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Con la multicanalita tutte le opgrazioni sono possibili utilizzando il telefono, Internet o il servizio Teletext

Il cliente e protagonista in Banca Mediolanum

1l correntista pud decidere in piena autonomia luogo, tempi e modalita delle operazioni

@ Nella Banca del 1II Millennio il
rapporto tra "istituzione" e clientela si
@ invertito. Oggi ¢ il cliente, con le sue
personali necessita, che & protagonista
della relazione, che ha il potere di deci-
dere in piena autenomia il luogo, le mo-
dalita e i tempi per servirsi della consu-
lenza e dei servizi del proprio Istitute di
credito. Banca Mediolanum ha saputo
rinnovarsi e stare al passo: ha creato,
intorno alle reali esigenze della cliente-
la, una banca che, forte della sua orga-
nizzazione e della sua strategia innova-
tiva, b diventata essa stessa il principa-
le supporto per i clienti.

Puntando sulle nuove tecnologie, in-
fatti, si & dato vita al modello della "mul-
ticanalita”, atiraverso il quale le tradi-
zionali operazioni bancarie possono es-
sere effettuate, comodamente, dal tele-
fono cellulare contattando il call cen-
tre, mediante lo "sportello” Internet o
ancora con il servizio Teletext. L'appor-
to della tecnologia, perd, per quanto im-
portante, da solo non basta, occorre il
*fattore” umano, I'hi touch. Ecco allora
che, da sempre, per le decisioni di inve-
stimento e in materia di previdenza, le
famiglie possono contare sulla profes-
sionalita e sulla competenza della rete
dei Consulenti di Banca Mediolanum,
oltre 5mila risorse a loro disposizione.

In questo contesto cosl dinamico, col
tempo, anche la figura del Consulente
ha conosciuto yn'evoluzione diventan-
do a poco apoco il fulero della "multica-
nalita", in quante il suo compite, oltre a

CONCORSO A PREMI RIFLEXPLAY

In palio ogni mese

20mila euro

Banca Mediolanum lancia il nuovo grande concor-

quelle tradizionale di guida per gli inve-
stimenti e il risparmio, & divenuto an-
che quello di formare, assistere e guida-
re il cliente nell'uso della banca e della
relativa piattaforma tecnologica. Dal
suo ruolo, pertanto, dipende la soddi-
sfazione dello stesso cliente. Per que-
sta ragione Ennio Doris e il suo staff si
sforzano di mettere il Consulente nelle
condizioni che gli consentano di svolge-
re al meglio la sua atiivita.

Prima di tutto viene la formazione,
che con i corsi e i seminari promossi
dalla struitura centrale istituita ad
hoc, resta il fiore all'occhiello della Ban-
ca: larete divendita, infatti, pud cresce-
re solo investende sulla preparazione
del personale, a qualunque livello e gra-
do del cEerccrso di carriera, che sia
quello di supervisore e manager o di
promotore.

In Banca Mediolanum, perd, da ben
quindici anni, 'aggiornamento profes-
sionale viafgia anche sulla televisione
aziendale (si veda anche l'articolo in
pagina), che avvalendosi di trasmissio-
ni dedicate, si # dimostrata molto piit
efficace di qualsiasi tipo di documenta-
zione cartacea. Rappresenta uno stru-
mento formativo e informativo al con-
tempo: consente all'agente di approfon-
dire novita e problematiche della con-
sulenza finanziaria e all'azienda di in-
tervenire tempestivamente nei momen-
ti di difficolta dettati dalla quotidianita
lavorativa. Parlando di tv, ancpra vari-
cordato che sul canale satellitare: 803

RIFLEXCASH

di Sky, va in enda Mediolanum Chan-
nel, rivolte a un pubblico di clienti e
non.

1l contributo tecnologico, inoltre, ha
condotto alla realizzazione dell'info-re-
te, il sistema di informatizzazione, con-
tinuamente aggiornato, che ogni Con-
sulente pud prendere in visione diretta-
mente dal proprie pc portatile: si tratta
di- un insieme di filmati per illustrare
aspetti dell"attivita o dei prodotti, oltre
ai software utili alla gestione della pia-
nificazione finanziaria della clientela.

Accanto si pone la rete Intranet, os-
sia pitl di 50mila pagine web del sito
riservato ai Consulenti, la "porta d'ac-
cesso” a materiale informativo, sugge-
rimenti provenienti dalle diverse fun-
zioni della banca, news e ancora alle
"bacheche” virtuali che permettono lo
scambio in temglo reale di esperienze
ed opinioni e, infine, al portale delle re-
ti per trasmettere informazioni sulla
clientela olire che di tipo commerciale.

In tema di strumenti di comunicazio-
ne va evidenziato il peso attribuito agli
spot pubblicitari: in particolare la ban-
ca olire alla pubblicita su carta stampa-
ta e tv sta insistendo anche su quella
online, considerando che il ricorso all’
home banking sta assumendo, anche
fra gli italiani, i caratteri di un fenome-

i massa. Infine I'attivita di sponso-
rizzazione e, quindi, di marketing del
brand, sostenendo svariate manifesta-
zioni (da quelle sportive a quelle cultu-
rali) anche a livello locale.

Un gruppo di Consulenti durante il corse di formazione

La carta prepagata con ricarica automatica

1l valore aggiunto sta nella possibilita di stabilire in anticipo un importo mensile o comunque continuativo

Debutta Riflexcash. A

sta, potra essere rilasciata

so Riflexplay ck

he da marzo fino ad ottobre 2006 mette

in palio ogni inese 10 premi da 2mila euro.

La vera novita, pero,
ti a;
mo

o da avi
fasca”, una somma che i

consiste nel fatto che gli impor-
giudicati sono "caricati” su carte elettroniche, in
ere una disponibilita di spesa "a portata di
1 vincitore pud spendere

quando e come preferisce, ancora una volta in linea
con la liberta di sce

num o distribuite in occ

Ita resa possibile dal modello di
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‘banca “multica-
nale” inventato
da Banca Medio-
lanum e applica-
to all’ampia
gamma dei suoi
prodotti e servi-
zi.
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CONCOrso
prevede due tipi
di estrazione:
quella finale, fis-
sata al prossi-
mo mese di di-
cembre, che ve-
dra assegnare
ricchi premi; a
cui si aggiungo-
no le estrazioni
che mettono in
paliec  mensil-
mente 20mila
euro, grazie all’
impiego di Ri-
flexplay.

Per pariecipa-
re basta compi-
lare le cartoline

cartacee che si
trovano pressoi
Punti Mediola-

asione di eventi e manifesta-

zioni organizzati, o comunque sponsorizzati dai con-

sulenti gl
rio nazionale. Dop
dedicata nel sito
www.b
diolanum Channel al canale 803 di Sky,
ta di verificare se il codice rip:

obali della rete di vendita, su tutto il territo-
o di che, consultando la pagina web
Internet della Banca, all'indirizzo
ancamediolanum.it, o sintonizzandosi su Me-
c'ela possibili-
ortato sulla propria

cartolina corrisponde a quello pubblicato e il gioco &
fatto. In alternativa esiste una versione online della
cartolina a cui si pud accedere direttamente dal sito
web della banca.
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completare I'offerta di Ban-
ca Mediolanum dal prossi-
mo mese di aprile arriva la
nuova carta prepagata, che
potra essere richiesta da tut-
tii clienti della Banca.

1l nome scelto per questo
nuove strumento di paga-
mento richiama volutamen-
te il conto corrente Riflex, il

il innovativo pensato dal-
a Banca; tuliavia si tratta
di una chance messa a di-
sposizione di qualunque cor-
rentista che abbia optato
per l'istituto di eredito fon-
dato da Ennio Doris.

In ogni caso, guardando
alle sue caratteristiche, si
presenta come un prodotio
legato alla stessa strategia
di fondo di Riflex, che per-
tanto si sforza di andare in-
contro alle esigenze concre-
te della clientela. Ariprova,
come & accaduto per l'ulti-
mo nato dei conti correnti,
la Riflexcash, prima del lan-
cio ufficiale sul mercato, &
stata "testata” con una se-
rie di questionari sulla rete
di vendita dei consulenti del-
la Banca, che ha accolto con
entusiasmo la nuova modali-
ta di pagamento & sopratiut-
to ha dimostrato un buon in-
teresse verso l'introduzione
dellaricarica "automatica”.

I valore a%giumu della Ri-
flexcash, in
3 milioni di carte prepagate
oggi in circolazione in Ita-
lia, sta nell'opzione aggiun-
tiva che consente la possibi-
lita di stabilire in anticipo
un importo mensile o co-
munque continuativo (ad
esempio trimestrale, eic) da
"ricaricare” in automatico,
a cui corrispondera il relati-
vo prelievo dal conto corren-
te di riferimento. La ricari-
ca "automatica® comporta
un duplice vantaggio: da un
lato in termini di costi, in
quante comporta una mi-
nor spesa rispetto al carica-
mento volta per volta (il co-
sto previsto per il cliente &
di 1 euro a ricariea); dall'al-
tro, va sottolineata la tran-
quillita di avere un' "alimen-
tazione” del prodotio sicura
e in piena autonomia.

Tra l'altro, questo secon-
do aspetto, fa si che la Ri-
flexcash risulti particolar-
mente adatta per certe fa-
sce di etd e in determinate
situazioni: per | pilt giovani,
inquanto la carta, surichie-
sta di un parente correnti-

anche al figlio o al nipote
che non abbia compiuto 12
anni: per i clienti che anco-
ranon abbiano familiarizza-
to con i mezzi di pagamento
elettronici e intendano pro-
varli, ma anche per quelli
pilt “evoluti®, che al contra-

RIFLEXCASH
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Due vantaggi:
bassi costi
(1 euro a ricarica)

rio abbiano dimestichezza
con Internet e desiderino ef-
fettuare acquisti enline; infi-
ne, per quando si 8 in viag-
gio oppure con necessita di
un portafoglio di "backup”.

Tuito ¢id per creare uno
strumento di reale utilizzo,
al fine di allargare il "venta-
%}io' dei servizi bancari of-
erti da Banca Mediolanum.

La ricarica funziona come
quella di un telefonino, in
quanto si pudb provvedere
via Internet, tramite il sito
web della Banca all'indiriz-
zo www.bancamediclanum.
it e servendosi del codice
Pin personale che verra di-
stribuito ad ogni "titolare”
della carta, oppure contat-
tando il call center. La som-
ma minima da spendere &

pari a 50 euro, mentre (per
ora) il tetto massimo & di
500 eurb.

Di piit: 1a ricarica pub esse-
re effettuata anche da parte
di terzi in quanto si configu-
ra come un addebito su una
carta di credito o, in quest’
ultimo caso, come un bonifi-
©o verso una posizione.

Ma la Riflexcash riprende
anche le peculiarita della Ri-
flexcard la carta innovativa
e dalle svariate potenziali-
ta, distribuita a chi decide
di sottoscrivere il conto cor-
rente Riflex.

In prima battuta permette
lo stesso “pacchetto” di ser-
vizi di sicurezza e tutela de-

¢ la tranquillita

di avere
un’«alimentazione»
del prodotto sicura

¢ in piena autonomia

gli acquisti forniti da Carta-
Si e Visa (tra cui I'sms di no-
tifica grazie al quale & possi-
bile essere informato ogni
volta che la carta viene uti-
lizzata), inoltre le analogie
si riscontrano anche nella
vesta grafica, in quanto ére-
alizzata con lo stesso tipo di
materiale riflettente.

alli, rispetto ai_

LA TV AZIENDALE SUL PC

Nuovi strumenti per i consulenti

Uno dei punti di forza della rete dei
Consulenti & la televisione aziendale.
Banca Mediolanum, quindici anni fa, &
statala prima realta a sperimentare que-
sto innovativo ed efficace strumento di
comunicazione & formazione e al tempo
stesso di motivazione delle risorse. Da
oggi, se pur nel segno della continuita, la
tv conosce una nuova stagione con un
restyling nei format e nei contenuti.

"L'obiettivo, - spiega Giuseppe Ma-
scitelli, amministratore delegato di
Mediolanum Comunicazione,
la societa del Gruppo che ge-
stisce gli eventi, la TV Azien-
dale ¢ Mediolanum Channel
- & di arricchire ulteriormen-
te le trasmissioni costruite
per la rete dei consulenti &
con notizie ed argomenti n)
uiili alla stessa rete. A un
primo cambiamento aveva gia con-
tribuito Vision, I'appuntamento che siri-
volge e vede protagonisti supervisori e
manager (e collaboratori del loro team);
dopo di che & stata la volta di Key mo-
menls.i.lprngTammapensatopemnﬁci—
pare i problemi del mercato finanziario
& portarli all'attenzione dei promotori”.

Ma tutto questo ancora non bastava.
Se Banca Mediolanum, con l'impiego
della tecnologia ha portato la banca a
"casa” di ogni cliente, consentendogli

di scegliere quando e con quale mezzo
effettuare un'operazione bancaria, la
tv aziendale oggi si altrezza e impara a
sfruttare oltre al satellite altri supporti:

"La piattaforma tecnologica & stata
completamente ridisegnata, cercando
di coniugare comunicazione interna, tv
aziendale e web - continua Mascitelli -
d'orain pei, infatti, grazie ad Internet e
alle sue potenzialita, ogni consulente po-

tra seguire i programmi della tv dal

proprio pc portatile, tramite 1'Adsl
ma anche utilizzando un comune
modem”.
A riprova, tra le new entry
contemplate dal palinsesto, fi-
" gura anche Community,
un programma che si pro-
pone di mettere a disposi-
3 zione della rete la lunga tra-
dizione e cultura maturata negli
anni dalla Banca nel settore della co-
municazione, ricorrendo a filmati, video
per fiere ed eventi, testimonianze di
espertl, e ancora rassegne stampe con
articoli tratti dai principali quotidianiita-
liani ed esteri.

Per ogni consulente, perd, lasettima-
nalavorativa comincia con la riunione
del lunedi quando i supervisori riuni-
scono i propri collaboratori imprendi-
tori per programmare il lavoro, incon-
tro legato a doppio filo con la tv azien-

dale. Ecco allora che, per rompere la
routine e dare il via alla settimana con
la carica e lo stato d’animo giusto, do-
po 790 puntate viene rivisitato lo stori-
co notiziario che anticipa la riunione.
Arriva cosi Good Monday Mediolanum
con l'inserimento di nuovi volti alla
conduzione, I'unico programma tele-
radiofonico, in cui le voci sono partico-
larmente curate in quanto deve poter-
si "ascoltare ad occhi chiusi”, una vol-
ta scaricato su ed o mp3 e sentirlo cosi
in ogni momento.

La carta vincente di Banca Mediola-
num & stata perd quella di completare la
"multicanalita” con la professionalita
dei consulenti, i soli in grado di gestire le
emozioni del risparmiatore, orientando-
lo nelle sue scelte di investimento rispet-
tando la regola delle 5D, delle cinque di-
verse linee di diversificazione degli im-
pieghi finanziari. La consulenza & percit
il patrimonio di Banca Mediolanum, il
suo "marchio” di fabbrica e di qualita, di
qui 'avvento della trasmissione battez-
zata con il nome Mediolanum Made.

La sfida della "bancarizzazione", pe-
1d, l'essere banchieri del Il millennio &
fondamento essenziale della professio-
e di consulente; ecco allora che per ap-
profondire i temi legati alla quotidianita
della Banca debutia HT3, che sta per Hi
tech, hi touch,hi truth.




