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LA STRATEGIA DI MEDIOLANUM

Al centro della banca c'e sempre il cliente

Il correntista puo decidere
in piena autonomia luogo,
tempi e modalita delle
operazioni bancarie.

Nella Banca del III Mil-
lennio il rapporto tra
“istituzione” e clientela si
& invertito. Oggi & il clien-
te, con le sue personali ne-
cessitd, che e protagoni-
sta della relazione, che ha
il potere di decidere in pie-
na autonomia il luogo, le
meodalita e 1 tempi per ser-
virsi della consulenza e dei
servizi del proprio Istitu-
to di credito. Banca Me-
diolanum ha saputo rin-
novarsi e stare al passo:
ha creato, intorno alle
reali esigenze della clien-
tela, una banca che, forte
della sua organizzazione
e della sua strategia inno-
vativa, ¢ diventata essa
stessa il principale sup-
porto per i clienti, Pun-
tando sulle nuove tecno-
logie, infatti, si & dato vi-
ta al modello della “mul-
ticanalita”, attraverso il
quale le tradizionali ope-
razioni bancarie possono
essere effettuate, comoda-
mente, dal telefono cellu-
lare contattando il call
centre, mediante lo “spor-
tello” Internet o ancora
con il servizio Teletext.
L’apporto della tecnolo-
gia, perd, per quanto im-
portante, da solo non ba-
sta, occorre il “fattore”
umano, I’hi touch. Ecco
allora che, da sempre, per
le decisioni di investimen-
to e in materia di previ-
denza, le famiglie possono
contare sulla professiona-
lita e sulla competenza
della rete dei Consulenti
di Banca Mediolanum, ol-
tre Smila risorse a loro di-
sposizione.

In questo contesto cosi
dinamico, col tempo, an-
che la figura del Consu-
lente ha conosciuto un’e-
voluzione diventando a
poco a poco il fulcro del-
la “multicanalitd”, in
quanto il suo compito, ol-
tre a quello tradizionale
di guida per gli investi-
menti e il risparmio, & di-
venuto anche quello di
formare, assistere e gui-
dare il chiente nell’uso del-
la banca e della relativa
piattaforma tecnologica.
Dal suo ruolo, pertanto,
dipende la soddisfazione
dello stesso cliente. Per
questa ragione Ennio Do-
ris e il suo staff si sforza-
no di mettere il Consu-
lente nelle condizioni che
gli consentano di svolgere
al meglio la sua attivita.

Prima di tutro viene la
formazione, che con i cor-
sl e i seminari promossi
dalla struttura centrale
istituita ad hoc, resta il
fiore all’occhiello della
Banca: la rete di vendita,
infatti, puo crescere solo
investendo sulla prepara-
zione del personale, a
qualunque livello e grado
del percorso di carriera,
che sia quello di supervi-
sore ¢ manager o di pro-
motore.

In Banca Mediolanum,
pero, da ben quindici an-
ni, I"aggiornamento pro-
fessionale viaggia anche
sulla televisione azienda-
le (si veda anche Partico-
lo in pagina), che avva-
lendosi di trasmissioni de-
dicate, si & dimostrata
molto pit efficace di
qualsiasi tipo di docu-
mentazione cartacea.
Rappresenta uno stru-
mento formativo e infor-
mativo al contempo: con-
sente all’agente di ap-

rofondire novita e pro-
Elcmatiche della consu-
lenza finanziaria e all’a-
zienda di intervenire tem-
pestivamente nei momen-
ti di difficolta detrati dal-

la quotidianita lavorari-
va. Parlando di tv, anco-
ra va ricordato che sul ca-
nale satellitare 803 di Sky,
va in onda Mediolanum
Channel, rivolto a un
pubblico di clienti e non.

1l contributo tecnologi-

Un gruppo di consulenti durante il corso di formazione
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co, inoltre, ha condotto
alla realizzazione del-
Pinfo-rete, il sistema di
informatizzazione, conti-
nuamente aggiornato, che
ogni Consulente pud
prendere in visione diret-
tamente dal proprio p¢

portatile: si tratta di un
insieme di filmati per illu-
strare aspetti dell’atrivita
o dei prodotti, oltre ai
software urili alla gestio-
ne della pianificazione fi-
nanziaria della clientela.
Accanto si pone la rete
Intranet, ossia piu di
50mila pagine web del si-
to riservato al Consulen-
ti, la “porta d’accesso” a
materiale informativo,
suggerimenti provenienti
dalle diverse funzioni del-
la banca, news e ancora
alle “bacheche” virtuali
che permettono lo scam-
bio in tempo reale di espe-
rienze ed opinioni e, infi-
ne, al portale delle reti per
trasmettere informazioni

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

sulla clientela oltre che di
tipo commerciale,

In tema di strumenti di
comunicazione va eviden-
ziato il peso attribuito agli
spot pubblicitari: in par-
ticolare la banca oltre al-
la pubblicita su carta
stampata e tv sta insisten-
do anche su quella onli-
ne, considerando che il ri-
corso all’home banking
sta assumendo, anche fra
gli italiani, i caratteri di
un fenomeno di massa. In-
fine Pattivita di sponso-
rizzazione e, quindi, di
marketing del brand, so-
stenendo svariate manife-
stazioni (da quelle sporti-
ve a Tmlle culturali) an-
che a livello locale.

POTENZIAMENTO DEGLI STRUMENTI PER | CONSULENTI

La Tv aziendale é@ anche sul pc con nuovi programmi

Uno dei punti di forza della rete dei Consulenti
¢ la televisione aziendale. Banca Mediolanum,
quindici anni fa, ¢ stata la prima realta a spe-
rimentare questo innovativo ed efficace stru-
mento di comunicazione ¢ formazione e al
tempo stesso di motivazione delle risorse. Da
oggl, se pur nel segno della continuita, la tv
conosce una nuova stagione con un restyling
nei format e nei contenuti.

"L’obiettivo, - spiega Giuseppe Mascitelli,
amministratore delegato di Mediolanum Co-
municazione, la societa del Gruppo che ge-
stisce gli eventi, la TV Aziendale e Mediola-
num Channel - ¢ di arricchire ulteriormente
le trasmissioni costruite per la rete dei con-
sulenti con notizie ed argomenti utili alla stes-
sa rete. A un primo cambiamento aveva gia
contribuito Vision, 'appuntamento che si ri-
volge e vede protagonisti supervisori ¢ ma-
nager (e collaboratori del loro team); dopo di
che ¢ stata la volta di Key moments, il pro-
gramma pensato per anticipare i problemi
del mercato finanziario e portarli all’atren-
zione dei promotori”,

Ma tutto questo ancora non bastava, La tv
aziendale oggl st attrezza e impara a sfrutta-

re oltre al satellite altri supporti.

"La piattaforma tecnologica é stata com-
pletamente ridisegnata, cercando di coniuga-
re comunicazione interna, tv aziendale e web
- continua Mascitelli - d’ora in poi, infatti, gra-
zie ad Internet e alle sue potenzialita, ogni
consulente potra seguire i programmi della tv
dal proprio pc portatile, tramite I’Adsl ma an-
che utilizzando un comune modem".

A riprova, tra le new entry contemplate dal
palinsesto, figura anche Community, un pro-
gramma che si propone di mettere a disposi-
zione della rete la Emga tradizione e cultura
maturata negli anni dalla Banca nel settore del-
la comunicazione, ricorrendo a filmarti, video
per fiere ed event, testimonianze di esperti, e
ancora rassegne stampe con articoli tratti dai
principali quotidiani italiani ed esteri.

Per ogni consulente, perd, la settimana la-
vorativa comincia con la riunione del lunedi
quando i supervisori riuniscono i propri col-
laboratori imprenditori per programmare il la-
voro, incontro legato a doppio filo con la v
aziendale. Ecco al%ora che, per rompere la rou-
tine ¢ dare il via alla settimana con la carica e
lo stato d’animo giusto, dopo 790 puntate

viene rivisitato lo storico notiziario che anti-
cipa la riunione. Arriva cosi Good Monday
Mediolanum con I'inserimento di nuovi volti
alla conduzione, 'unico programma tele-ra-
diofonico, in cui le voci sono particolarmen-
te curate in quanto deve potersi “ascoltare ad
occhi chiusi”, una volra scaricato su cd o mp3
e sentirlo cosi in ogni momento.

La carta vincente di Banca Mediolanum &
stata peré quella di completare la “multica-
nalita” con la professionalita dei consulenti,
i soli in grado di gestire le emozioni del ri-
sparmiatore, orientandolo nelle sue scelte di
investimento rispettando la regola delle 5D,
delle cinque diverse linee di diversificazione de-
gli impieghi finanziari. La consulenza & per-
cid il patrimonio di Banca Mediolanum, il suo
“marchio” di fabbrica e di qualitd, di qui 'av-
vento della trasmissione battezzata con il no-
me Mediolanum Made,

La sfida della “bancarizzazione”, perd, I’es-
sere banchieri del III millennio é fondamento
essenziale della professione di-consulente; ec-
co allora che per approfondire i temi legati al-
la quotidianita deﬁa Banca debutta HT3, che
sta per Hi tech, hi touch, hi truth.

NUOVE OPPORTUNITA'

Riflexcash, la carta prepagata con ricarica automatica

Il valore aggiunto sta nella possibilita di stabili-
re in anticipo un importo mensile o comunque
continuativo.

Deburra Riflexcash. A completare |'offerta
di Banca Mediolanum dal prossimo mese di
aprile arriva la nuova carta prepagata, che
potra essere richiesta da rtutti i clienti della
Banca.

Il nome scelto per questo nuovo strumen-
to di pagamento richiama volutamente il con-
to corrente Riflex, il pitl innovativo pensato
dalla Banca.

Guardando alle sue caratteristiche, si pre-
senta come un prodotto legato alla stessa stra-
tegia di fondo di Riflex, che si sforza di an-
dare incontro alle esigenze concrete della
clientela. A riprova, come & accaduto per |'ul-
timo nato dei conti correnti, la Riflexcash, pri-
ma del lancio ufficiale sul mercato, é stata "te-
stata" con una serie di questionari sulla rete
di vendita dei consulenti della Banca, che ha
accolto con entusiasmo la nuova modalita di

agamento e soprattutto ha dimostrato un
uon interesse verso l'introduzione della ri-
carica "automatica".

1l valore aggiunto della Riflexcash, infat-
t, rispetto ai 3 milioni di carte prepagate og-
gi in circolazione in Italia, sta nell'opzione ag-
giuntiva che consente la possibilita di stabili-
re in anticipo un importo mensile o comun-

ue continuativo (ad esempio trimestrale, etc)
ga "ricaricare" in automatico, a cui corri-
spondera il relativo prelievo dal conto cor-
rente di riferimento. La ricarica "automarica"
comporta un duplice vantaggio: da un lato in
termini di costi, in quanto comporta una mi-
nor spesa rispetto al caricamento volta per
volta (il costo previsto per il cliente & di 1 eu-
ro a ricarica); dall'altre, va sottolincata la
tranquillita di avere un' "alimentazione" del
prodotto sicura e in piena autonomia.

Tra l'altro, questo secondo aspetto, fa si che
la Riflexcash risulti particolarmente adarta
per certe fasce di etd e in determinate situa-
zioni: per i pil giovani, in quanto la carta, su
richiesta di un parente correntista, potra es-
sere rilasciata anche al figlio o al nipote che
non abbia compiuto 12 anni; per i clienti che
ancora non abbiano familiarizzato con i mez-

zi di pagamento elettronici, ma anche per
quelli pin "evoluti", che al contrario abbia-
no dimestichezza con Internet e desiderino
effettuare acquisti online.

La ricarica funziona come quella di un te-
lefonino, in quanto si pud provvedere via In-
ternet, tramite il sito web della Banca all'in-
dirizzo www.bancamediolanum.it e serven-
dosi del codice Pin personale che verra di-
stribuito ad ogni "titolare" della carta, oppure
contatrando 1l call center. La somma minima
da spendere ¢ pari a 50 euro, mentre (per
ora) il tetto massimo ¢ di 500 euro.

Riflexcash riprende anche le peculiarita
della Riflexcard la carta innovativa e dalle
svariate potenzialita, distribuita a chi decide
di sottoscrivere il conto corrente Riflex. In pri-
ma battuta permette lo stesso "paccherto” di
servizi di sicurezza e tutela degli acquisti for-
niti da CarraSi e Visa (tra cui I'sms di notifi-
ca grazie al quale ¢ possibile essere informa-

to ogni volta che la carta viene utilizzara.
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