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GRUPPO BANCARIO MEDIOLARUM

1l suceesso del conto corrente Freedom grazie anche alla qualita dei servizi alla clientela e il contatto diretto con professionisti specializzati

anking Center, ’eccellenza in linea

Rendunento del 2,50% netto sulle somme oltre i 15mila euro, attraverso la polizza Mediolanum Plus, ¢ altre condizioni vantaggiose

on basta fornire al cliente un buon
Nprod_oﬁo. 11 prodotto deve essere il

migliore. E il servizio (nei limiti
umani) perfetto. La regola vale per chiunque
faccia impresa. E vale soprattutto per Banca
Mediolanum, ohe sa che i suoi clienti hanno
assimilato la filosofia che sta alla sua base,
quella che'il fondatore, Ennio Doris, sinte-
tizza nello slogan «La banca costruita intor-
710 a ten. E che Oscar Wilde rendeva in que-
. sta forma: «Io ho gusti semplici: mi accon-
“ténto sempre del meglion.
Gli anglosassoni ‘Ta chiamano “Customer
oriented organization’, mgammzmna che
ruota attoriio all’utente, a cié che I'utente
vuole e a ¢id di cui ha bisogno.
Un esempio di oftimo prodotto & il conto
corrente Freedom, che richiede all’utente
due elementi: di depositarvi almeno 15mila
euro (2 non piil di un milione), e di sottoscri-
vere - la - polizza - Mediolanum. Plus di
Mediolanum Vita Spa, polizza gratuna e che’
non vincola il capitale. Analizzando i
guadagni, i servizi, la liberta di
‘gestione che il conto corrente
Freedom da al cliente, si pud
subito valutarne la conve-
nienza.
1 servizi. Sotto qucsto
aspetto Fmednm &un contp
corrénte come ~ tanti -altri, ;.
che consente ‘di ‘compiere
‘tutte le operazioni e di usu-
fruire di tutti i servizi tipici:
accrediti, bonifici, pagamenti,
assegni, carta di credito, bancomat e cosi
via. Libertd di gestione. Anche qui
Freedom, come altri conti, permette al
cliente di prelevare la cifra che vuole, anche
tutto il denaro fino all’ultimo centesimo in
qualsiasi momento, Non esistono scadenze
pnma delle quali il capitale non &, in tutte o
in parte, disponibile. Guadagno. Qui sta'la
differenza. Attualmente e fino'al 31 dicem-

bre 2009 il tasso di interesse ¢ del 2,50 per
cento, ma non lordo: netto. E non calcolato
alla fine dell’anno, ma giorno per giorno. Il
tasso del conto corrente Freedom viene
infatti aggiornato ogni tre mesi per poter
offrire le condizioni pill vantaggiose
presenti sul mercato. A questo
guadagno mnetto, sicuro, va
aggiunto, per futti'i correnti-
sti che abbiano sul conto
almeno 15mila euro (o un
patrimonio gestito di alme-
no 30mila) il vantaggio
detla’ gratuita di tutte le
/ principali operazioni banca-
rie; nessuna spesa per il conto,
¢ nemmeno per i prelievi banco-
mai, Rid, bmuf;cl Sms alert e ver-
samenti di contante presso oltre 18.000
sporfelli convenzionati in tutta ltalia:
Ma il successo straordinario del conto cor-

. rente. Freedom si deve an;:he al[’o;gamzza

zione di Banca. Medxolanum, ai suoi Family
Banker, ma anche al suo Banking Center. T
risultati che emergono dal quinto rapporto

.dell’osservatorio sui call center bancari, con-
*dotto ¢ pubblicato dall’ 'ABI, permette di con-

I Banking Céﬂér presso la sede di Banca Mediolanum a Milano3

frontare il servizio offerto
da Banca  Mediolanum
con quello rilevato sul
mercato per il 2008. In

sente “un esercito’ di 430
specialisti che rispondono
a 2,3 milioni di telefonate
annue, ¢ subito danno
‘I'informazione richiesta o
svolgono ogni operazmne
che il ‘cliente richiede.
Suddivisi.in turni, dalle 8
alle 22, il sabato fino alle
12. «La nostra filosofia &
investire sulla formazione
di ogni singola persona

fino al raggiungimento del massimo dclla'

competenza, solo allora viene messa ‘in
linea’, solo quando si ha la certezza che il stio
comportamento & coefente con' il nostro
obiettivo di massima soddisfazione del clien-
ten, spiega Pierluigi Vergan responsabile
Canah Diretti.

E cosl il cliente Mediolanum che chiama
aspetta in media solo 2 secondi (42 secondi
la media del mercato). Ma mentre la media
generale di durata della telefonata & di 3
minuti e mezzo, in Mediolanum supera i 4
minuti: «pili del numero di chiamate gestite

da un singolo operatore — dice Vergari —, per

noi ¢ fondamentale che la telefonata sia con-
clusa solo quando abbiamo la certezza di
aver' soddisfatto il clienten. Risultato: solo
nel 2 per cento dei casi non basta quella tele-
fonata per risolvere 1'esigenza, contro una
media generale del 15 per cento:

Non sono risultati casuali. Nascono da una
formazione e da un aggiornamento che non
hanno uguali. E — onore al merite del
Banking Center — sono superiori non solo ai
risultati medi di mercato ma anche all'obiet-

tivo, gid molto ambizioso, che ogni giorno :..

Banca Mediolanum si pone.
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Il risultato di un rapporto personalizzato, tra Banca e cliente, che fornisce soluzioni per ogni esigenza

Tanti mutui erogati e pochi crediti scoperti

ue risultati concreti dimo-

nazionale, che,

secondo una

tuti bancari di primo piand che

raccoglie i risultati di una strate-

Banca Mediolanum & pre- -

strano il successo ‘di una

strategia ben precise, che
mette sempre al primo posto gli
interessi del cliente, Attraverso
una consulenza mirata ¢ persona-
lizzata, che non si limita semplice-
mente a distribuire e vendere pro-
dotti al mercato, alla massa dei
risparmiatori ¢ investitori privati.
Ma che, attraverso I'assistenza
diretta, personale e costante -nel
tempo del Family Banker, ¢ in
grado di conoscere bene, in ma-
niera approfondita, caratteristiche,

profilo, necessita di ogni singolo "

‘risparmiatore e investitore, met-
“tendo a disposizione le soluzioni
piti adeguate. Anche nel campo
del credito ¢ dei finanziamenti
immobiliani. E fornendogli* anche
~misure di protezione e garanzia,
~come la possibilita di accedere a

‘toperture assicurative, ad esempio -

sugli immebili acquistati con un
‘mutuo, con una duplice tutela: del
credito e del cliente.

Ecco il primo dato importante: le
:sofferenze nette che Banca Me-
“diolanum Tegistra nei confronti
!della propria clientela corrispon-
.dono a solamente lo 0,26% del
“totale dei crediti, mutui e finanzia-
‘menti, erogati. Un valore molto
s0, ancora di pill se paragonato
A r,'uelh che corrispondono a gran
parte degli altd istituti di credito
zitaliani, di livello nazionale e inter-

recente analisi di Assofin (asso-
ciazione del credito al consumo ¢
immobiliare) e IlSole240re,
oscillano invece in valod com-
presi tra circa I'1 ¢ il 2,80% del
totale (sempre considerando le
sofferenze nette sui crediti, al
netto dei fondi rischi). '
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ASSISTENZA E CREDITO

E Paliro risultato rilevante & il
seguente: nel corso del primo
semestre 2009, sempre secondo
analisi ed elaborazion: Assofin sul
credito immobiliare erogato alle
famiglic, mentre all'interno del
mercato bancario nazionale si &
registrata una diminuzione media
complessiva del valore dei mutui
erogati par al 19,3% rispetto allo
stesso periodo del 2008 (con isti-

hanno fatto registrare diminuzioni -
dei valori dei mutui erogati pari al’

20, 30, fino al 70% nispetto’a un
anno prima), Banca Mediolanum
nello stesso periodo ha:fatto regi-
‘strare un incremento del 200% dei
valori dei mutui erogati alla clien-
tela. Cifre e risultati che’indicano

con cvidenza un aspetto essen-
ziale, fondamentale per gli stessi
clienti: Banca Mediolanum regi-
stra sofferenze nette molto basse
nei confronti dei crediti alla
clientela non perché applichi una
stretta al credito, alla concessio-
ne di finanziamenti immobiliari e
mutui per le famiglie, che sono
invece in forte crescita, e in netta
controtendenza rispetto a gran
parte del mercato. Ma perché

«yede e pud comprendere anche

gia; di una politica aziendale, ben
precisa: -quella di fornire alla

- clientela. non ‘solo un ‘prodotto’

bancario (come il smgo]o mutuo

-0/prestito) ma un servizio di con-

sulenz.a altamente specializato e
costruito su misura, in linea con
esigenze, possibilita finanziarie e
progetti del ‘singolo cliente,
nsparnuatute ¢ investitore.

" TUTELE E GARANZIE

Banca Mediolanum applica poi

una politica di erogazione di credi-

4, finanziamenti e mutui che pre-

forme di tutela e'polizze a garanzia
del cliente, e della sua sul\rib:lmi,
per esemp:u in caso di gravi infor-

invaliditd permanenie, perdita

del posto di lavoro, ¢ aliri eventi

e pesantemente il reddito familia-
te ¢ del singolo cliente. Oltread
altre importanti forme di- tutela ¢
sostegno. Per esempio, per lultl_
clienti sono previste per i mutui
condizioni a tasso variabile che si
adattano alle  variazioni dEII‘Eu
ribor (il tasso di riferimento euro-
pea), prevedendo anche un mecea-
nismo che, quando I'Euribor cre-
sce ¢ oltrepassa determinati val
prefissati, in manierd automati
aggiorna e riduce lo “spread’ appli-
cato al finanziamento, e attenia
I'effetto della crescita dell’ ‘Euribor,

"/ Rendimentn
del patrimonlo
gestito =
valore per
il.cliente




