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Afebbraio un premio per la qualita

el iInnovazione neiservizi

Siconsolida la
collaborazione con
I'Universita Bocconi
chehagiadatovitaa
un centro diricerca
sull'orientamento

al cliente.
Appuntamento peril
13 conil convegno che
assegnerail primo.
«Mediolanum Award
for Service Quality &
Innovation» :

npremio particolare, che celebra
la centralita della qualita del ser-
Vizio e punta ariconoscere e pre-
miareil contenuto dell innovazione e del-
la qualita nei servizi e il modo con cui Ja

capacita diinnovare e garantire standard

elevati si traduce in un trasferimento di
valore al cliente. Queste le premesse del
rimo «Mediolanum Award for Service
§-:a]ity & Innovation», riconoscimento
e verra assegnato il prossimo 13 feb-
braio dal Customer & Service Science
Lab, il centro di ricerche sull'orienta-

mento al cliente, laqualita el'innovazio- - i

‘nenel settore dei. creato nellascor-
sa primavera grazie all'accordo tra Ban-
ca Mediolanum e I'Universita Bocconi.
Liniziativa conferma come I'attenzione
ai temi della qualita dell’offerta e della
disfazione: clientelasia, per Ban-
caMediolanum, non soloun obiettivoa-
stratto da enunciare, ma un concreto ap-
proccio cheorientalapropria strategiaa-
ziendale.* g g
«Mettereal centroil cliente: spw%i}'lpﬁ)—

Contit il

fessor Enrico Valdani, cen-

tro di ricerche, gjadocemedieolunonﬁa 3
rese presso l'ateneo

e gestione delie imj
milanese e da ‘mesi titolare, sem-
pre in Bocconi, della cattedra di Custo-
mer & Service Science - & un elemento
strategico per diversi motivi. In primo

Iuoge permetteall'azienda di assolvereil.
suo compito principale: generare e tra-.-

sferire valore ai suoi clienti. Ritengo, in-
fatti, che Mediolanum debba il suo suc-
cesso a questo orientamento. In secon-
dabattuta, conlasoddisfazione del clien-
te si genera valore e si creano cosi risor-
se emezzi per attivare un circolo virtuo-
30 e per soddisfarci?sin]ne le attese. Lim-

resa acquisisce cosi un vantaggio com-
geﬁﬁvﬂisﬁnﬁva che le permette di es-
seremeno sensibile alle minacce che pos-
lsmm prweani.le dal mercato, In wu;ﬁenso
e similarita tra un approccio "quality o~
riented” e il business model di%dedmia—
num sono molte: ¢'2 una vera e propria
identiti conivaloti fondanti del Gruppo».

Per questa prima edizione, il premio
lanuq;ﬁ;[crualiﬁnei i vm?amrg:
scritto a un ambito ifico. «Abbiamo

scelto—spiegail professor Valdani- il set-
tore del turismo, con I'obiettivo di stu-
diare I'innovazione nel cungaxw alber-
ero. Non & stata una scelta casuale.
“industria ricettiva italiana sta subendo
Iamncunenzadial@rgd@ﬁnﬁﬂgléiggpéf
sivo migliorare i servizi che offriamo e
soddisfare i veri bisogni di turisti e ospi-
ti». Per valutare concretamente la qua-
lith dei servizi il primo "Mediolanum
Award for Service Sua]ity& Innovation"
si#basato su indicatori oggettivi, per mi-
surare come I'innovazione influisce po-

titiva dell' impresa, perché solo chi inno-
variesce a difendersi i

to. Attraverso un articolato processo di
misurazione dei "driver” che sono alla
base dei processi di innovazione, il Cu-
stomer & Service Science Lab ha prova-
to a rilevare se I'arricchimento qualitati-
vo dei servizi sialegato alla perfo:

performance
competitiva degli alberghi. Ricercando -

una correlazione tra innovazione e va-
rieta dei servizi offerti e risultati econo-
mico-finanziarisi

cesso— conclude il professor Valdani —&
emerso un lungo elenco di innovazioni
chepotranno essere condivise, divenen-
doincentivo anche per altri operatori. U-
no degli scopi del laboratorio &, infatti,
descrivere le "best practices”, affinché
possano suggerire ispirazioni per essere
izzate e adottate, anche inun'ot-
tica di scambio intersettoriale. Con que-
ste premesse vogliamo irelano-
stra missione, che si propone di com-
prendere e di cosa sia e come si
generi valore per 1l cliente. Tutto cid an-
che ﬁ];me al sostegno di Mediolanum,
che ha deciso, con coraggio e lungimi-
ranza, di affiancare un'istituzione di ri-
cerca comelanostra. Ognianno daremo
vita ad un convegno nazionale, come
quello di febbraio, e organizzeremo nu-
‘merosi momenti di confronto con a-
ziende e consumatori su temi seleziona-
1i. Siamo inoltre disponibili ad accettare
ogni sfida di ricerca per tutte le imprese
con coraggio si propongono di met-
tere al centro di ogni loro decisione il
clientex. )

Prosegue anche nel 2008 il progetto di

solidariets «Piccolo Fratelloy, promosso da
Fondazione Mediolanum e Banca Mediolanum

in collaborazione con h Fondazione

. Francesca Rava N.PH. Italia Onlus.
Partecipare alla raccolta di fondi a sost?:o
Stradadi,

contrib

delliniiativa dedicata ai bambini i

%kmﬂmmlmmn;m

34210 &
Fondazione Francesca Rava N.PH. ltalia Onlus - causale Piccolo Fratello Haiti
Nellisola caraibica, dove la popolazione vive in condizioni di estrema povertd,

Piccolo fratello

s MEDIOLANUME

GRUPPO BANCARIO MEDIO! un‘fﬁ

) Fevolversi del

a

paro

essuno come Banca Me-.
diolanum nel 2007: nel-

Tultimo -anno I'lstituto
creato da Ennio Doris ha jun-
to il primato assoluto nel ricordo
pubblicitario spontaneo, a confer-
ma che una strategia di comuni-
cazione fondata su testimonial rea-
li (il fondatore Ennio Doris e i veri
clienti) si dimostra vincente, per-
chéarricchisce il messaggio cone-
lementi di realta e concretezza.
Idati confermano un trend positi-
vo che dura da tempo: anche nel
2005 e nel 2006 Banca Mediola-
num ¢ risultata prima nella classi-

C e

senza | servizi pill elemientari come acqua
corrente ed energia elettrica, l'obiettivo di
Piccolo Fratello @ offrire a 1.800 barbini fa
possibilith di studiare, essere curati e sfamati,
e poter usufruire di un luogo dove crescere
insieme attraverso ['ape
mdi uattro’scuole di strada nella capitale

rtura, nell'arco di tre

Pér seguire giorno'dopo’

% e ay
n)sgam & possibile visitare il sito dedicato et
. Su Mediolanum Channiel {candle 803 del bouquet di Sky

streamig su Internet) la trasmissione «Piccolo Fratelloy offre un resoconto

p':umuale @ in tempo reale dello stato di avanzamento dell'iniziativa.

- ﬁitu della campagn:

indagine Eurisko-Multifintrack

Semfre piu solidala forza del brand:
adei veri clienti Mediolanum

fica stilata da Eurisko-Multifintrack,
che monitora il ricordo pubblicita-
rio spontaneo dei brand dei servi-
zi bancari, Nel 2006 il primo posto

.era in coabitazione con altri due

Gruppibancari, mentre nell'ultimo
anno Ja leadership di Mediolanum
& stata assoluta, con valori peraltro
mai raggiunti su base annuada tut-
ti i Gruppi bancari monitorati ne-
gli ultimi sei anni da Euriske-Mul-
tifintrack.
Anche nella notorieta spontanea
dei servizi bancari, sempre relati-
vamente all'intero 2007, Mediola-
num ha scalato posizioni, attestan-
dosi al quarto
posto in gradua-
toria, Prima di
Mediolanum,
quindi, ci sono -
solo i maggiori
layer» italiani
el settore. Ed &
un risultato lu-
singhiero, se
rapportato alla
base clienti di
clascun istituto,
C'e dell'altro,
“uttavia. Mentre
icolossi del cre-
dito «Made in1-
taly»  hanno
confermato le
posizioni delle
passate rileva-
zioni nellaricer-
caMultifintrack
~ merito di im-
rtanti investi-
menti, elevata
notiziabilita e
ampie basi di
clienti — Banca
Mediolanum in
5 podﬁssinﬁ anni
ha fatto passi da gigante nella no-
torieta spontanea del brand e ser-
vizi bancari grazie a una strategia
di comunicazione coerente ed effi-
cace: se nel 2004 era nona per no-
torieta spontanea del brand (suc-
cessivamente ottava nel 2005 e se-
stanel 2006), inmeno ditre anniha
raggiunto una visibilita molto ele-
vata.
Una simile leadership & anche me-
a pubblicitaria
egli ultimi mesi, che lia peraltro
richiesto investimenti meno signi-
ficativirispetto a quelli pianificatiin
media dal maggiori Grucﬁpi banca-
ri italiani. La strategia di comuni-
cazione dell'istituto, dunque, si2 ri-
velata estremamente efficiente, no-
nostante risorse e pressione pub-
blicitaria inferiori ris aj prin:

Come investire nel «mattone» piu pregiato

Mediolanum Real

Estate Value

2ilnuovo fondo

immobiliare

per un’opportunita

d'investimento

con tanti vantaggi
iversificare i propriinvesti-

menti, scegliendo una so-

luzione alternativa al mer-
cato azionario o all'immobiliare
tradizionale. Puntare suimmobi-
li di prestigio, che rappresentano
una garanzia di rivalutazione nel
tempo, ma alla portata di tutti,

- anche con la disponibilita di ca-

* pitali molto contenuti. Poter con-

. tare su rendimenti solidi nel lun-

go periodo, attraverso un investi-
mento gestito da professionisti
del settore, con la massima tra-
sparenza e numerose agevolazio-
ni fiscali.

Mediolanum Real Estate Value, il
nuovo Fondo immobiliare distri-
buito da Banca Mediolanum,
rappresenta un’opportunita
d'investimento che racchiude
e offre insieme tutti questi
vantaggi. E una soluzione in-
novativa, che permette di in-
vestire nel settore del "matto-
ne" ma con le modalita che
caratterizzano gli strumenti fi-
nanziari pil evoluti, e la sua
caratteristica principale 2
quella di investire in immobi-
li di particolare pregio archi-
tettonico o loc: ti in zone
esclusive. Palazzi antichi o di
grande rilievo, edifici di pre-
sr_lgin, collocati nei centri sto-
rici o nei quartieri pit1 elegan-
ti. Uno specifico settore del
mercato immobiliare, dun-
que, che offre le maggiori po-
tenzialita di rivalutazione nel
tempo e non risente degli an-
damenti e delle oscillazioni
che possono caratterizzare il
mercato immobiliare tradi-
zionale. 7
Lobiettivo principale del Fon-
do & quello di puntare, nel lun-

go periodo, sulla crescita di valo-

egli immobili che hanno un
elevato potenziale di rivalutazio-
ne, piuttosto che la generazione
di un reddito periodico. Ma &

. un’opportunita che non & riser-

vata solo a chi dispone di capita-
li elevati, dato che possono ba-
stare anche solo 10mila euro; Me-
diolanum Real Estate Value & in-
fatti un Fondo comune immobi-
liare chiuso che prevede il versa-
mento di un'unica somma inizia-
le e un accumulo dei rendimenti,
che non vengono periodicamen-
te distribuiti ma vanno ad accre-
scere il valore della quota finale,
e prevede il pieno raggiungimen-
to dell'obiettivo d'investimento in

. un periodo di 13 anni. Queste ca-

ratteristiche lo rendono uno stru-
mento d'investimento rivolto in
particolare a chi ricerca maggiori
potenzialita di rendimento in un
orizzonte temporale di lungo pe-
riodo, e desidera diversificare il
proprio portafogliorispetto, ad e-
sempio, a titoli azionari, obbliga-
zioni o titoli di Stato. Scegliendo,
in questo modo, una soluzione di
capitalizzazione che ha anche il

vantaggio di essere ben poco cor:
relatanon solo all’andamento dei
mercati finanziari e delle Borse,
maanchea quello del mercato del
"mattone” pili tradizionale, che

investe in immobili comuni e non

di particolare rilievo e valore.

Gli immobili di pregio che costi-
tuiscono il patrimonio di Medio-
lanum Real Estate Value consen-
tono infatti di trarre vantaggio
dalla crescita di valore di cui pos-
sono beneficiare nel corso del

tempo grazie anche alla partico-.

lare posizione urbanistica delle a-
ree in cui sono collocati, insieme
al fatto che, per gli immobili con
simili caratteristiche di pregio e
qualitd, il passare del tempo € sto-
ricamente un alleato contribuen-

* do alla rivalutazione dell'immo-
bile. Un patrimonio immobiliare

Unasoluzione .
- alternativa ai listini

. diBorsa e agli
immobili tradizionali

.conla a
di rivaiu'tazione
nel tempo

cendo. E, a differenza di quanto
accade per chi acquista diretta-
mente un a]i)pattament_o ounal-
tro immobile, una gestione pro-
fessionale esonera inoltre I'inve-
stitore dall’occuparsi dei vari a-
dempimenti fiscali, come impo-
sta re]gistro o IVA, imposte ca-
tastali, ICI, perché vengono as-

solti di nte dalla SGR e dal-

che viene gestito da professioni-
sti esperti e altamente qualifica-
ti, che tra I'altro si occupano di
tutti gli oneri della gestione tec-
nico-amministrativa tipici del-
T'investimento immobiliare diret-
0, come atti notarili, spese di in-
termediazione, costi di

zione o ristrutturazione, e via di-

la banca presso la quale sono de-
ositate le quote investite, oltre al
atto che Mediolanum Real Esta-
te Value consente, nella maggior
-parte dei casi, di recuperare inte-
ramente I'IVA sugli acquisti im-
mobiliari. E il secondo Fondo im-
mobiliare distribuito da Banca
Mediolanum, segue Mediola-
num Real Estate che & stato
lanciato nel 2005, con I'obiet-
tivo di diversificare ulterior-
mente il ventaglio delle scelte
€ opportunita d'investimento
all'interno del settore, e offre
una prima possibilita di ade-
sione e sottoscrizione limita-
ta ai primi mesi del 2008. Per
chivuole diversificare i propri
investimenti di lungo periodo,
con una soluzione alternativa
ai listini delle Borse; e anche
senza l'impiego di capitali e-
levati, ora c’e uno strumento
ad hoc, ma non bisogna per-
dere tempo: i Family Banker
di Banca Mediolanum sono in
grado di garantire a ogni inve-
stitore la consulenza necessa-
ria per ottimizzare scelte e in-
vestimenti. -
11 Prospetto Informativo, da
leggere prima dell'adesione, &

cipali «competitor» sul mercato do-
mestico.
Solo un rapporto diretto e costan-
te con gli utenti & infatti in grado di
trasmettere 'essenza di Banca Me-
diolanum. E sebbene non venga
trascuratala comunicazione dipro-
dotto, I'aspetto maggiormente en-
fatizzato & il modello di banca: un
paradigma del tutto originale, I'u--
nico in grado di fondere i vantaggi
degli istituti tradizionali con le po-
tenzialita tecnologiche delle ban-
che on line. Mediolanum infatti &
molto pii1di una banca tradiziona-
le e pit1 di una banca on line. 2
‘Ma 1l modello, in fondo, piit che
spiegato deve essere provato, Fino
a quando non s&)erimémx in con-
cretoivanta el modello di Me-
diolanum, il cliente non riesce a
percepime a fondo la qualita e co-
ierne la facilita d’'uso. Ecco che,
unque, la strategia di comunica-
zione i completa sul territorio con

- iniziative che permettono ai Family. -

Banker di comunicare in concreto
la funzionalita della banca anche
grazie a dimostrazioni «lives, dal vi-
vo, che trasmettono la facilita el'ef-
ficienza deghi strumenti a disposi-
zione dell'utenza:
Non a caso, d'altronde, nell'ultima
campagna hanno parlato «veri
clienti», che hanno raccontato, in
prima persona e ognuno in manie-
ra differente, la propria esperienza
nell'utilizzo di BancaMediolanum,
che e atuttigli effetti una banca per
tutti, proprio perché consente a o-
uno di identificarsi con le mo-
lalita di dialogo e relazione prefe-
rite, dal telefono a Internet sino al
Family Banker. E quali migliori te-
stimonial dei tlienti stessi, gli uni-
ci in grado di trasmettere con im-
mediatezza, spontaneita e sempli-
cit quanto Banca Mediolanum sia
cile e vantaggiosa.

‘Entra in Banca Mediolanum
BASTA UNA TELEFONATA
840-704.444
www.bancamediolanum.it

. Selezione e Reclutamento
840-700.700
www.familybanker.it

disponibile presso i Family
Banker e sui siti www.medio-
lanumgestionefondi.it e
www.bancamediolanum.it.

Notizie Mediolanum *
a cura di Roberto Scippa.
roberto.scippa@mediolanumit




