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Ennio Doris: Una divisione di Private Banking
curerd la gestione del patrimonio, dei beni
immobili e della fiscalita della clientela

Assistenza

totale

ai clienti
di qualita

Banca Mediolanum ¢ la ban-
ca che ha cambiato il modo
di "essere ¢ fare" banca.
Non solo nella sua fisicita,
ma soprattutto nella qualita
e nella quantitd dei servizi
offerti alla sua clientela. Ulti-
mamente sta riscuotendo
grande successo il conto cor-
rente Riflex e soprattutto
piace al pubblico la rivolu-
zionaria Riflexcard, che uni-
sce in un solo strumento
una serie di funzioni (carta
di credito, prelievo banco-
mat, pagamento Pos, carta
revolving, acquisti on-line
sicuri) per coprire le quali la
concorrenza deve dare ai
propri clienti pili carte. Inol-
tre, per chilo vuole, esiste il
vantaggio di poter inserire
sulla carta la propria fotogra-
fia. Tutti questi punti di for-
za hanno accresciuto il nu-
mero dei clienti di Banca Me-
diolanum e con il numero &
cresciuta anche la qualita
della clientela e il valore dei
loro patrimoni.

Una prima attenzione a
una fascia alta dei clienti si &
avuta con la nascita del
Club PrimaFila e della carta
di credito PrimaFila con la
quale i migliori clienti ven-
gono assistitl e identificati
in maniera molto particola-
re e dedicata. Tra i propri
clienti Banca Mediolanum
ha individuato una fascia di
alto prestigio alla quale ha
deciso di dedicare servizi
specifici ancora pil persona-
lizzati e soprattulto una se-
rie di private bankers sele-
zionali e preparati, in grado
di risolvere tulte le necessi-
ta riguardanti la gestione e
la conservazione del patri-
monio, dei beni immobili,
della fiscalita e cosi via.

Ad Ennio Doris, Presidernte
di Banca Mediolanum, chie-
diamo da cosa derivi la scel-
ta di creare una divisione ap-
posita per il Private banking.

Ci siamo resi conto che piu
passail tempo e piltil rappor-
to con i clienti di alto profilo
si consolida: il consenso nei
confronti del nostro Istituto
di credito aumenta e di con-
seguenza gli asset a noi affi-
dati crescono, Abbiamo per-
tanto voluto premiare e valg-
rizzare questa fiducia indivi-
duando un nuovo segmento
di mercato che si pone tra
quello dei nostri tradizionali
clienti e quelli di fascia mol-
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std a 1stanze. A questo qua-
dre vanno poi sommate tut-
te le offerte assicurate dal
club Prima Fila, che hanno
come denominatore comune
il garantire una corsia prefe-
renziale su tutti i diversi ca-
nali, Ci siamo infatti accorti
che molti dei clienti con mag-
giori potenzialita di svilup-
po erano seguiti da un nume-
ro abbastanza circoscritto di
consulenti finanziari, con
un portafoglio qualificato,
Da qui la decisione di rag-
grupparli in una nuova e uni-
ca struttura, pensata con ser-
vizi ad hoc, che garantisca-
no una copertura sul fronte

Banca Mediolaraomn ha deciso di
dedicare ad una fascia di alto
prestigio servizi ancora piit
personalizzati affidando la loro cura
ad un gruppo di professionisti in
graclo di risolvere tutte le necessitit

to alta gia seguili dalla no-
stra partecipata Banca Espe-
ria. Si tratta di una fascia di
nicchia che gia esistevamaa
cui ora e stata riservata
un'attenzione particolare
Quali sono i vantaggi per
chi pud ricorrere al Private?
1l ventaglio di opportunita
& assai ampio. Per capirci, si
va da accessi preferenziali al
call center della banca me-
diante una linea dedicata di
phone banking, alle presta-
Zloni per conservare e tutela-
re il patrimonio, a prodotti
personalizzati, a tempisti-
che di eccellenza nella rispo-

bancario a trecentosessania
gradi e costruita intorno alle
esigenze dello stesso cliente

Quanti sono i clienti di Ban
ca Mediolanum che gia pos-
sono beneficiare del Private
Banking?

Allo stato attuale sono cir-
ca 50mila colore che posso-
no usufruire di questa lunga
serie di benefici, ma ne ab-
biamo gia selezionati circa
100mila che presentano le
caratteristiche e i requisiti
"bancari" per entrare a far
parte a tutti gli effetti di que-
sta cerchia ristretta. Senza
contare i nuovi clienti top
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che potrebbero approdare
nella nostra banca nei prossi-
mi mesi e, ancora, quelli che
potrebbero arrivare grazie
ai private bankers prove-
nienti da altre banche e reti.

In questo scenario il ruolo
del Consulente di Banca Me-
diolanum sta cambiando
rotta?

Gia i nostri consulenti con
portafoglio di elevata patri-
monialita e quindi con clien-
tela private, frequentano
corsi formativi e hanno ap-
profondimenti diretti nel
campo gestionale, bancario,
fiscale direttamente dalle
strutture di direzione Medio-
lanum, quindi per i consu-
lenti che vorranno approc-
ciare dall’esterno Mediola-
num Private condizione ne-
cessaria @ il fatto di poter
vantare alle spalle un back-

ground bancario di una cer:

ta significativita.

Il mestiere di consulente
globale sta percid cambian-
do. Fare private banking si-
gnifica prima di tutto ascolta-
re e andare incontro alle ne-
cessita della clientela, ossia
offrire prodotti personalizza-
U, costruiti su misura. Non &
piu sufficiente un esperto
che guidi soltanto nelle deci-
siont di investimento; serve
invece qualcuno che in tutte
le scelte finanziarie sappia
consigliare e dare un contri-
Dbuto di grande qualita. Non
solo un consulente percid
ma un autentico banchiere.

1l Private banking di Banca
Mediolanum sposa quindi
un mix di prodotti e servizi,
con la tradizionale cultura
della consulenza, che oggi
compie un ulteriore passo
avanti in termini di profes-
sionalita e competenza.
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Solo professionisti
davvero speciali

Parola d'ordine "selezione”.
Non ha dubbi sul punto Paolo

| Suriane, responsabile di Me-
| diolanum Private Banking.

"Per andare incontro alle esi-
genze di clienti speciali, di ele-
vato livello - afferma Suriano
- ¢l vogliono professionisti
speciali, che posseggano qua-
lita individuali e professionali
ben precise”.

Due, in particolare, sono |
settori ove si sta guardando
per la selezione delle risorse:
le figure gia inserite nel mon-
do del Private di provenienza
bancaria ¢ i professionisti pro-
venienti da reti di promotori
con esperienza decennale e
clientela di alto profilo.

La nuova divisione & stata
creata riunendo proprio i con-
sulenti che gia operavano nel
cifcuito della banca e che pre-
sentavano un portafoglio
clienti di alto profilo.

Oggi Banca Mediolanum
pud fare affidamento su 42
private banker con un porta-
foglio medio procapite che si
aggira sui 25 milioni di euro,
Ed entro la fine dell'anno so-
no previsti ulteriori ingressi
sino a raggiungere un patri-
monio di 1.200.000.000,

Per favorire la selezione di
Private o per curare la perso-
nalizzazione dei rapporti, ele-
mento molto importantes
nell'inserimento dei Private
Banker, & stato predisposto il
Comitato di Direzione che ri-
sponde direttamente al
Banking Group Manager Vit-
torio Colussi,

Del Comitato di Direzione
fanno parte Daniele Galloy
Luinardo Rubertelli, Pietro
Rosin, NMunzio Santangelo,
tutti punti di riferimento per
chi vorra far parte delia Divi-
sione Private di Banca Medio-
lanum. Trai primi neo inseri-
ti sono da segnalare Carlo
Melotti e Giancarlo Vinacci,
provenienti da importanti
istituzioni.

E' del resto in programma

un piano di sviluppo di gran-
de respiro, che ancora una vol-
ta poltra contare sul fiore
all'occhiello di Banca Medio-
lanum, ossia il supporto for-
malivo. "L'obbiettivo & dirag-
giungere entro il 2010 la so-
glia delle 200 risorse venendo
cosl a coprire gradatamente
I'intero territorio nazionale -
prosegue Suriano -; il tutto
puntando su un percorso for-
mativo dedicato, sia frale mu-
ra che al di fuori della nostra
struttura”. Anche i neo Priva-
te, infatli, si potranno avvale-
re del modello multicanale
della Banca e dell'impiego del-
la multimedialita e delle nuo-
ve tecnologie, organizzando
I'attivita quotidiana con il va-
lore aggiunto della televisione
aziendale e supporti di aggior-
namento formativo, informa-
tivo e di marketing dedicati.
In pitl & stato previsto un iter
formativo di tre anni in colla-
borazione con |'ateneo mila-
nese che da sempre & cono-
sciuto per il sue elevato stan-
ding, l'universita Luigi Bocco-
ni. 51 parla quindi di un servi-
zio fortemente personalizzato
intorno ai bisogni della clien-
tela e dei consulenti Private.

Come @ stato possibile crea-
re una divisione ex novo?

“Come per il lancio di nuovi
prodotti sul mercato, anche la
fase di start up del private @
stata anticipata da studi e test
svolti fin dal 2004 sui nostri
clienti di alto profilo con il
supporto dei nostri consulenti
con portafogli caratterizzati
da clientela di standing eleva-
Lo e analisi del mercalto ester-
no atto a comprenderne le
aspettative. Solo dopa si & pas-
sati allo step successivo,
estendendo i servizi agli altri
clienti potenzialmente interes-
sati. Indagini che poi hanno
condotto ai successi attuali e
ci consentono di offrire ai pri-
vate provenienti dall'esterno
una piattaforma unica, esclu-
siva e consolidata”,

E' utilizzata come bancomat, viacard e pagobancomat, ha inoltre la funzione revolving e pud essere personalizzata con la foto

Thurti 1 vantaggi della Carta di Credito Riflexcard

La Riflexcard e all'avanguar-
dia anche dal punto di vista
delle caratteristiche di produ-
zione. La societa spagnola
Axalto, che produce il sup-
porto plastico per la realizza-
zione della cart\a di credito
Riflexcard, I'ha voluta fra i
suoi "giolelli” esposti a Parigi
dal 15 al 17 novembre, in oc-
casione della fiera internazio-
nale "Cartes” dedicata al set-
tore carte di credito.

La veste grafica della Ri-
flexcard, la carta di credito in-
novativa a disposizione dei

correntisti di Banca Medio-
lanum lanciata a partire dallo
scorso mese di marzo insie-
me al conto corrente Riflex,
ha del resto una peculiarita
ben precisa: & realizzata con
un materiale riflettente, chia-

mato {-cube, appositamente
scelto per allinearsi alla filo
sofia che sta alla base di tutti
i prodotti della banca milane-
se di riflettere e rispec-
chiare ogni
specifica
esigenza

del clien-

te. Lo stes-

50 nome
pensato
per la carta
fa riferimen-
to anche al-
la possibili-
1a, su richie-
sta dell'inte-
statario, di po-
ter inserire la
propria foto-
grafia, conferendo cosl alla
card un elemento distintivo,

non solo per la sua originality
sul mercato ma di ulteriore si-
curezza in quanto

immediata-

mente riconoscibile,
Riflexcard, pertanto, assicu-
ra maggiori garanzie sul pia-

7o della sicurezza. Ma non &
tutto. L'aliro punto di forza
consiste nell'essere
una carta che mette
a disposizione del
suo titolare una ro-
sa di modalita di
pagamento. Al co-
slo fisso annuale
di 30 euro Ri-
flexcard & carta
di credito a sal-
do e anche revol-
ving, oltre che
bancomat, via-
card e pagoban-
comat. In parti-
colare, per
quanto riguarda il paga-
mento rateale, consente di va-
lutare mese dopo mese gl im-
porti da pagare a saldo e
quanto invece deve essere ad-

debitato sul conto a rate, sen-
za dover decidere al momen-
to dell'acquisto e coinvolgen-
do esclusivamente e sempli-
cemente il call center della
Banca entro il 28 del mese.

E’ la combinazione di que-
ste caratteristiche cosi nuo-
ve e rivoluzionarie che ha
contribuito al grande succes-
so della Riflexcard. Un valo-
re aggiunto che ha permesso
a Banca Mediolanum di con-
quistare, nell'arco di pochi
mesi, il traguardo delle
100mila carte di credito
emesse a favore dei propri
clienti, contando anche gli al-
tri prodotti affini della vasta
gamma proposta dall'istitu-
to di credito.

Come per ogni prodotto di
Banca Mediolanum, anche

per la Riflexcard, per qualun
que informazione e chiari-
mento € possibile chiamare il
numero 840 704 444 oppure
rivolgersi a uno dei promoto-
ri finanziari della rete di Ban-
ca Mediolanum.

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

Selezione e reclutamento
tel. 02-90492778

Notizie Mediolanum
a cura di Roberto Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it

i Banca Mediolanum nella consulenza
dialto livello nasce Mediolanum Private
dedicata agli investitori che desideranc
nza e servizi sempre pil esclusivi.

sul valori del prestigio e
apace di riassumere in una perfetta sintesi
ica e I'esperienza della tradizione pit

NA'TA MEDIOLANUM PRIVATE BANKING.
PIU VALORE AL TUO VALORE.

qualitativi superiori per riservare a se stessi e ai propri Clienti i |

diol it

Tel. 91.90493134 02, 90491822 02.90492773

Mediolanum Private Banking ricerca professionisti di
talento, fortemente interessati a valorizzare le proprie potenzialic:
& decisi a realizzare le pit grandi ambizioni di successo personale.
Importanti refazionl, prodotti alamente specializzat e standard

vantaggi di un rapporto ancor pit privilegiato.

Mediolanum Private Banking.
Siamo pronti per dare pia valore al tuo valore.
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