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Parte a febbraio il trasferimento delle utenze e delle domiciliazioni che avverra in modo semplice e con la garanzia che ci sia stato il pagamento delle disposizioni viaggianti

Dall'Abi le nuove norme per il servizio RID

Con una sola richiesta alla banca si ha la certezza della tempistica nei pagamenti e nella procedura di revoca e attivazione delle nuove RID

@ La magyior parte dei correnti-
sti, pur di evitare spiacevoli inconve-
nienti, decide spesso di restare "affe-

zionato" alla propria banca.

Cambiare conto corrente (e banca),
& quindi trasferire il servizio RID, non

& da sempre cosa facile.
Nservizio Rapporti .
interbancari diretti (Rid)

Con il servizio RID il cliente autorizza
la propria banca ad addebitare sul
conto corrente di una setie di paga-
menti, prime fra tutte le utenze (luce,
gas, telefono); ma anche le rate del
mutuo o di altri finanziamenti; premi
di assicurazione; piani di accumulo;
canone & abbonamenti TV; serviziva-

ri(Telepass).

BIG CHANCE ALL TIME

In Italia si tratta di una prassi assai
diffusa: coinvolge quasi il 50% dei cor-
rentisti (oltre 14 milioni di titolari) per
unmercato che attualmente conta cir-
ca 503 milioni di operazioni attive.

11 periodo di “interregno”

Fino ad oggi, perd, il trasferimento di
utenze e domiciliazioni comportava
una serie di difficelta. Non esisteva
wna tempistica chiara e univoca per
la procedura di revoca e aftivazione
delle nuove RID e di conseguenza non
eracertaladurata elasorte del paga-
mento degli addebiti "viaggianti”,
con il rischin di inconvenienti per la
clientela, come la disattivazione dell’
ulenza, pagamenti fuori termine o tal-
volta purtroppo anche doppi. Inolire

era il cliente a doversi preoccupare
personalmente dell'insieme delle di-

sattivazioni e delle conseguentiattiva-  mo addebito.
zioni, contuttiidisguididel caso. Ban-  Arrivano regole comuni
caMediolanumin questi anniériusci-  per il sistema bancario

1a con grande impegno ad evitare
questi problemi ai propri nuovi cor-
rentisti. Consideratoil 'ﬁp“ trailmo-
mento della revoca e la successiva
riattivazione, grazie all'’Amministra-
zione Clienti, tutti coloro che intende-
vano trasferire le proprie domicilia-
zioni venivano gia assistiti diretta-
mente, In pratica la Banca pensava a
tutlo, sostituendosi al cliente, Tevo-
cando le disposizioni presso il vecchio
istituto di credito e riattivando le dele-
ghe presso Banca Mediolanum; e an-

cora controllando che le operazioni
fossero andate a buon fine fine al pri-

Oggi finalmente arriva una soluzione
valida per I'intero sistema bancario
in modo da permetiere di cambiare
conto corrente senza troppi palett.
L'Associazione Bancaria [taliana
(ABI), dopo aver raccoltol'esperienza
di Banca Mediolanum cosi come le os-
servazioni degli altri istituti, in segui-
to a un lungo confronto, ha varato la
nuova normativa interbancaria sulla
trasferibilita del servizio RID, volta a
garantire la continuita del servizio.
La regol

ione, in vigore da

Quattro regole per investire in fondi azionari

L'innovativo servizio offerto
dalla Banca consente di sfruttare
al meglio, diversificando,
tutte le opportunita del mercato

& Per entrare nel mercato azio-
nario non occorre aspettare la
bella stagione. Ogni anno si &
abituati ad assistere al susse-
guirsi delle stagioni climatiche,
pertanto, per quanto rigido pos-
sa essere l'inverno si ha poi la
consapevolezza cheritornerail
tepore della primavera.
L'esperienza insegna che qual-
cosa di simile accade anche sui
mercati finanziari: nel corso
della storia, del resto, l'anda-
mento dell'economia mondiale
ha evidenziato un trend di cre-
scita costante, reso tale dall'al-
ternanza tra periodi di forte
espansione {periodi rossi) e pe-
rodi di correzions (periodi
blu). Sono stati perd proprio i
momenti di correzione dei mer-
cati che hanno ereato le miglio-
ri opportunitd per gli investi-
ment in fondi azionari, Pertan-
to i periodi blu sono parte inte-
grante di un unico periodo ros-
so di sviluppo continuo. Tutta-
via ci si lascia mvece intimorire
dai periodi meno vantaggiosiin
Borsa.

Ecco allora che Banca Mediola-
num ha pensato al servizio in-
novative "Big Chance All Time"
che, grazie alla tecnica del "Dal-
Jar Cost Average”, permette di
superare l'emotivith e sfruitare
le opportunita d'investimento
offerte dai mercati azionari
mondiali.

Come? In base a quattro regole
fondamentali. Innanzitutto si
deve investire nel lungo perio-
do. in quanto nel lungo termine
il mercato azionario rispecchia
appieno la crescita dell'econo-
mia reale. Il tempo rappresen-
ta, infatti, un faftore incremen-
tale di sicurezza e rendimento
del proprio investimento.
Insecondo luogo, occorre diver-
sificare il proprio investimenio
nelle tre maggiori aree dell'eco-
nomia mondiale, ovvero Nord
America, Europa ed Orlente, e
nei principali settori economi-
ci. Terzaregola, si deve investi-
re nel risparmio gestilo, se-
guendo il suggerimento di Paul
Samuelson, premio Nobel per
I'economia, che sosteneva: “lo
investo in borsa solo quel dena-
1o che sono disposto a perdere.
1 risparmio, invece, lo investa
nei Fondi Comuni perché solo
cosl posso otlenere una valida
diversificazione”.

Quarta e ultima regola, ma for-
se la pil importante, investire
conmeiodo; la volatilita presen-
te nel mercafo azionario e
Temotivita legata alle decisioni
finanziarie non censentono di
definire a priori quale sar il
momento migliore per acqui-
stare. Occorre dungue uno stru-
mento che permefta di riparti-
re l'investinento nel tempo,
per oftenere un prezzo medio
di acquisto vicino ai prezzi piti
hassi del periodo consider
Da qui I'miroduzione del "Big
Chance All Time", 1l suo valore
aggiunto, infatt], & rappresenta-
1o dial PIC Frazionato, un siste-
ma che permette di entrare nel
mercato azionario in modo gra-
duale, andando a ripartire ['in-
vestimentoinun arcodi 3, 6,712

finoa 24 mesi, ascelta del clien-

te.

Come funziona? Il capitale vie-
ne investito inizialmente in un
{fondo menetarioobbligaziona-
Tio e, in modo automatico con
cadenza quindicinale, viene
progressivamente trasferito su
fondi azionari, secondo la dura-
ta del frazionamento stabilita.
Si deve soltanty ];tahi]i{edl'im—
portodella singola rata, la dura-
ta del PIC frazionato e la compo-
sizione del portafoglio in base
ad obiettivi ed attese personali,
dopo di che sard Banca Medio-
lanum ad occuparsi delle ope-
razioni. Eimportante che il ser-
vizin sia attvato su fondi rap-
presentativi dell'intera econo-
miamondiale per garantire un'
ampia diversificazione.

MEDIOLANUM CHANNEL

La qualita fa aumentare gli spettatori (+50%)

Nel grafico & evidenziato il trend dell'economia mondiale caratterizzato da periodi di forte espansione
{banda rossa) e periodi di correzione (banda biu}

Mascitelli: «Premiati per la varieta dei programmi improntati a dinamismo e capacita di coinvalgimenton

@ E una tvin multitemnatica e crossine-
diale, che continua a guadagnare telespet-
tatori, In hase all'ultima ricerca Audistar
di Eurisko, relativa al secondo semestre
del 2006, i telespettatori di Mediolanum
Channel, - il canale satellitare gratuito di
Banca Mediolanum visibile all'$03 per chi
possiede un abbonamento a Sky Italia - ne-
gli ultimi sette giorni, rispetto allo stesso
perioda del 2005, sono cresciut in valore
assoluto da 299mila a 447mila (+49,5%),
conun incremento dej relativi contati setti-
manali del 50%, salendo da 613mila a quo-
ta 921mila.

L'indagine, che si propone di definire dal
punto di vista quantitativo la "platea” delle
tv satellitari e stimarne il profilo in termini
qualitativi, fornisce i dati che fanno da bus-
sola per i principali attori del settore, vale a
dire, televisioni generaliste, pay tv, emitten-
1i satellitari in chiaro, centri media e con-
cessionarie di pubblicita.

Inparticolare, per le rilevazioni, sono sta-
tecondotte 21mila interviste prendendo co-
me universo di riferimento il campione di
adulti al di sopra dei 14 anni (49.539.000
individui).

. "Siamo nati nel 2001 come strumento di
fideli ione e intratteni rivolto al-
la Community costruita intorno a Banca
Mediolanum e di cui fanno parte pili di 1
milione di famiglie, che condividono gli
stessivalori della Banea, cio di trasparen-
za, oitimismo, entusiasmo, qualita dell'of-
ferta e massima considerazione per il clien-
te. - afferma Gius:zgpe Mascitelli, ammini-
stralore delegato di Mediolanum Comuni-
cazione ed editore di Mediolanum Channel
- Col tempo il nostro pubblico si & allargato
differenziandosi da quello delle tv generali-
ste e concentrandosi nelle fasce dieta adul-
te, interessate a una televisione di appro-
fondimento, pacata nei toni, ricercata nel-
le immagini e nella qualita di produzione,
assicurando comunque, ai suoi program-
mi, dinamismo, piacevolezza e capacita di
coinvolgimento”. Mediolanum Channel &
una tv multitematica, o piu correttamente
multi-nicchia, che offre in palinsesto tra-
smissioni dedicate a: economia, finanza,
storia, management, teatro, opera lirica,
poesia, benessere, solidarieta, ma anche
mare, nautica, motori e innovazione tecno-
logica.

Del resto la qualita della produzione e la

cura del dettaglio sono antite dalla
struttura all'avanguardia di Mediolanum
Comunicazione-Alboran, composta da 4
studi televisivi e da 10 sale di montaggio,
piatiaforma che viene wtilizzata anche per
produzioni Rai, Mediaset e La7.

Unaltro aspetto su cuisi insiste & proprio
TI'innovazione tecnologica e la distribuzio-
ne crossmediale: "Oggi la programmazio-
ne, strutturata su blocchi di quattro ore
che si ripetono nell'arco della giornata, &
visibile gratuitamente via satellite e via
web in streaming 24 ore su 24. In lermini
di distribuzione, il 2007 ci impegnera nello
sviluppo della parte web con archivi onde-

MERCHANDISING

mand ¢ aree interattive, e della fruizione
tramite videofonini®, a.ggiunég Mascitelli.
Sempre in base ai dati Audistar, la noto-
rigth della rete & aumentata del 10%
(8.227.000 wave 2006) eil profilo dell'au-
dience & sempre piti qualificato: in partico-
lare nell'ultimo anno si & concentrato nella
fascia d'eta compresa frai35 e i55 anni e
ancheil 7% dell'audience pit1 giovane & per
lo pit1 over 15. Inoltre a seguire le trasmis-
sioni di Mediolanum Channel & soprattutto
un pubblico maschile (67%), con un tempo
medio di visione di 42 minuti, rispetto aun
palinsesto fatto da programmi la cui dura-
tamedia varia dai 30 ai 45 minuti.

A Milano 3 il primo punto vendita

e

Tlmerch di Banca Mediol

siapre al pubblico. E' stato inaugurato

pressola sede centrale della Banca, a Milano 3 (Basiglio), il primo punto vendita
al dettaglio dei prodotti che riportano il logo dell'istituto di credito. Da oggi,
pertanto, la linea Mediolanum potra essere acquistata da chiunque a prezz
davvero interessanti rispetto a quelli proposti sul mercato. Finora, invece, ad
averne accesso erano soloiFamily Banker ei consulenti della rete commerciale
(anche tramite la rete Intranet in cui esiste una sezione dedicata con un catalo-
go virtuale) e tramita questi la clientela. Per quanto riﬁma.rda gli articoli, realiz-

zati su disegno esclusivo, si va dagli oggetti di cance!

eria ed uflicio al setiore

dell'abbigliamento (maglioni, felpe sportive e t-shirt, abitisu misura e cravatte)
dalla pelletteria (borse, valigie e zaini) all'hi-tech. Su tutii quanti siritrova rigo-

rosamente il brand "Mediolanum",

febbraio, si propone di favorire, snel-
lendo I'iter burocratico, chi intende
chiudere un conto corrente e aprirne
uno nuevo presso un altro istituto di
credito portando con sé tuttiirappor-
tilegati al conto.
ono le barriere "in uscita”

Latrasferibilitd’ del servizio RID, per-
tanto, oggi si realizza nella possibilita.
di trasportare con una sola richiesta,
indirizzata al nuovo istituto di credito
e quindi con un processo automatico
certo anche nei tempi di esecuzione,
una posizione RID domiciliata suuna
banca (indicata come banca "old" o
vecchia) presso 'altra banca (banca
"new" o nuova).

Infatti, entro 10 giorni lavorativi, il

«PICCOLO FRATELLO»

cliente potra ritenere "ricondotie” sul
nuovoconto titte le proprie domicilia-
zioni con la garanzia che sia avvenuto
il pagamento delle disposizioni viag-
anti. Inolre, il mantenimento dei
ondi presso la banca originaria per
almeno 12 giorni lavorativi ulteriori,
consente al sistema bancario, consi-
deratiidiversicicli di fatiurazione del-
le aziende, di assicurare la continuita
degli addebiti. Cadono pertanto le
"barrierein uscita” e il mercato cono-
SCe NUove op|
Mediolanum
re questa fase delicata e eritica della
chivsura del conto, dando il sue ap-
porto per un alfro passo verso un mer-
cato aperto, competitivo e moderno.

rtuniti. Anche Banca
a contribuito a risolve-

Aiuta un bambino
conun Sms al 48545

Dal 1° al 28 febbraio inviando
un messaggio si da un
contributo al progetto sostenuto
dalla Fondazione Mediclanum

®Basta un Sms solidale
per far crescere il "Piccolo Fra-
tello”. Dal 1" al 28 febbraio, co-
me nel 2006, viene riproposta
la raccolta fondi, con un breve
messaggio via telefono cellula-
re, per sostenereil progetto eti-
co-sociale portato avanti da
Fondazione Mediolanum.

Tuttii clienti Tim. Vodafone,
Wind e H3G potranno manda-
re un Sms al numero unico
48545; non occorre scrivere al-
cun testo in quanto & sufficien-
te I'invio del messaggio solida-
le per assicurare 2 euro all'ini-
zativa dando cosi il proprio
contribute personale.

L'obiettivo di Fondazione Me-
diolanum & offrire un futuro mi-
gliore ai bambini dei Paesi in
via di sviluppo che, per svaria-
1e ragioni, prime fra tutte mal-
nutrizione e malattie, conduco-
no unavita sbandatain strada.

Per evitare questo rischio
I'impegno principale dei pro-
motorl consiste nel fornire gli
strumenti per garantire ai
bambini un'esistenza dignito-
sa nel territorio in cui vivono,
atiraverso lo sviluppo delle lo-
ro tradizioni e de]ﬁ;lnro cultu-
ra. Diquilosforzo per farsiche
possano ricevere un'educazio-
ne scolastica e cosi conquista-
re una qualita della vita miglio-
re con l'inserimento in case fa-
miglia e istituzioni volte a pro-
teggerhi.

La prima meta da cuisi & par-
1iti & stato il Kenia, per suppor-
tare l'opera del Padre combo-
niano Renato Kizito Sesana nel-
le vicinanze di Kibera. Qui, gra-
zie ai 400mila euro raccolti -
fra quelli stanziati da Fondazio-
ne e Banca Mediolanum da un
lato e le donazioni dei sotto-
scrittord, dall'altro - & stato gia
gossihile rendere fimzionante

casa di prima accoglienza
{un iniziale punto di contatto
per le situazioni pili comples-
se) e inaugurare, lo scorso 17
dicembre, la casa famiglia in
«cui appunto tre famiglie kenia-
ne ospitano, al momento, sotto
la loro custodia una quaranti-
na di bimbi.

Ma accanlo a queste struttu-
Teéstato anche realizzato il pri-
mo Centro di formazione per-
manente. Nel programma il
Centroriveste importanza cen-
trale: formare direttamente
nelle localita interessate, edu-
catori e docenti che possano
aiutare i piceoli, diventando
esperti in pedagogia dell'emer-
genza. Le persone inloco, infat-
ti, una volta acquisite le compe-
tenze per insegnare, sono tito-
Jari di una maggiore conoscen-
za del contesto sociale e cultu-
rale e quindi in grado di contri-
buire in misura pili efficace al
recupero dei piccoli rendendo-
li autonomi.

Pertanto, anche il contributo
via Sms, andra a favore del pro-
gramma di mantenimento di
quanto costruito ed ottenuto in
Kenia per poi esportare questa
prima esperienza altrove.

Per qualunque informazione
si pud sempre visitare il sito In-
ternet www.piccolofratello.it.
che riporta tutti i passaggi e i

traguardi raggiunti. Inolue
dall'anno scorso Mediolanum

: Channel manda in onda la tra-

smissione "Piccolo Fratello” of-
frendo cosi l'opportunita di se-
guire passo dopo passolo state
di avanzamento deilavoriin to-
tale trasparenza e chiarezza.

! NUOVO INGRESSO
Marco Riva
in Banca
Mediolanum

Marco Riva

® Marco Riva, 44 anni, mila-
nese, una brillante carriera
legata al settore delle reti di
vendita ha recentemente fat-
to il suo ingresso in Baneca
Mediolanum con l'incarico
di promuovere e coadiuvare
Jo sviluppo della Rete. Il pun-
todiforza del suciter profes-
sionale & rappresentato dal-
la lunga esperienza, avendo
ricoperto anche cariche ma-
nageriali nel comparto ban-
cario e assicurativo, matura-
tapressoistituti di credito or-
ganizzali con una rete com-
merciale che si avvale di pro-
motorie consulenti finanzia-
ri. La carriera di Riva @ ini-
data al Credito Raliano
(Gruppo Unicredit), dove &
stato responsabile dal 1990
al '95 della selezione e svi-
luppo rete di Credit Consult
Sim ed & proseguita a Solida-
rieth e Finanza Sim dove ha
rivestitoil ruolo diresponsa-
bile della gestione rete, sele-
zione e formazione. Poi dal
1996 al 2001 ha ricoperto
I'incarico di direttore com-
merciale di Zurich Invest-
ments Sim e successivamen-
{e quellodi direttore genera-
le di Zurigo Sim. Infine I'ulti-
mo step presso il Credito
Emiliano {Credem) dove ha
avuto laresponsabilita della
divisione Promotori Finan-
zari della Banca.

Entra in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata
840-704-444

www.bancamediolanum.it

Pagina informatia
per i lient] Mediolanum

a cura di
ROBERTO SCIPPA

Selezione e reclutamento

840700 700

www._familybanker.it




