1l modello innovative di Banca Mediolanum ¢ la risposta alla forte domanda di servizi persoralizzaii che arriva dai risparmiatori
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Dal direttore di banca al Family Banker
I’evoluzione del servizio al cliente

Un “professionista di famiglia’ per gestire risparmi e pianificare investimenti con un esperto di fiducia

«C’e una regola che evidenzia co-
me Si Comportano i consumatori in
un sistema di mercato evoluto: si
mucvono sempre nella direzione
della quaiita. La riconoscono e la
premiano, con le loro scelfe. Nel
setiore bancario, invece, questa
tendenza del mercato in passato
non si & verificata, o & stata molto
dehole e lenta, perché, per diverse
ragioni, nella swagrande maggio-
ranza dei cas. il cliente per decen-
ai rimaneva fedele sempre alia
stessa banca. Anche se il servizio
fornito, in realtd, si fermavaa un li-
vello pit basso rispetto ad altre» ri-
leva Stefano Volpato, Italian Net-
work M di Banca Mediol

‘re, e sportello. In pratica, a premia-
re sempre di pit la qualitd. Che si-
gnifica efficienza, costi pidt bassi,
condizioni pili vantaggiose, servi-
zio realmente personalizzato.

«Sono tutti fattori che, menure altre
realtz del seffore sono in difficolta
e in una delicata fase di nstruttura-
zione, fanno di Banca Mediola-
num una banca di successo, ancora
di pit in prospettiva, proprio per il
modello, innovativo € unico, che
rappresentiamo» sottolinea Volpa-
to, «e che ha I"obiettivo dichiarato
di diventare entro il decennio in
corso la prima banca ‘retail’ italia-
na, in unoe scenario di mercato che

num, ovvero responsabile naziona-
le della rete di Family Banker.

Oggi molfe cose stanno cambian-
do. il mondo bancario e del rispar-
mio & in rapida e forte trasforma-
zione, con nodi stutturali € que-
stioni congiunturali non facili da
affrontare. Menire risparmiator e
investitori privati sono sempre pid
esigenti, attenti alle diverse propo-
ste, pronti a cambiare interlocuto-

per noi p grandi opportuni-
12 di crescita e di ulteriore svilup-
po. Basti pensare che ai promotori
finanziari & affidato circa il 7%
delle risorse finanziarie degli ita-
liani mentre il 93% rimane nelle
banche tradizionali». In un’epoca
in cui la tecnologia ha rappresenta-
to il meteorite sul sistema banca-
rio, rompendo un ordine che sem-
brava essere inaftaccabile, cam-
biando tutti i riferimenti di base,

per i clienti ma anche per gli addet-
i ai lavori.

Perché il vostro modello di ban-
ca risulta sempre cosi innovati-
vo?

«Perché Banca Mediolanum riuni-
sce in sé le carafteristiche migliori
dei due modi di fare banca. Meite
insieme il meglio del modello di
banca moderna, che ¢ liberta, auto-
nomia nell’operativitd ordinaria, e
il meglio di quello tradizionale,
che & relazione, rapporto umano di
fiducia costruito sulla conoscenza
e competenza. Da sempre, ha po-
sto il cliente al centro del servizio
che gli forniamo. e allo stesso tem-
po ha messo il Family Banker al
centro della relazione con ogni
cliente. Una relazione che, in mol-
ti casi, continua per decenni, E an-
che per diverse generazioni'di una
stessa famiglia. E tutto costruito su
queste due figure fi 1i

Stefano Volpato, ltalian Network
Manager di Banca Mediolanum

struite a supporto della mia attivita.
Un direttore di una banca tradizio-
nale ha alcuni impiegati che lo as-
sistono, mentre Banca Mediol

se filiali sul territorio ma con tanta
tecnologia e professionisti alta-
mente qualificati, ci consentono di
offrire costi pint bassi e condizioni
migliori, per quanto riguarda i con-
ti correnti, i mutui, conti di deposi-
1o, e via dicendo. E siamo quindi in
grado di trasferire, al cliente, da un
St S

vede assolutamente leader. Ad
esempio, con i corsi e le attivith co-
stanti di Mediolanum Corporate
University, che fa dell’eccellenzail
proprio valore fondante. Inoltre di-
sponiamo di un sistema di comuni-
cazione interna estremamente ver-
satile, attraverso Intranet & Tv

iendale forniamo un aggioma-

lato, e al prof 0,
dall’altro, miti i vantaggi del no-
stro modello innovativo».

Come intendete crescere ancora?
«Raggiungendo sempre pin clienti,
desiderosi di un’assistenza finan-
ziaria diretta, personale e continua-
tiva nel tempo come quella che ci
contraddistingue, e quindi am-
pliando ulteriormente la nostra rete
di Family Banker, presenti su tutto
il territorio nazionale, dalle grandi
<itta ai piccoli centri di provinciar.
E previsto un p di inseri-

num ha una struttura di oltre 1.700
dipend a di ogni Fa-

Nell’ottica del cliente ho la possi-
bilita di operare in assoluta liberta.
Nell’ottica del Family Banker, tut--
te le strutture, come quelle di back-
office e front-end, sono state co-

mily Banker».

Con quali vantaggi?

«I vantaggi sono molteplici. Ad
esempio, le differenze strutturali
del modello, senza grandi e costo-

mento per i bancari e professio-
nisti finanziari?

«Si. Banca Mediolanum valorizza
tutte le competenze che il profes-

* sionista ha gia maturato nel passa-

to, che vengono poi integrate attra-
verso un percorso formativo che ci

mento quotidiano e continuo, in
tempo reale».

E dal punto di vista economico e
di carriera?

«Ritengo che per chi possiede un
patrimonio di competenze e di re-
lazioni maturato nel corso degli
anni, accedere alla professione del
Family Banker sia un’opportunita
straordinaria. Potra trovare nella li-
bera professione, e nelle gratifica-
zioni economiche tipiche della li-
bera professione, qualcosa in gra-
do di valorizzare al massimo il per-
corso fatto fino a oggi. Senza tra-
scurare la possibilita di continuare
a crescere in una banca moderna,
innovativa, sempre al passo con i
tempi. In pratica: pid vantaggi ai
clienti, pi vantaggi per sé».

Mancane solo 64 giomi al termine della promozione. Affrettatil
InMediolanum: piu si e, pilt si guadagna

Continua fino al 30 giugno
Toperazione InMediolanum,
che consente a clienti vecchi e
nuovi di ottenere un interesse
particolarmente - vantaggiosc
sull’omonimo conto deposito:
in pratica, fino al 30 gingno, il
cliente ottiene uno 0,20 per
cento in pid sughi interessi ma-
turati con le somme vincolate
per 12 mesi se presenta un ami-
ca che a sua volia apre un con-
to depesito InMediolanum. E
se gli amici sono due, 'aumen-
1o & dello 0,40; se sono tre, del-
fo 0,60. Dal 4 per cento lordo
per le sémme vincolats a un an-
no i tassi salgono cosj rispetti-
vamente al 420, al 440 e al
4,60. Trovi dieci amici che
aprono il conto deposito? Olire
al 4,60 per cento, avrai an iPho-
ne 48 di ultima generazione.
Ma c’¢ di pit, puoi coinvolge-
re i tuoi amici anche atraverso
Facebook. Grazie all’applica-
zione ‘friends’ potrai ‘passare
il favore’ ai twoi amici {massi-
mo 20 &l giorno) invitandoli a
i il conto dep
& a beneficiare quindi della
Stessa opportunita. Infatti, a sua
volta, ogni amico partira da un
interesse lordo del 4,20 fino al
4,60 se due suoi amici apriran-
no lo stesso tipo di conto.
in altre parole: pi si &, pili si
uadagna.

questa la nuova proposta di
Banca Mediolanum, attiva dal
20 marzo, un'iniziativa che ac-
eresce cosi i vaniaggi di questo
conto deposito.
Un conte completamente gra-
tuito!, che non ha spese di
apertura ¢ di gastions & che non
ti fa pagare penali se ti trovi
nella necessitd di svincolare
prima della scadenza le somme
vincolate.
Un conto che si pud aprire an-
che on line sul sito inmediola-
num.it & che anticipa gl inte-
ressi ogni tre mesiZ,
E soprattatio che, fino al 30

La polizza di Mediolanum Assicurazioni per difendersi dalle conseg
4 Assistance, stop ai disagi dei guai

dei piccoli incid
quotidiani

CONTO DEPOSITO INMEDIOLANUM
PIU SIETE, PIU Cl GUADAGNATE.

848,000 999

giugno, offre queste condizio-
ni a tutti, anche ai vecchi
clienti.

Per ogni informazione si pud
consuliare il sito InMediola-
num.it, oppure rivolgersi a un
Family Banker.

L'iniziativa & soltanto P'ulti-
ma, in ordine di tempo, messa
a punic da Banca Mediola-
num per offrire ai propri
clienti servizi sempre pii con-
venienti e sempre pin aderenti
alle necessita di ciascuno e di
ciascun nucleo familiare. E
continua nel solco della tradi-
zione della Banca, che da
sempre vede i propri clienti
non come semplici froitori ma
come alleati nel proprio svi-
luppo, con 1 quali condividere
i successi.

oroon 4,60%
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valida dal 20/03/2012 ai 30/06/2012 per
importi vincolati fino a un massimo di
200.000 euro. Versamenio minimo di
1.000 euro. interesse annuo lordo: mas-
simo 4,60% riconosciuto sui nuavi vin-
coli a 12 mesi attivati dal 02/04/2012.

'Ad eccezione delle inposte di legge vi-
genti. 228ui nuovi vincoli attivaii entro
3171272012, fino at 1asso del 4% verran-
1o riconosciuti anticipi trimestrali sugli
interessi che mafureranno alla scadenza
del vincolo. Condizioni contrattuali, Re-
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Friends e Fogli Informativi su InMedio-
lanum.it e presso i Family Banker®.

| Selezione e reclutamento !

|
| tel. 840 700 700
| familybanker.it

Si chiama 4Assi il
nuovo prodotio per la
protezione del singolo e
della famiglia, che Ban-
ca Mediolanum offre ai
suoi clienti.

Creato da Mediolanum
Assicurazioni con la
collaborazione di Europ
Assistance, questo ser-
vizio ha una caratieristi-
ca tutta sua: il suo scopo
& sollevare il cliente dal-
Ie noie che derivano dai
piccoli incidenti, dai
guasti, dagh imprevist
che possono succedere
ogni giorno. I’assicura-
zione classica copre le
grosse spese, risolve i
problemi principali, ma
lascia irrisolti gli aspetti
che sembrano marginali,
ma non lo sono. Per
questi, c’® ora 4Assi-
stance.

Quattro gli ambiti in cui
questa assicurazione &
attiva: salute, casa, mo-
bilita, viaggi. Facciamo
un esempio: ci troviamo
all’estero in viaggio con
la nostra automobile, un
banale infortunio alla
caviglia ci porta al pron-
10 SOCCOISO mMa non co-
noscendo bene la lingna
del posto non siamo in
grado di comunicare

con il medico, in questo
caso 4Assistance ci for-
nisce un interprete. L'in-
fortunio alla caviglia ci
toglie la possibilita di
muoverci e svolgere le
nostre attivita quotidia-
ne? 4Assistance ci trova
anche un infermiere, o
una colf che ci assistano
a domicilio. Un altro
esempio? Abbiamo per-
50 le chiavi, & ferragosto
e sono le 11 di sera:
4Assistance ci manda
un fabbro. Abbiamo una
perdita d’acqua in ba-
gno? 4Assistance man-
da un idraulico. O anco-
ra: la nostra auto si fer-
ma per un guasto, 4As-
sistance ci manda un
carro aftrezzi che ci con-

segna un’anto sostituti-
va e carica quella in
panne.

In altre parole: un'assi-
stenza globale affinché
quelle seccature sempre
legate agli inconvenienti
non aggravino i danni.
Per sollevare il cliente
da quelle incombenze,
da quei disagi di cui ¢i s1
rende conto solo quando
capita qualche contra-
rieta. Una protezione,
del cliente stesso se vive
da solo, anche dei suoi
familiari se ha coniuge e
figli, che & lo ‘scudo’ a
difesa. se non del livel-
lo, almeno della qualita
della vita.

Quattro polizze in una,
per una spesa mensile a

Company

In collab

| Questa & una pagina di informazions !
| aziendale con finalita promozionall. |
| i sup contenuto non rappresenta |
' _ una forma di consulenza |
Né un suggeimanto per investment
(e _999 pe -4lis]

Banca Mediolanum Title Sponsor dell'unico circuito
aziendale con formula Pro Am due risultati su
quattro. Gli imprenditori si sfidano sui pid
prestigiosi golf club italiani alla ricerca del titolo di

Company pil forte del torneo.

I numeri: 250 squadre iscritte, 1.200 giocatori, 27
prove di qualifica, 4 semifinali regionali & la Finale

Nazionale a San Domenico.

£ un'iniziativa Absalute Golf, per notizie e curiosita www.ahsolutegolf.it.
ione con Borgo Egnazia .

partire da 60 euro (il
frazionamento mensile
non -prevede oneri ag-
giuntivi ed @ riservato ai
correntisti di Banca Me-
diolanum). Perchg, co-
me ben sappiamo per
esperienza, i disagi sono
spesso anelli di una ca-
tena, le ricadute spiace-
voli di un piccolo acci-
dente sono tante, E di
futti i tipi. E qui si evi-
denzia una peculiarita
innovativa di 4Assistan-
ce ciog consentire, con
un'unica polizza, di
avere una copertura
completa senza doversi
preoccupare di ‘preve-
dere’ mtte le possibili
conseguenze di vn in-.
fortunio, & senza dover
presentare denunce, di-
chiarazioni in uffici di-
versi: basta una telefo-
nata, & il ‘servizio prote-
zione’ entra in funzione.
Una copertura nello spi-
rito di Banca Mediola-
num, che da sempre in-
tende fornire al cliente
consulenze e servizi or-
ganici per un impiego
ottimale delle risorse
complessive del cliente
stesso. Per questo moti-
vo Banca Mediolanum
consiglia di rivolgersi,
anche solo per saperne
di piu, al Family Banker
di fiducia, il quale sapra
consigliare la formula
pin adarta.

Nessuno pud garantirci
che non ci succederd
mai niente. Perd 4Assi-
stance garantisce che,
qualsiasi inconveniente
ci succeda, in casa, nella
salute, per strada, in
viaggio, parte degli -
spiacevoli, a volte co-
stosi € comunque sem-
pre fastidiosi straseichi,
Ci saranno risparmiati.
(Prima della sottoscri-
zione leggere il Fascico-
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