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Cambia il rapporto tra banca e cliente | Il Consulente di Mediolanum & un vero banchiere in grado di soddisfare le esigenze dei risparmiatori

vantaggi

del conto Riflex

LaRiflexCard personalizzata

er bugna parte de-
ali itakiani il rap-
porio con la pro-
pria banca conti-
nua adl essere con-
ihittuale ¢ difficile. Tanto che
una su tre, per le guestion fi-
nanziarie, preferisce operare in
autonomia, facendo addiritiura
3 meno di rivolgersi a un istituta
di credito (il 32% degh tahan
non farebbe usy dh una banca,
mentie il 54% ne wtilizza una
sola). In base, infath, alla recen-
te indagine pubblicata dalla
stampa specializzata, sono an-
cora troppi i chienti che nutrono
insucddislazione e poca fiducia
nei confronti dela propria ban-
ca

Ma non & tutto. L'inchiesta
mostra g ilaliani come un po-
pulo in prevalenza "maono-ban-
czria” e che per munta, in ge-
nere, esaurisce le propria attivie
th con l'apenura di un unico
conto corrente (solo il 7% de-
tiene oltre al conta corrente, in
vestimenti e finanziamenti). 1l
gap & sul prano della trasparen-
za. La clientela, e in particolare
I'affiuent, quella di fascra patn:
montale pii alta, chiede cioe

nuti grazie alla novativa me-
todologia adotata da Banca
Mecholanum,

Inlatii, un dei grossi proble-
mi & Clivanno incontro | com-
petitars & guelio di continuare a
relazionarsi con la propria
clientela in modo troppo tradi-
zionale, puntando sull'efficicn-
za ma poco sull'efficacia. In
pratica hanno rnnovalo stru-
menti ¢ prodotti, ma le modah-
ta di vendita, cost come quelle
di comunicazione con it cliente
sona rimaste sostanzialmente le
stesse.

L'unica eccezione & roppre-
sentata, di solita, dalla possibi-
lita di provvedere aile operazio-
ni via Internet. || differenziale di
Hanca Mediolanum, invece, $1a
nell‘aver unito ai vantagpi delie
tradizionali rets distributive con
quelli derivanti dall'impieso
delle nuove tecrolopie. Anche
perché il cliente bancario me-
dio opgi ha poco tempo ed esi-
ge che questo venpa valorizza-
to. Come? Riflex consente un
accesso multimediale alla ban
ca, in quanto & soloe soltanto il
cliente, in hase alle sue neces:
sita personali, che decide il

maggior preci- R mezzo con
e < e Operazioniiimitatee 54,75
powti che inter- CUS“ azzeratll preiiew alla ¥ multica-
COMoNG — con f nalita intepra-
lahanca bancomat gratis in utie s ritlex & un

Non a casg,
fin da princi-
pio, la parola
d'ordine  per
I"offerta i

Banca Medio- 0_gni0ra
lanum & stata aSSIS‘enZa
1rsparenza.
dquaicre Gonsulent
mese, Prose-
uuenda in

questa direzione, la banca fon-
data da Ennio Doris ha fatto
ancora strada, lanciando due
nuovi grodetti il conto corrente
Riflex e la carta di credito Ri-
flexcard, assai innovativa per le
sue potenzialita. Rifles & it con-
to corente che st propone lo
specifico obiettivo d “riflettere”
quelle che sono le aspenative
del cliente bancario medio. Il
debutto del nuovo prodatto, del
resto, & stalo anticipato da at-
tente indagini di mercato ed
analisi sul rapporo  banca-
clientela, commissionaie a li-
vello nazionale sia sur propri
chienti che su quelli degli alin
istituti di credito.

Lo storzo in termim di traspa-
renza perd & stalt Compiulo So-
pratiutto sul fronle det costi Ri-
flex costa, veramente, da zero a
un massimo di 5 euro al mese,
in funzione di quanto comples-
sivamente si € alfidato al Geup-
pa Mediolanum come giacenza
e risparmio gestito. All'anno
percio al cliente put comporta-
1e al massimo un canone di 60
cura. Si tratta ciod di una sorta
di patto di limpidezza stipulate
con il propno istituto di credito
che assicura un costo pari a 0
guando si ha una giacenza mi-
nima o un ir-

le banche italiane;
accesso multimediale

como che si
usa quando e
come s vuo-
le, 24 ore su
24, al teleio-
nooal pe, via
sms o telext o
ancora me-
dmme lo spar-
ello web,
:mwllando il
sita www hancamediolanum.i.
Per essere poi in Banca Medio-
lanum & sufficiente chiamare
gratuitamente il call centre del-
la Banca e un operatore- effel-
tuerd 'operazione richiesta.

Un altro aspetta che ha rile-
vate I'indagine & che il cliente
non desidera dalla propria ban-
ca soltanto prodotti, ma preten-
de anche soluzioni. Una han-
¢a, insomma, che sappia ascol-
tare e consigliare la sua clien-
tela. Da sempre {1 motla di
Banca Mediolanum, che si -
trova anche nella nuova cam-
papna pubblicitaria relativa al
lancio di Riflex, & quello di una
banca costruila intorna ai hiso-
gni della clientela. Obiettiva
raso possibile, da un lato, sod-
disfacendo if ventaglio di esi-
genze della clientela, compresi
i servizi di lipo assicurativo,
dall’alo mettendo a disposi-
zione la sua rete di quasi Smila
Consulenti Globali, in grado di
iornire professionalita e consu-
lenza, parantendo la massima
la gamma di
operazioni bancarie ¢ finanzia-
rie. Il Consulente Glohale & il
fattore umano che completa il
modello multicanale, suppor-
tando anche sul piano psicolo-
gico it chente

del giomo,
completa dei
i della banca

Ciey signifi-
ca che per
una giacenza
media giora-
liera superiore
a fmila evro il
conto corren-
te sara pratui-
to. Senza con-
tare che il co-
sto mensile
viene addebi-
tatlo  annual-
mente.

Oltre a que-
sto valore ag-
piunta, Riflex
e il prodotio
che sinietizza
1 vanlaggi ofte-
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Il ciente, grazie al sistema multicanale puo sceg fiere luogo, modo e t empo peraccederea senvizi

| Consulente Medioia-
num & ii fulero del mo-
dells "multicanale’ di
Banca Mediolanum, la
figura  professionale
centrale nella nuova

| banca del terzo millennio. So-

ne quasi Smila i componenti
della rele, lelemenio umano
che costituisce il fatlore di inte-
grazione di un canale distribu-
tivo multipic che si avvale di
tecnologie  consolidate come
telefono e tv, assieme & stru-
menti pils sofisticali e innovativi
come Internet. Il primo compito
del Consulente & quello di as-
sislere e guidare | clienti nel
corretto utilizzo delia piattafor-
ma dei servizi della banca

Il cliente nellambilo del si-
stema multicanale ha il potere
di scegliere, di volta in volla e
in piena autonomia, il luogo, il
maoda e il tempo per acceders
ai servizi bancari, che sono il
présupposlo necessario  per
arrvare ai servizi di consulen-
za.

In questo scenario il Consu-
lente pud essere definito come
il funzionario di banca di nuova
QENBFrazIoNs, un Vero & propric
imprenditore ghe decide come
& quando investire tempo e fi-
s0rse per acquisire, geslire &
sviluppare i propri clienti, ma
che al tempo stesso & anche
una sorta di “banchiere” che
pud crearsi a sua filiale, nella
quale mettere a disposizione
dei clienti la mullicanalita®. in
pralica, se la promessa e di
fomire ai clienti i servizi della
banca a casa lore o dove desi-
derane, it Consulente & allora
molto di pitt di un semplice
bancario. Vale a dire & un Im-
prendilore a cul viene offertala
chance di coslruirsi la sua
“azienda" personale allinterno
di Banca Madiolanum, nella
quale il Consulente non sara
pil un centro di costo ma un
centro - di profitio, Un'azienda
bancaria costituita dal portafo-
gho clienti che ruscira ad ac-
quigire, senza imit allo svilup-
po, salvo quelll che dipendono
dalle sue capacita, dalla sua
volonta di crescere € dal suo
entusiasmo.

In questa carnera professio-
nale, del reste, la mofivazione
gioca un ruolo fondamentale
In fase di selezione le qualila
soggeftive pesano in modo ri-
levanle sulla valutazione del
candidatos, n particolare, la
capacita di comunicare, 1a de-
lerminaziong e, ancora, il gra-
do di penelrazione nel tessulo
sociale della zona delleven-
tuale inserimanto.

L'aspirante Consulente do-
via essere, in ogni caso, in
possesso di requisiti oggetiivi
quali un'esperienza di lavoro e
il titolo di studio, almeno il di-
ploma di scuola media supe-
fiore, NECESSAND Per iScrvers

allAlbo dei Promoton Finan:
zian, previo superamento dell’
ecams di Stato. Il litelo di lau-
rea, invecs, & elamento prefe-
renziale che diventa indispen-
sabile quando non si possa
vantare una precedente e si-
gnificativa esperienza di lavo-
ro. L'eta ideale & quella com-
presa frai 30 140 anni.

Ma quai & il ruolo di questo
professionista 7

Il Consulente di Banca Me-
dioianum ha come target le fa-
mighe, ma a differenza di un
normale istitute di credite i suo
intervento & globale, avendo la
possibilita di soddisiarne oitre
ai labbisogni bancari ¢ di inve-
stimento, anche gueli di casat-
tere assicuralive e previden-
ziale.

Il bancario-banchiere-im-
prenditore del terzo millennio
deve prima di tutto far salirs il
cliente sulla piattatorma di ser-
vizio della banca e poi evolve-
e il rapporto verso 1a consu-
lenza e il financral planning,

forte del continue aggioma-
mento e del percorso formati-
Vo messo a disposizione da
Banca Medivlanum (dalle le-
zioni in aula, allauto-formazio-
neonline, alla tv aziendale).

I suo compito & quello di
definire un progstto di pianifi-
cazione finanziana che, par-
tendo da una specifica tase del
ciclo di vita del risparmiatore,
si carallerizza in funzione di
bizogni assai diversi. Tipica-
menls si va dalia fase di accu-
muio a quella di capilaiizzazic-
ne a quella dellutlizzo delle
risorse generate. In conclusio-
ne, il ruolo del Consulente &
anche quello di proteggere il
cliente da condotte irrazionali,
frutio deliemotivits che posso-
no mettere in discussione il
raggiungimento di obiettivi vita:
§i. Da cit consegue che adem-
pie anche ad una missiong G-
clale, assicurando ai propr
clienti quel supporto tecnico &
psicologico che produce dsci-
sioni di investimento corratte,

e
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© possibila controllare il propric

| conto g | propri investimentl,
svolgare operazioni bancarie,

l avere notizie & aggiornamenti
sulle novita e le offerie

-ld\ Banca Mediolanum

Dal sito www.bancamediolanum. it

£ 1a figura chiave di Banca

Mediolanum. Gonosce | esloen;
del Glienle, lo assiste
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Banca Mediolanum ha intercettato le nuove tendenze al risparmio degli italiani

ificz

La diversi

In rialzo il flusso dei depositi e dei prodom assicurativi e previdenzial

v inversione
di marcia &

cominciata

con il nuove

millennio
Gli italiani da allora confida-
ne meno nella Borsa e prefe-
riscono investire 1 loro ri-
sparmi in strumenti finanzia-
11 a bassa rischiosita ¢ sem-
pre in misura maggiore sul
"mattone”

Banca Mediolanum ha so-
lo minimamente risentto di
questa tendenza in quanto ai
propri clienti ha sempre con-
sighato una strategia su mi-
sura per ognuno basata sul
concetto che la diversificazio-
ne deve essere alla base di
ogni investimento.

Inoltre per ogni tipo di in-
vestimento deve essere stu-
diata la giusta time allocation
ciog, lanto per semplificare,
n borsa si fanno selo invest-
menti alungo termine.

Quindi  Banca Mediola-
num, isttuto di credito lea-
der per il nsparmio gestito,
anche in questa oceasione ha
saputo andare incontro alle
esigenze della clientela. 1l
suo punto di forza consiste
infatti nell'essere in grado di
soddisfare a trecentosessanta
gradi i bisogni del risparmia-
tore, offtendo una rosa di
prodotti sul piano det servizi
bancari e finanzian, cost co-
me nel campo assicurativo,

Il portafoghe finanziaria
"familiaze” in base alla foto-
grafia scattata dalla Banca
d'ltalia nella relazione per il
2004, relativa al nsparmio
delle famiglie, ha infatti co-
nosciuto una rivisitazione: &
in rialzo il flusso di depositi
bancari e postali (38 miliardi)
e quello delle obbligazions
bancarie (35 miliardi, controi
21 nel 2003) e di prodott as-
sicurativi e previdenziali. In
ripresa risulta anche l'investi-
mento in titoli pubblici, a
fronte di cessioni nette di
quote di fondi comuni e di
azion,

Nel complesso, gli inve
ment in depositi, obbligazio-
ni bancarie e titoli pubblici
made in Italy hanno rappre-
sentato il 73% del flusso di
attivita finanziarie, un valore
decisamente superiore alla
media degli ultimi dieci anni.
Nel 2004, comunque, com-
plessivamente il flusso del ri-
sparmio finanziario del setto-
re delle famiglie (che com-
prende olire alle famiglie
consumaltyici, Je imprese in-
dividuali fino a 5 dipendenti
e gli enti sociali del “privato”)
ha conosciuto una lieve cre-
stita, al 5,5 per cento del Pil,
pari a 74 miliardi (contro 1 69
miliardi del 2003)

In controtendenza il flusso
del risparmio finanziario in-
vestito in attivitd estere che

ha subite un calo, stazionan-
dosi a quota 1,2 mikiardi. Le
famiglie hanno acquistato
quote di fondi comuni esterd
per & miliardi (3,5 ne) 2003),
ma hanne ndotto I'ammonta-
e dei depositi e dei titoli a
medioe alungo termine.

Nel complesso la quota di
athivita finanziarie estere sul
totale & lievemente diminuita
al 6,5 per cento, In ogni caso
la compuosizione del "portafo-
glio” di attivity finanziarie
delle fanuglie italiane si & a
poco a o avvicinata a
quella degli altri Paesi dell’
"area” dell'euro.

Non va perso di vista un
altro aspetto  significativo,
evidenziato nella relazione
di Bankitalia: nel 2004, per il
terzo anno consecutivo, le fa-
miglie si sono indebitate
principalmente per l'acquisto
di abitazioni. Anche su que-
sto fronte Banca Mediola-
num si dimostra perd prepa-
rata, grazie alla sua rete spe-
cializzata in mutui residen-
ziali.

Tuttavia, se & vero che ne-
gh ultimi tempi Findebita-
mente delle famiglie italiane
& in forte aumento, & anche
vero che si presenta in ogni
cast ancora contenuto rispet-
to agli altri Paesi industriali;
il rapporto tra debiti finan-
ziari e Fil & pari al 28 per
cento, contro il 54 nell'area
dell'euro e oltre 1'80% negli
Stati Uniti e nel Regno Unito.

Un'iniziativa comune d'aiuto che ha coinvolto Banca Mediolanum e Caritas

Per le famiglie colpite dallo Tsunami

se tutto il mondo.

Il primo intervento: wManitano interessera
P'india e, in particolare, le isole Andomane e
Nicobare, nella diocesi di Port Blair, Si ratta di
vn'operazione che, nell'ambito della letteratu-
ra dell“emergenza®, ruota intomo al nuovo
«ll progetto da

concetlo di "microcredito”.

anca Mediolanum e Caritas Inter-
nationalis insieme per aiutare le
popolazioni del Sud Est asiatico
messe a dura prova dallo Tsuna-
mi. Grazie alla solidariela dei suol
clienti Ta banca & riuscita a raccogliere 210mi-
la euro da destinare a due iniziative di aiuto
nelie zone maggiormente colpite dal maremo-
10 che nello scorso mese di dicembre sconvol-

principio si articolera in un triennio e prevede

lo stanziamento iniziale di 150mila euro per i primi due
anni, ma con Pintenzione di creare un flusso di fondi stabile

& conlinuativos, spiega Giovanni Piravano {nella fota), di-
rettore generale di Banca Mediolanum.

In occasione dell'anne 2005, proctamato dall'Assemblea
generale delle Nazioni Unite come anno del “microcredito”,
Banca Mediolanum ha deciso di compiere una scelta ben
precisa: «Invece di recare assistenza con derrate alimentari e

medicine - prosegue Pirovano - gra

al prezioso supporto e

all'esperienza della Caritas Ambrosiana e Indiana, abbiamo
preferito realizzare un piano in cui le famigle & le persone

davvero o bisognose possano oltence
un contributo concrelo e langibile, rice-
vendo crediti da 500-800 euras.

L'obiettive di fondo sta nellaiutare le
1amiglie beneficiarie ad uscire dal circolo
vizioso della totale indigenza in modo da
rendere col tempo le popolazioni indige-
ne autosufficienti e indipendenti.
mettére a punto un un'iniziativa di questa
portata la banca sta creando |' "infrastrut-
tura” attrezzata e in grado di gestire l'inte-
ra sistema di sOCcorso.

«F'stato redatto un progetto che prevede
in prima battuta corsi di formazione per il
personale, ma anche l'aperlura di un fon-
do di garanzia presso l'istituto di credito

E per

locale che avra il compito di erogare |
crediti. - conclude il direttore generale di Banca Mediola-
Aum - Inolire abbiame preventivato attivita di menitoraggio
& pretenderemo un rendiconto su base trimestrale sull’avan-
zamento dei favori, di cui informeremo e moastreremo
risultati ar nostri clienti grazie all'implego delle tecnologie
adottate dalla nostra banca, dal sito Internet alla v satellita-

res,

Contestualmente, circa 60mila euro andranno invece in
Indonesia, dove con l'aiuto della Comunita di Sant' Egidio si
andrd 3 sostenere |a costruzione e la gestione di un nuovo

edificio scolastico,

Sono in arrivo nuove opportunita di lavoro

Sii cercano specialisti
in mutui nmmoblilan

a Banca Me-
diolanum arm-
va una nuova
oppartunita
di business e
di crescita professionale. La re-
te specializzata in mutui resi-
denziali & alla ricerca di me-
diatori creditizi da inserire nei
punti Banca Mediclanum, che
s pur in autonomia, lavore-
ranno fianco a fianca dei Can-
sulenti Globali della Banca

il progetto per questa nuove
struttura € partitc un anno e
mezzo fa, a fehbraio 2004
L'obiettivo @ rerdlere Banca
Mediolanum un attore di riferi-
mento anche nel mercato dei
finanziamenti  immobiliar
spiega Piero Fattori (nella foto),
responsabile della rete Credit
Executive di Banca Mediola-
num - La rete, che si rivalge in
particolare ad agenti immabi-
liari, imprese edili e-aziende di
costruzione, OgEi pul gia con-
tare su una sessantina di pro-
fessionisti dislocatl soprattutio
tra Triveneto, Lombardia, To-
scanae Lazio",

E'in atte un piano di svilup-
po di grande respiro. "Siamo
partiti con una campagna di
Jeclutamento che mira a inse-
rire, a regime, circa 700 risorse

prosegue Fattori - che, oltre a
vendere mutui e prodotti desti-
nali al residenziale, dovranno
svolgere una serie di servizi, al
fine di creare col tempo un
portaloglio-clienti ampio & du-
raturo”. Le figure previste dal
prano di inserimento si ingua-
drane in due diversi livelli pro-
fessionali: innanzitutto Consu-
lenti di credito immabiliare se-
pior, con un'eta compresa fra i
30-45 anni, che, avendo re-
sponsabilita di espansione, de
vono possedere un  hack-
pround significativo nel sefto-
re, ma anche nella gestione e
nel coordinamento delle risor-
se. In secondo luogo, Consu-
lenti di credito junior: il target

di riferimento @ compresa dar
25 ai 30 anni; i candidali, oltre
al diploma di scuola media su-
periore - condizione necessa-
ria per ['iscrizione all'apposito
Albo tenuto dall'Ufficio italia-
no cambi - devono poter van-
tare almeno sei mesi di espe-
rienza nel settore finanziario o
assicurativa, Ma oltre ai requi-
siti oggettivi, chi inlende co-
gliere questa nuova chance la-
vorativa offerta da Banca Me-
diolanum, dovra presentare
motivazione, determinatezza e
posseders buone capacita rela-
zignali e imprenditoriali

Si verra cosi ad ampliare una
struttura che gia oggi pub fare
affidamento sul supporto e sul-
la “formula® innovativa adotta
ta da Banca Mediclanum. "
tratta di un "tircuite” comple-
tamente integrato nell'ambito
della Banca - conclude Fattori
- & che pertanto pud siruttare e
avvalersi della sua multicanali-
ta. Grazie alle puove tecnolo-
gie il cliente pud relazionarsi
con la Banca 24 ore su 24.
Inohre per la formazione det
suoi uomini, la banca mette a
disposizione supporti via Inter-
net ma anche una tv aziendale
totalmente dedicata alla strut-
tura commerciale”. Per il fulu-
o & in programma anche la
creazione di un network multi-
mediale e di un portale web
riservato al settore immobilia-
re.

Entra in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840704444

wroow bancamediolanum.it

Selezione e Reclutamento |
tel. 02-90492778

Notizie Mediolanum a cura di
Roberto Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it




