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Pit servizi di qualita: e

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

questo il futuro

Il cliente pud richiedere, in qualsiasi momento, lassistenza di un Consulente o servirsi dei canali diretti o di entrambi

istema bancario e nuo-
Sve tecnologie: un hino-

mio che negli ultimi
anni & andato consolidan-
dosi, riscrivendo il rapporto
che lega I'istituto di credito
alla sua clientela. Ma aprire
le porte all’innovazione, av-
viando un trend di forte
cambiamento che consenta
di ottenere efficienza, eco-
nomie di scala e contenere i
costi delle operazioni non
basta. La banca, al tempo
stesso, deve essere in grado
di garantire servizi di elevata
qualita.
Banca Mediolanum & partita
proprio da queste premesse
per creare il nuovo modello
di banca, con una “multica-
nalita integrata”, :
Il suo valore aggiunto, come
spiega Antonio Maria Pen-
na, Amministratore Delega-
to di Banca Mediolanum,
sta nel mettere a disposizio-
ne un insieme di servizi arti-
colando una pluralita di
strumenti, pili canali appun-
to, in modo da superare l'e-
quazione low cost - low
quality,
Cosa differenzia Banca
Mediolanum dai suoi com-
petitors?
Lintuizione sta nell’aver rea-
lizzato una banca che, pur
conservando e potenziando
un'impostazione basata sul
rapporto umano, fa leva sul-
l'apporto della tecnologia
per offrire un miglior servi-
zio. Al centro della nostra
organizzazione interna c'&
da sempre il cliente che, in
base all’esigenza del mo-
mento, pud scegliere fra
due diverse tipologie di
“aiuti” da parte della Banca.
Per le operazioni cosiddette
ad “alto valore aggiunto”,
che richiedono esperienza e
soprattutto competenza e
professionalita, vale a dire
I'asset allocation dei propri
risparmi, I'accensione di un
mutuo o ancora la definizio-
ne di un piano pensionisti-
co, il cliente pud rivolgersi a
uno dei Smila Consulenti
Globali della Banca, distri-
buiti presso i vari Punti Me-
diolanum esistenti su tutto il
territorio nazionale.
Per le operazioni invece pid
semplici e di routine, a “mi-
nor valore aggiunta”, quali
bonifici, prelievi, ricariche
telefoniche, informazioni su
saldi , il correntista pud uti-
lizzare quelli che noi chia-
miame “canali diretti”, cioé
il telefona, il teletext, 'ac-
cesso via internet, in piena
autonomia e a gualunque
ora della giornata, da casa o
dall'ufficio.
Da principio a quali criteri
vi siete rifatti per definire
la strategia aziendale da
intraprendere?
Per essere competitivi sul
mercato si doveva necessa-
riamente creare qualcosa di
nuovo. In particolare si do-
vevano pensare modalita
differenti per raggiungere il
cliente, mezzi non ancora
sperimentati dal modello di
banca tradizionale fondata
sul sistema degli sportelli.
Siamo cosi partiti nel '97
proponendoci come banca
sostanzialmente “telefoni-
ca”, istituendo un call center
che potesse soddisfare una
malteplicita di funzioni ope-

rative per chi avesse aperto
un conto corrente presso la
nostra Banca.

Ma non & tutto. Grazie a dei
sistemi informativi all’avan-
guardia, gid in quegli anni
abbiamo sviluppato la prima
banca “televisiva”: da un
qualsiasi televisore era ed &
possibile prendere visione
del proprio estratto conto,

on l'awio dell’89°
‘ Giro d'ltalia riparte
anche la “carova-

na” di Banca Mediola-
num. Per il quarto anno
consecutiva la  banca
portera i suoi migliori
clienti alla storica manife-
stazione ciclistica e sara
nuovamente sponsor del
“gran premio della mon-
tagna”, la competizione
che premia con 'ambita
“maglia verde” o scalato-
re che realizza la perfor-
mance pit eccellente ne-
gli arrivi in salita,

Tra gli obiettivi principali
che Banca Mediolanum
si pone con questa spon-
sorizzazione, figura so-
prattutto quello di instau-
rare con la propria clien-

del valore dei propri investi-
menti, ma anche ordinare
un libretto di assegni.

Questo perché il telefono
fisso 0 mobile, cosl come la
tv, si trovavane nelle case di
tutti gli italiani, al contrario
della rete internet che era
ancora agli albori, una scelta
di nicchia, riservata a chi gia
aveva le conoscenze infor-

1 clienti potranno pedalare con i campioni
di ieri e incontrare quelli di oggi, seguire

matiche di base,

Opggi invece la sfida sta nello
sfruttare tutte le chance of-
ferte da internet, dai telefo-
ni cellulari di ultima genera-
zione, ma anche dalla tv di-
gitale.

Tuttavia - oggi come allora -
il differenziale resta lo stes-
sor la possibilita di poter
contare su un team di pro-

la corsa su una macchina messa

a didsposizione

dall'azienda, assistere

all'arrivo da una

postazione privilegiata

e partecipare

al Mediolanura party

tela un rapporto privile-
giato, facendo vivere da
vicino questa grande ker-
messe,

Gia di prima mattina, an-
ticipando la partenza del
cronometro, verra offerta
I'opportunita di fare una
pedalata, indossando la

La CAROVANA DI BancA MEBIOLaNUM AL GIRO D'ITAlA 2005
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fessionisti che & pronto a re-
carsi a casa del cliente per
parlare di banca e di investi-
menti, ma anche - se lo de-
sidera - per “abilitarlo”, o
meglio per far sl che familia-
rizzi, con modi semplici e
alla portata di tutti, con la
tecnologia. Una sorta di
educazione alla tecnologia.
Ma tutti i clienti usufrui-
scono dei medesimi servi-
zi, allo stesso livello?

Col tempo abbiamo seg-
mentato la nostra clientela
in differenti fasce. I migliori
clienti, quelli che ci affidano
la gestione di patrimoni
consistenti, hanno a disposi-
zione un “pacchetto” di at-
tenzioni che garantisce un
livello di servizio superiore
rispetta a quello standard.
Una “corsia preferenziale”
che si realizza su diversi
aspetti. Si tratta della clien-
tela “Prima Fila" per la qua-
le & stata ideata, ad esem-
pio, una particolare carta di
credito, per la quale I'acces-
so al center & facilitato: se
ve ne fossero, viene bypas-
sata qualsiasi coda e la ri-
chiesta & gestita da operato-
ri senior pit preparati.

Per garantire la qualita oc-
corre perd lavorare sia sui
sefvizi che sul prodotto?
Esattamente & proprio da
questa riflessione che siamo
arrivati a proporre il conto
corrente Riflex, 'ultimo na-
to della nostra famiglia. Stu-

ANTONIO Magia PENNA

diando i comportamenti del
cliente, lg sforzo & stato
quello di offrire sul mercato
uno strumento adeguato
che consenta di svolgere
tutte le operazioni abituali
azzerando le spese, dai pre-
lievi ai bonifici, dal paga-
mento delle utenze ai bol-
lettini. postali, etc. Un conto
corrente che & veramente
“senza asterischi”, che ga-
rantisce la piena trasparen-
za e la gratuita della gestio-
ne e dei servizi. A Riflex,
come a tutti gli altri conti
correnti, & poi abbinata la
Riflexcard che, tra le varie
potenzialita, pud diventare
anche uno strumento di
identita se l'intestatario de-
cide di inserirvi la propria
fotografia.
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“maglia verde”, in com-
pagnia di un testimonial
d’eccezione quali Fran-
cesco Moser, Gianni
Motta, Maurizio Fon-
driest e Roberto Conti;
cosi come, nel pomerig-
gio, sempre al flanco del
proprio divo dello sport,

" sara possibile percorrere

gli ultimi chilometri del-
lo stesso tragitto e ta-
glarme il traguardo poco
prima degli atleti in ga-
ra. Ma non @ tutto: ci si
potra anche concedere
il lusso di seguire la tap-
pa a bordo di un'auto
messa a disposizione
dalla banca entrando
cosi nel vivo della gara
accanto al gruppo dei
ciclisti. E ancora i mi-
gliori clienti, muniti di

pass e invito, avranno
accesso all’ ospitality
vip, da cui, comoda-
mente seduti, con tanto
di servizio catering, po-
tranno assistere in diret-
ta al “taglio” del traguar-
do, dopo aver seguito la
competizione davanti a
un maxi schermo. Tra
I’altro, un‘area riservata
simile sara allestita nei
pressi della partenza,
dove si potranno incon-
trare corridori e perso-
nalita.

A dispasizione di tutti gli
spettatori, ci sara lo
stand personalizzato nel
“villaggio” degli sponsor,
presente sia all'inizio
che in prossimita dell’ar-
rivo di tappa, punto in
cui ai visitatori saranno

distribuiti gadget pubbii-
citari e le cartoline per
partecipare a Riflexplay,
il nuovo concorso lan-
ciato dalla banca, che fi-
no ad ottobre 2006 met-
te in palio ogni mese 10
premi da 2mila euro.
Alla sera poi i Mediola-
num party. Verra infatti
ripetuta  l'esperienza
della passata edizione:
nella-cornice delle loca-
lita che ospitano le varie
tappe, la banca portera
a cena i migliori clienti
della zona, ospiti dei ri-
storanti  pit esclusivi,
dove con big dello sport,
filmati sul tema e musica
live si entrera giorno do-
po giorno sempre pid
nel vivo dell’atmosfera
del Giro.

Utili record
per il Gruppo
Mediolanum

In questo articolo
presentiamo alcuni dati
estratti dal comunicato
ufficiale distribuito alla
stampa e alla comunita
finanziaria il 27 marzo 2006.
1l testo integrale e la
presentazione agli analisti
finanziari sono
consultabili sul sito
www.mediolanum.it

La “multicanalita” di Banca Me-
diolanum unita alla cultura della
consulenza globale sono la carta
vincente, Anche per il 2005, in
base ai dati di bilancio, il Gruppo
Mediolanum, che opera nel set-
tore del risparmio gestito cosi co-
me in quello dei prodotti assicu-
rativi e previdenziali, ha guada-
gnato ancora terreno su tutti i
fronti.

Lo scorso esercizio, infatti, si &
chiuso con un utile netto consali-
dato pari a 233 milioni di euro,
che equivalgono a un balzo del
42% rispetto.al 2004, Parallela-
mente & cresciuta la rete di ven-

dita della
Banca, che
Crescono  hasuperato i
5mila consu-

a
anche L lenti (5.220
i Consulenti di cui 3.978
(5220) promotori fi-
T 3 nanziari), al
eiclienti  sevizio di

+16° 362.600

(+16 A) clienti' totali

della banca
(il 16% in pil rispetto al 31 di-
cembre 2004), Anche il numero
dei conti correnti & in aumento
del 14%, attestandosi su
392.300, con un incremento di
48.300 conti.
Guardando ancora ai dati del bi-
lancio consolidate, le masse am-
ministrate sono cresciute del
17%, superando i 30 milieni di
euro (30,4), mentre il valore in-
trinseco (Embedded Value) - os-
sia la somma del patrimonio net-
to, considerando le attivita ai va-
lori di mercato, e del valore del
portafoglio in essere - & salito del
18%, a quota 2,95 miliardi di eu-
ro. E’ quanto risulta dal progetto
di bilancio desercizio e di bilan-
cio consolidato del gruppo al 31
dicembre 2005, approvato dal
Consiglie di amministrazione di
Mediolanum Spa lo scorso 27
marzo.
Di conseguenza, il dividendo uni-
tario proposto all’assemblea de-
gli azionisti, ha pure conosciuto
un consistente rialzo, arrivando a
0,2 euro per azione, il 43% in pit
rispetto all’anno precedente. E
tenendo presente l'acconto di
0,085 euro per azione pagato a
dicembre 2005, significa che il
saldo totale staccato agli azionisti
il prossimo 22 maggio sara di
0,115 euro per azione. Uno sce-
nario, dunque, nel complesso
molto favorevole, tanto che il
gruppo con alla guida il suo fon-
datore Ennio Doris, ha archiviato
il 2005 con una raccolta lorda pa-
ri a 6.275 milioni di euro, in cre-
scita del 16%.
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