per favorire la selezione di Private o
per curare la personalizzazione dei rapporti, ele-
mento molto importante nell'inserimento dei Priva-
te Banker, & stato predisposto il Comitato di Dire-
zione che risponde direttamente al Banking Group
Manager Vittorio Colussi.

Del Comitato di Direzione fanno parte Daniele Gal-
Io, Luinardo Rubertelli, Pietro Rosin, Nunzio San-
tangelo, tutti punti di riferimento per chi vorra far
parte della Divisione Private di Banca Mediolanum.
Tra i primi neo inseriti sono da segnalare Carlo Me-
lotti e Giancarlo Vinacci, provenienti da importanti
istituzioni. “L'obbiettivo é di raggiungere entro il
2010 la soglia delle 200 risorse venendo cosi a co-
prire gradatamente l'intero térritorio nazionale”,
precisa Suriano.
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tutti i diversi canali. Ci siamo infatti accorti che
molti dei clienti con maggiori potenzialita di svi-
luppo erano seguiti da un numero abbastanza
circoscritto di consulenti finanziari, con un por-
tafoglio qualificato. Da qui la decisione di rag-
grupparli in una nuova e unica struttura, pensa-
ta con servizi ad hoc, che garantiscano una co-
pertura sul fronte bancario a trecentosessanta
gradi e costruita intorno alle esigenze dello
stesso cliente.

Quanti sono i clienti di Banca Mediolanum
che gia possono beneficiare del Private
Banking?

Allo stato attuale sono circa 50mila coloro che
possono usufruire di questa lunga serie di be-
nefici, ma ne abbiamo gia selezionati circa
100mila che presentano le caratteristiche e |
requisiti “bancari” per entrare a far parte a tut-

ti gli effetti di questa cerchia ristretta. Senza
contare i nuovi clienti top che potrebbero ap-
prodare nella nostra banca nei prossimi mesi
e, ancora, quelli che potrebbero arrivare grazie
ai Private Bankers provenienti da altre banche.

roberto.scippa@mediolanum.i

ww.bancamediolanum.it’
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In questo scenario il ruolo del Consulen-
te di Banca Mediolanum sta cambiando
rotta?

Gia i nostri consulenti con portafoglio di eleva-
ta patrimonialita e quindi con clientela private,
frequentano corsi formativi e hanno approfondi-
menti diretti nel campo gestionale, bancario, fi-
scale direttamente dalle strutture di direzione
Mediolanum, quindi per i consulenti che vorran-
no approcciare dall’esterno Mediolanum Priva-
te condizione necessaria & il fatto di poter van-
tare alle spalle un background bancario di una
certa significativita. Il mestiere di consulente
globale sta percid cambiando. Fare private ban-
king significa prima di tutto ascoltare e andare
incontro alle necessita della clientela, ossia of-
frire prodotti personalizzati, costruiti su misura.
Non @ piu sufficiente un esperto che guidi sol-
tanto nelle decisioni di investimento; serve in-
vece qualcuno che in tutte le scelte finanziarie
sappia consigliare e dare un contributo di gran-
de qualita. Non solo un consulente percid ma
un autentico banchiere.




