INFORMAZIONE COMMERCIALE ~ Pa

Penna: «L"intuizione sta nell’ aver realizzato una banca che

pur conservando € potenziando un'impostazione basata sul rapporto umano,
fa levasull’ apporio della tecnologia per offrire un mlghor Servizion

istema bancario

€ nuove tetmo-

logie: un bino-

mio che negli

ultimi anni &

andato consoli-
dandosi, riscrivendo il rap-
porto che lega listituto di
credito alla sua clientela, Ma
aprire le porte all'innovazio-
ne, avviando un trend di
forte cambiamento che con-
senta di ottenere efficienza,
economie di scala e contene-
re i costi delle operazioni
non basta. La banca, al tem-
po stesso, deve essere in
grado di garantire servizi di
elevata qualita.

Banca Mediolanum & par-
tita proprio da queste pre-
messe per creare il nuavo
modello di banca, con una
“multicanalita integrata",

11 sue valore aggiunto, co-
me spiega Antonio Maria
Penna, Amministratore De-
legato ci Banca Mediola-
num, sta nel mettere a di-
sposizione un insieme di
servizi articolando una plu-
ralita di strumenti, pili cana-
li appunto, in modo da su-
perare l'equazione low cost -
low quality.

- Cosa differenzia Banca
Mediolanum dai suoi com-
petitors?

«L'intuizione sta nell'aver
realizzato una banca che,
pur conservando e poten-
ziando un'impostazione ba-
sata sul rapporto umano, fa
leva sull'apporto della tec-
nologia per offrire un mi-
glior servizio. Al centro del-
la nostra organizzazione in-
terna '@ da sempre il cliente
che, in base all'esigenza del
momento, pud scegliere fra
due diverse tipologie di
“aiuti" da parte della Banca.

Per le operazioni cosiddet-
te ad "alto valore aggiunto”,
che richiedono esperienza e
soprattutto competenza e
professionalita, vale a dire
l'asset allocation dei propri
risparmi, l'accensione di un
mutuo o ancora la definizio-
ne di un piano pensionisti-
co, il cliente pud rivolgersi a
uno dei 5mila Consulenti
Globali della Banca, distri-
buiti presso i vari Punti Me-
diolanum esistenti su tutto il
territorio nazionale.

Per le operazioni invece
pit semplici e di routine, a
"minor valore aggiunto”,
quali bonifici, prelievi, rica-
riche telefoniche, informa-
wioni su saldi , il correntista
pud utilizzare quelli che noi
chiamiamo "canali diretti”,
ciog il telefono, il teletext,
T'accesso via internet, in pie-
na autonomia e a qualunque
ora della giornata, da casa o
dall'ufficion.

- Da principio a quali cri-
teri vi siete rifatti per defi-
nire la strategia aziendale
daintraprendere?

«Per essere competitivi
sul mercato si doveva neces-
sariamente creare qualcosa
di nuoveo. In particolare si
dovevano pensare modalita
differenti per raggiungere il
cliente, mezzi noh 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
molteplicita di funzioni ope-
rative per chi avesse aperto
un conto corrente pressa la
nostra Banca.

Ma non & tutto. Grazie a
dei sistemi informativi all’
avanguardia, gia in quegli
anni abbiamo sviluppato la
prima banca "televisiva”: da
un qualsiasi televisore era

ancora agli albori, una scelta
di nicchia, riservata a chi gia
aveva le conoscenze infor-
matiche di base. .

Oggi invece la sfida sta
nello sfruttare tutte le chan-
ce offerte da internet, dai te-
lefoni cellulari di ultima ge-
nerazione, ma anche dalla tv
digitale.

Tuttavia - oggi come allo-
ra - il differenziale resta lo
stesso : la possibilita di poter
contare su un team di pro-
fessionisti che & pronto a re-
carsi a casa del cliente per
parlare di banca e di investi-
menti, ma anche - se lo desi-
dera - per "abilitarlo”, 0 me-
glio per far si che familiariz-
zi, con modi semplici e alla

Pitt professmnahtﬁ, pitt efﬁmenza
¢ pill vantaggi con il nuovo sistema bancario
introdotto dall Tstituto di Ennio Doris

ed & possibile prendere vi-
sione del proprio estratto
conto, del valore dei propri
investimenti, ma anche ordi-
nare un libretto di assegni.
Questo perché il telefono
fisso 0 mobile, cosi come la
tv, si trovavano nelle case di
tutti ghi italiani, al contraric
della rete internet che era

portata di tutti, con la tecno-
logia. Una sorta di educazio-
ne alla tecnologian.

- Ma tutti i clienti usufru-
iscono 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
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on l'avvio dell's9*
Giro d'ltalia riparte
anche la "carova-
na" di Banca Me-
diolanum. Per il quarto anno
consecutivo la banca portera i
suoi migliori clienti alla stori-
ca manifestazione ciclistica e
sard nuovamente sponsor del
"gran premio della monta-
gna", la competizione che
premia con 'ambita "maglia
verde" lo scalatore che realiz-
za la performance pit eccel-
lente negliarrivi in salita,

Tra gli obiettivi principali
che Banca Mediolanum si po-
ne con questa sponserizza-
zione, figura soprattutto quel-
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La "multicanalita integrata” ha permesso aBanca Mediolanum di ottimizzare i risultati e di azzerare le spese dei correntisti

Piu servizi e qualita: € questo il futuro

Il cliente puo chiedere lassistenza di un Consulente e servirsi, in quals:as;r momento, dei canali diretti

Ia gestione di patrimoni con-
sistenti, hanno a disposizio-
ne un "pacchetto” di atten-
zioni che garantisce un livel-
lo di servizio superiore ri-
spetto a quello standard.
Una "corsia preferenziale”
che si realizza su diversi
aspetti. Si tratta della clien-
tela "Prima Fila" per la quale
& stata ideata, ad esempio,
una particolare carta di cre-
dito, per la quale l'accesso al
center ¢ facilitato: se ve ne
fossero, viene bypassata
qualsiasi coda e larichiesta &

gestita da operatori senior
pili preparatin,

- Per garantire la qualita
occorre perd lavorare sia sui
servizi che sul prodotto?

«Esattamente & proprio da
questa riflessione che siamo
arrivati a proporre il conto
corrente Riflex, l'ultimo nato
della nostra famiglia.

Studiando i comporta-
menti del cliente, la sforzo &
stato quello di offrire sul
mercato uno sirumento ade-
guato che consenta di svol-
gere tutte le operazioni abi-
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tuali azzerando le spese, dai
prelievi ai bonifici, dal paga-
mento delle utenze ai bollet-
tini postali, etc. Un conto
corrente che & veramente
"senza asterischi”, che garan-
tisce la piena trasparenza e
la gratuita della gestione e
dei servizi. A Riflex, come a

tutti gli altri conti correnti, &

poi abbinata la Riflexcard
che, tra le varie potenzialit,
pud diventare anche uno
strumento di identita se lin-
testatario decide di inserirvi
la propria fotografia».

Per il quarto anno consecutivo Isftuto sponsorizzera la "Maglia verde" del Gran premio della Montagna

Al Giro con|

| clienti potranno pedalare
con i campioni dj ieri
(Francesco Moser, Gianni Motta,
Maurizio Fondriest, Roberto Conti)
e incontrare quelli di oggi

lo di instaurare con la propna
clientela un rapporto privile-
giato, facendo vivere da vici-
no questa grande kermesse.
Gia di prima mattina, anti-

cipando la partenza del cro-
nometro, verra offerta 'op-
portunita di fare una pedala-
ta, indossando la "maglia ver-
de", in compagnia di un testi-

Lacarovana di Banca Mediolanum ad un arrivo ditappa durante Il Giro d'talia dello scorso anno

a carovana di Banca Mediolanum

alGirod'l

EnnjoDoris premiala "Maglia verde* ljano, vi
montal  d'eccezione qguali
Francesco  Moser, Gianni

Motta, Maurizio Fondriest e
‘Roberto Conti; cosi come, nel
pomeriggio, sempre al fianco
del proprio divo dello sport,
sara possibile percorrere gli
ultimi chilometri dello stesso
tragitto e tagliarne il traguar-
do poco prima degli atleti in
gara. Ma non & tutta: ci si
potra anche concedere il lus-
so di seguire la tappa a bordo
di un'auto messa a disposi-
zione dalla banca entranda
cosi nel vivo della gara ac-
canto al gruppo dei ciclisti. E
ancora i migliori clienti, mu-
nitt di pass e invito, avranno
accesso all' ospitality vip, da
cui, comodamente  seduti,
con tanto di servizio catering,
potranno assistere in diretta al
"taglio" del traguardo, dopo
aver seguito la competizione
davanti a un maxi schermo.
Tra l'altro; un'area riservata
simile sara allestita nei pressi
della partenza, dove si po-
tranneo incontrare corridori e

Sara possibile seguire la corsa
su una macchina messa a disposizione
dall'azienda e partecipare al
Mediolanum party nei locali pit
esclusivi delle varie tappe

personalita,

A disposiziune di wtti gh
spettatori, ci sara lo stand per-
sonalizzato nel "villaggio" de-
gli sponsor, presente sia all'
inizio che in prossimita dell'
arrivo di tappa, punto in cui ai
visitatori  saranno  distribuiti
gadget pubblicitari e le carto-
line per partecipare a Riflex-
play, il nuovo concorso lan-
ciato dalla banca, che fino ad
ottobre 2006 mette in palio
ogni mese 10 premi da 2mila
Bur0,

Alla sera poi i Mediolanum

party. Verra infatti ripetuta
I'esperienza della passata edi-
zione: nella cornice delle lo-
calitd che ospitano le varie
tappe, la banca portera a cena
i migliori clienti della zona,

ospitl dei nstoranu piu esuiu
sivi, dove con big dello spon,
filmati sul tema e musica live
si entrera giorno dopo giormo
sempre pio nel vivo dell'at-
mosfera del Giro.

Entrain Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840704444

www.bancamediolanum.it

Selezione e Reclutamento
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Notizie Mediclanum a cura di
Roberto Scippa
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