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INTERVISTA CON IL DIRETTORE COMMERCIALE GIOVANNI MARCHETTA SULLA STRATEGIA VINCENTE DI BANCA MEDIOLANUM

“Siamo vicini al cliente, sempre”

Ma anche ai Family Banker, specmlmente nei momenti critici e turbolenti del mercato finanziario

uando, a fine estate 2008, ven-
Q;i devastanti soffiarono da
Wall Street € in poco tempo investi-
rono le piazze d'Europa ¢ d'Oriente,

Ciréa 2000 evenli di ogni tipa henno richiamalo ['anno scorso
oltre 150 mila persone: dai convegni come il Market Forum -
allo sport, come il Giro d'ltalia, di cui Mediolanum sponsorizza
la Maglia Verde. Ancora piit vasto il pubblico dei lettori di '

poche voci si alzarono per afferma-
re che al tornado saremmo soprav-
vissuti. Banca Mediolanum disse
addirittura che quella era “una delle
migliori occasioni, per i tisparmiato-
1i, non solo per non perdere, ma per
guadagnare. Basta sapere come”. 1
client Mediolanum che seguirono le
indicazioni della Banca oggi conta-
no i (laut) guadagni; gli altri, le per-
dite. Perché?
“Perché Banca Mediclanum non ha
mai abbandonato i suoi client in
balia di paure o di eufore
Soprattutto nei moment in cui la
situazione appariva pia critica”
tisponde  Giovanni Marcherta,
Banking Group Manager (ovvero
direttore commerciale di Banca
Mediolanum).
Circa duemila gli eventi organizzati
nel 2009, culturali, sportivi, di intrat-
tenimento, hanno richiamato oltre
150 mila persone.
“La nostra multicanalita, davvero
unica, consente al cliente di entrare
in contatto con noi in ogni momen-
1o, e noi con lui. Inolte 1 cliente
Mediolanum ticeve una serie di
nozioni di gestione del risparmic,
elementasi, semplici, ma fondamen-
rali, che gli consentono di non fare
errori vistost. Una ticerca ha dimo-
strato che i nosir clienti sono 1
Flu preparau in campo finanzia-
rio”
A fare da “[utor" ai clienti per-
ché possano decidere e sceglie-
re in modo consapevo-
le & proficuo, sono i
Family Banker, i
6000 promotori che
seguono i client in  B5.o
ogni loro esigenza, che g-fdf;,
li raggiungono a casa
anche la sera'o il sabato,
E che nel 2009 hanno
organizzato quattro
Open Day nei 250 FB
Office italiani, per client
effettivi ¢ potenziali, per
ascoltare le loro problemati-
chie, per illustrare la situazio-
ne effettiva attraverso una
formazione per famiglie sem-
plice ma seria, fatra di “pillole” di
conoscenza della  finanza. Per
segnalare soprattutto i pericoli di
decisioni prese sull'onda emotiva:
“Non vogliamo che i nostri client
siano investitori sprovveduti”.
Cid comporta una formazione tigo-
rosa ¢ un aggiornamento puntuale
dei Famnily Banker. E infatti
un altro watto distintvo di Banca
Mediolanum & la tempestivita: “Agli
eventi che influscono sugli invest-
ment rispondiamo in tempo reale,
attraverso la tiviy aziendale. Nel
2009 abbiamo anche pubblicato il
mensile 4Freedoms e otganizzato
due Mediolanum Market Forum, in
cui i massimi esperti economico-
finanziari, italiani e stranieri, hanno

Beneficenza

analizzato le
problematiche
del momento
e dato indica-
zionl, a una
platea formata
da Family Banker ¢ 2 un
pubblico che non solo dall'ltalia
ha potuto seguire levento”.
Risultato: la raccolta nel 2009 ha
superato i 5 miliardi di euro, & cre-
sciuto il numero dei clienti ed ¢
cresciuro il guadagno di chi ha
seguito la strategia della Banca. E
per il futuro?
1] vero valore della relazione fra
banca e cliente non si costruisce
in un giorno ma nel tempo” sot-
tolinea Giovanni Marcherta.
“Dunque vogliamo perfezionare
sempre pil la nostra capacita di
mantenere un colloquio continuo
e tempestivo con il cliente. Perché
non noi ma i fatti dicono che pit
il cliente ¢i conosce, pid ci fre-
quenta; ¢ pid ¢l frequenta, pia &
soddisfatto”.

Evento

11 30 gennaio fai un check up al tuo conto

5- ppuntamento sabato 30 gen-

io nei 250 Family Banker
Office di tutta Italia per ... “fate i
conti col tuo conto”, cioé per
sapere esartamente quanto il tuo
conto corrente ti rende e quanto ti
costa, e confrontarlo con il conte
corrente Freedom, che grazie alla
polizza gratuita Mediolanum Plus
ti consente di avere il maggior ren-
dimento che il mercato possa offti-
re (2,50 per cento netto fino al 31
marzo) e di utilizzarlo per quello

“4Freedoms”

Evento
sportivo.

18%

che & un classico conto_corrente
che prevede servizio Bancomat,
pagamento bollette, bonifici, sms
alert e cosl via,

L'appuntamento. & un'occasione,
per i non-clienti, anche per speri-
mentare lo stile Mediolanum nei
rapporti fra Banca ¢ cliente.

Per sapere l'ora di inizio e termine
dell'iniziativa contattare il Family
Banker Office pit vicino (numeri
di telefono sull'elenco e sul sito
www.bancamediolanum.ic)




