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Al centro della
bancac'e
sempre il cliente

Ha il potere di decidere in piena
autonomia come e quando
utilizzare i servizi dell'Istituto

Nella Banca del 111 Millen-
nio il rapporto tra "istituzio-
ne" e clientela si & invertito.
QOggi & il cliente, con le sue
personali necessita, che &
protagonista della relazio-
ne, che ha il potere di deci-
dere in piena autonomia il
luogo, le modalita e i tempi
per servirsi della consulen-
za e dei servizi del proprio
Istituto di credito. Banca
Mediclanum ha saputo rin-
novarsi e stare al passo: ha
creato, intorno alle reali esi-
genze della clientela, una
banca che, forte della sua or-
ganizzazione e della sua
strategia innovativa, & di-
ventata essa stessa il prinei-
pale supporto per i clienti.
Puntando sulle nuove tec-
nologie, infatti, si & dato vi-
ta al modello della "multica-
nalita", attraverso il quale
le tradizionali operazioni

bancarie possono essere ef-
fettuate, comodamente, dal
telefono cellulare contattan-
do il call center, mediante
lo "sportello” Internet o an-
cora con il servizio Tele-
text. L'apporto della tecno-
logia, pero, per quanto im-
portante, da solo non basta,
occorre il "fattore” umano,
1'hi touch. Ecco allora-che,
da sempre, per le decisioni
di investimento e in materia
di previdenza, le famiglie
possono contare sulla pro-
fessionalita e sulla compe-
tenza della rete dei Consu-
lenti di Banca Mediolanum,
oltre 5mila risorse a loro di-
sposizione.

In questo contesto cosi di-
namico, col tempo, anche la
figura del Consulefite ha co-
nosciuto un'evoluzione di-
ventando a poco a poco il ful-
cro della "multicanalitd”, in

quanto il suo compito, oltre
a quello tradizionale di gui-
da per gli investimenti e il ri-
sparmio, & divenute anche
quello di formare, assistere
e guidare il cliente nell'uso
della banca e della relativa
piattaforma tecnologica. Dal
suo ruolo, pertanto, dipende
la soddisfazione dello stesso
cliente. Per questa ragione
Ennioe Doris e il suo staff si
sforzano di mettere il Consu-
lente nelle condizioni che gli
consentano di svolgere al
meglio la sua attivita.
Prima di tutto viene ia for-
mazione, che con i corsi e i
seminari- promossi dalla
struttura centrale istituita
ad hoc, resta il fiore all'oc-
chiello della Banca: la rete
di vendita, infatti, puo cre-
scere solo investendo sulla
preparazione del personale,
a qualunque livello'e grado
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del percorso di carriera, che
sia quello di supervisore e
manager o di promotore.

In Banca Mediolanum, pe-
rd, da ben quindici anni,
I'aggiornamente professio-
nale viaggia anche sulla te-
levisione aziendale (si veda
anche l'articolo in pagina),
che avvalendosi di trasmis-
sioni dedicate, si & dimostra-
ta molte pill efficace di qual-
siasi tipo di documentazio-
ne cartacea. Rappresenta
uno strumento formativo e
informativo al contempo:
consente all'agente di ap-
profondire novita e proble-
matiche della consulenza fi-
nanziaria e all'azienda di in-
tervenire tempestivamente
nei momenti di difficolta det-
tati dalla quotidianita lavoe-
rativa. Parlando ditv, anco-
ra va ricordato che sul cana-
le satellitare 803 di Sky, va

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

in onda Mediolanum Chan-

.nel, rivolte a un pubblico di

clienti e non.

Il contributo tecnologico,
inoltre, ha condotto alla rea-
lizzazione dell'info-rete, il
sistema di informatizzazio-
ne, continuamente aggiorna-
to, che ogni Consulente puo
prendere in visione diretta-
mente dal proprio pc portati-
le: si tratta di un insieme di
filmati per illustrare aspetti
dell'attivita o dei prodotti,
oltre ai software utili alla ge-
stione della pianificazione fi-
nanziaria della clientela. -

Accanto si pone la rete In-
tranet, ossia pilt di 50mila
pagine web del sito riserva-
to ai Consulenti, la "porta
d'accesse” a materiale infor-
mativo, suggerimenti prove-
nienti dalle diverse funzioni
della banca, news e ancora
alle "bacheche" virtuali che

permettono lo scambio in
tempo reale di esperienze
ed opinioni e, infine, al por-
tale delle reti per trasmette-
re informazioni sulla clien-
tela oltre che di tipo com-
merciale.

In tema di strumenti di co-
municazione va evidenziato
il peso attribuito agli spot
pubblicitari: in particolare
la banca oltre alla pubblici-
td su carta stampata e tv
sta insistendo anche su
quella online, considerando
che il ricorso all'home
banking sta assumendo, an-
che fra gli italiani, i caratte-
ri di un fenomeno di massa.
Infine ['attivita di sponso-
rizzazione e, quindi, di
marketing del brand, soste-
nendo svariate manifesta-
zioni (da quelle sportive a
quelle culturali) anche a li-
vello locale.

Tv Aziendale: Nuovo look
e tecnologia avanzata

Une dei punti di forza della rete
dei Consulenti & la televisione
aziendale. Banca Mediolanum,
quindici anni fa, & stata la prima
realti a sperimentare questo in-
novativo ed efficace strumento
di comunicazione e formazione
e al tempo stesso di motivazio-
ne delle risorse. Da oggi, se pur
nel segno della continuita, la tv
conosce una nuova stagione
con un restyling nei format e nei
contenuti,

"L'obiettivo, - spiega Giusep-
pe Mascitelli, amministrato-
re delegato di Mediola-
num Comunicazione, la
societd del Gruppo che
gestisce gli eventi, la
TV Aziendale e Me-
diolanum Channel -

& di arricchire ulte-
riormente le tra-
smissioni costruite
perlarete deiconsu-
lenti con notizie ed
argomenti utili alla
stessa rete. A un pri-
mo cambiamento aveva
gid contribuito Vision,
1'appuntamento che si rivol-
ge e vede protagonistl supervi-
sori e manager (e collaboratori
del loro team); dopo di che & sta-
ta la volta di Key moments, il
programma pensato per antici-
pare i problemi del mercato fi-
nanziario e portarli all'attenzio-
ne dei promotori”.

Ma tutto questo ancora non ba-
stava. Se Banca Mediolanum,
conl'impiego della tecnologia ha
portato Ja banca a “casa” di ogni
cliente, consentendogli di sce-
gliere quando e con quale mezzo
effettuare un'operazione banca-
ria, la tv aziendale oggi si attrez-
za e impara a sfruttare oltre al sa-
tellite altri supporti.

"La piattaforma tecnologica &

stata completamente ridisegna-
ta, cercando di coniugare comu-
nicazione interna, tv aziendale e
weh - continua Mascitelli - d'ora
i poi, infatti, grazie ad Internet
¢ alle sue potenzialita, ogni con-
sulente potrd seguire i program-
mi della tv dal proprio pc portati-
le, tramite ' Adsl ma anche utiliz-
zando un comune modem”.
Ariprova, tra le new entry con-

template dal palinsesto, figura
anche Community, un program-
ma che si propone di mettere a
disposizione delld rete la lunga
tradizione e cultura maturata ne-
gli anni dalla Banca nel settore
della comunicazione, ricorrendo
a filmati, video per fiere ed even-
ti, testimonianze di esperti, € an-
cora rassegne stampe con artico-
li tratti dai principali quotidiani

" italiani ed esterd,

Per ogni consulente, pero, la
settimana lavorativa cominecia
con la riunione del lunedi quan-
do i supervisori riuniscono i pro-

pri collaboratori imprenditori |

per programmare il lavoro, incon-
tro legato a doppio filo con la tv
aziendale. Ecco allora che, per
rompere la routine e dare il via
alla settimana con la carica ¢ lo
stato d'animo giusto, dopo 790
puntate viene nvisitato lo stori-
co notiziario che anticipa la riu-
nione. Arriva cosi Good Monday
Mediolanum con l'inserimento
di nuovi volti alla conduzione,
1'unico programma tele-radiofo-

nico, In cui Je voci sono partico- |

larmente curate in quanto
deve potersi "ascoltare
ad occchi chiusi”, una
volta scaricato sucd o
mp3 e sentirlo cosi
in ogni momento.
La carta vincente
di Banca Mediola-
num & stata perd
quella di completa-
e la "multicanali-
ta" con la professio-
nalitd dei consulen-
ti, i soliin grado di ge-
stire le emozioni del ri-
sparmiatore, orientando-
lo nelle sue scelte di inve-
stimento rispettando la rego-
la delle 5D, delle cinque diverse
linee di diversificazione degli
impieghi finanziari, La consu-

lenza € percio il patrimonio di |

Banca Mediolanum, il suo "mar-
chio" di fabbrica e di qualita, di
qui l'avvento della trasmissio-
ne battezzata con il nome Me-
diolanum Made.

La sfida della "bancarizzazio-
ne”, perd, l'essere banchieri
del IIT millennio & fondamento

Riflexcash, la carta prepagata

Debutta Riflexcash. A comple-
tare |'offerta di Banca Mediola-
num dal prossimo mese di apri-
le arriva la nuova carta prepaga-
ta, che potrd essere richiesta
da tutti i clienti della Banca.

11 nome scelto per questo nuo-
vo strumento di pagamento ri-
chiama volutamente il conto
corrente Riflex, il pitt innovati-
vo pensato dalla Banca; tutta-
via si tratta di una chance mes-
sa a disposizione di qualunque
correntista che abbia optato
per l'istituto di credito fondato
da Ennio Doris.

In ogni caso, guardando alle
sue caratteristiche, si presenta
come un prodotto legato alla
stessa strategia di fondo di Ri-
flex, che pertanto si sforza di an-
dare incontro alle esigenze con-
crete della clientela. A riprova,
come & accaduto per 1'ultimo na-
to dei conti correnti, la Ri-
flexcash, prima del lancio uffi-
ciale sul mercato, & stata "testa-
ta" con una serie di questionari
sulla rete di vendita dei consu-
lenti della Banca, che ha accolto
con entusiasmo la nuova modali-
ta di pagamento e soprattutto
ha dimostrato un buon interes-
se verso l'introduzione della n-
carica "automatica”.

Il valore aggiunto della Ri-
flexcash, infatti, rispetto ai 3 mi-
lioni di carte prepagate oggi in
circolazione in Halia, stanell'op-
zione aggiuntiva che consente
la possibilita di stabilire in anti-
cipo un importo mensile o co-
munque continuativo (ad esem-
piotrimestrale, etc) da “ricarica-
re’ in av tico, a cul corri-

iale della prof
constlente; ecco allora che per
approfondire i temi legati alla
quotidianita della Banca debut-
ta HT3, che sta per Hi tech, hi
touch,hi truth.

spondera il relativo prelievo dal
conto corrente di riferimento.
La ricarica "automatica” com-
porta un duplice vantaggio: da
un lato in termini di costi, in

quanto comporta una minor spe-
sa rispetto al caricamento volta
per volta (il costo previsto peril
cliente & di 1 euro a ricarica);
dall'altro, va sottolineata la
tranquillita di avere un' "alimen-
tazione” del prodotto sicura e in
piena autonontia.

Tra l'altro, questo secondo
aspetto, fa si che la Riflexcash
risulti particolarmente adatta
per certe fasce di eta e in deter-
minate si-
tuazioni:
peri pii gio-
vani, in
quanto la
carta, su ri-
chiesta di
un parente
correntista,
potra esse-
re rilascia-
ta anche al figlio o al nipote che
non abbia compiuto 12 anni; per
i clienti che ancora non abbiano
familiarizzato con i mezzi di pa-
gamento elettronici e intenda-
no provarli, ma anche per quelli
pint "evoluti®, che al contrario
abbiano dimestichezza con In-
ternet e desiderino effettnare
acquisti online; infine, per quan-
do si & in viaggio oppure con ne-
cessita di un portafoglio di
"backup".

Tutto cid per creare uno stru-
mento di reale utilizzo, al fine
di allargare il “ventaglio” dei
servizi bancari offerti da Banca
Mediolanum.

Laricarica funziona come quel-
la di un telefonino, in quanto si
pud provvedere via Internet, tra-
mite il sito web della Banca
all'indirizzo www.bancamedio-
lanum.it e servendosi del codice
Pin personale che verra distribu-
ito ad ogni "titolare” della carta,
oppure contattando il call cen-

con ricarica automatica

ter. La somma minima da spen
dere & pari a 50 euro, mentre
(per ora) il tetto massimo ¢ di
500 euro.

Di piit: la ricarica pud essere
effettnata anche da parte di
terzi in quanto si configura co-
me un addebito su una carta di
credito o, in quest'ultimo ca-
s0, come un bonifico verso una
posizione.

Ma la Riflexcash riprende an-
che le pecu-
liarita del-
la Ri-
flexcard la
carta inno-
vativa e
dalle sva-
riate poten-
zialita, di-
stribuita a

" chi decide
di sottoscrivere il conto cor-
rente Riflex.

In prima battuta permette lo
stesso "pacchetto” di servizi di
sicurezza e tutela degli. acqui-
sti forniti da CartaSie Visa (tra
cui I'sms di notifica grazie al
quale & possibile essere infor-
mato ogni volta che la carta vie-
ne utilizzata), inoltre le analo-
gie si riscontrano anche nella
vesta grafica, in quanto & rea-
lizzata con lo stesso tipo di ma-
teriale riflettente.
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Mediolanum Private Banking ricerca professionisti di
talento, fortemente interessati a valorizzare le proprie potenzialith
e decisi a realizzare le pitl grandi ambizioni di successo personale.
Importanti relazioni, prodert altamente specializzati e standard
qualitativi superiari per riservare a se stessi e ai propri Clienti i

dedicata agli investitori che desiderano
2 e servizi sempre pil esclusivi.

4, fondata sui valori del prestigio e
di riassumere in una perfetta sintesi
ologica e |'esperienza della tradizione pit

vantaggl di un rapporto ancor pil privilegiata.
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