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m & la risposta alla forte domanda di servizi personalizzati che arriva dai risparmiatori

Dal direttore di banca al Family Banker: 'evoluzione del servizio al cliente

Risparmi e investimenti: ¢ sempre pill importante poter contare su un esperto di fiducia

'd una regola
“ che evidenzia
come si com-
portano i con-
sumatori in un

sistema di mercato evoluto: si
muovono sempre nella direzione
della qualita. La riconoscono e la
premiano, con le loro scelte. Nel
settore bancario, invece, questa
tendenza del mercato in passato
non si & verificala, 0 & stata molto
debole ¢ lenta, perché, per diverse
ragioni, nella stragrande maggio-
ranza dei casi, il cliente per de-
cenni rimaneva fedele sempre
alla stessa banca. Anche se il ser-
vizio fornito, in realta, si fermava
a un livello pidl basso rispetto ad
altres rileva Stefano Volpato, Ita-
lian Network Manager di Banca
Mediolanum, ovvero responsa-
bile nazionalg della rete di Family
Banker.

Qggi molte cose stanno cam-
biando, il mondo bancario ¢ del
risparmio & in rapida e forte tra-
sformazione, con nodi strutturali
e questioni cangiunturali non fa-
cili da affrontare. Mentre rispar-
miatori e investitori privati sono

sempre pill esigenti, attent alle
diverse proposte, pronti a cam-
biare interlocutore, e sportello. In
pratica, a premiare sempre di pitt
la qualita. Che significa effi-
cienza, costi pit bassi, condizioni
pill vantaggiose, servizio real-
mente personalizzato.

«Sono tutti fattori che, mentre
altre realta del settore sono in dif-
ficolta e in una delicata fase diri-
strutturazione, fanno di Banca
Mediolanum una banca di suc-
cesso, ancora di pid in prospet-
tiva, proprio per il modello,
innovativo e unico, che rappre-
sentiamo» sottolinea Volpato, «e
che ha I’obiettivo dichiarato di di-
ventare entro il decennio in corso
la prima banca ‘retail” italiana, in
uno scenario di mercato che per
noi presenta grandi opportunita di
crescita e di ulteriore sviluppo.
Basti pensare che ai promotori fi-
nanziari ¢ affidato circa il 7%
delle risorse finanziarie degli ita-
liani mentre il 93% rimane nelle
banche tradizionali». In un’epoca
in cui la tecnologia ha rappresen-
tato il meteorite sul sistema ban-
cario, rompendo un ordine che

sembrava essere inattaccabile,
cambiando tutti i riferimenti di
base, per i clienti ma anche per gli
addetti ai lavori.

Perché il vostro modello di
banca risulta sempre cosi inno-
vativo?

«Perché Banca Mediolanum riu-
nisce in sé le caratieristiche mi-
gliori dei due modi di fare banca.
Mette insieme il meglio del mo-
dello di banca moderna, che & li-
bertit, autonomia nell operativita
ordinaria, e il meglio di quello
tradiZionale, che & relazione,
rapporto umano di fiducia co-
struito sulla conoscenza e com-
petenza. Da sempre, ha posta il
cliente al centro del servizio che
gli forniamo, e allo stesso tempo
ha messo il Family Banker al
centra della relazione con ogni
cliente. Una relazione che, in
molti casi, continua per decenni.
E anche per diverse generazioni
di una stessa famiglia. E tutto co-
struito su queste due figure fon-
damentali. Nell'ottica del cliente
ho la possibilita di operare in as-
soluta liberta. Nell'ottica del Fa-
mily Banker, tutte le strutture,

Stefano Volpato

come quelle di back-office ¢
front-end, sono state costruite a
supporto della mia attivita. Un
direttore di una banca tradizio-
pale ha alcuni impiegati che lo
assistono, mentre Banca Medio-
fanum ha una struttura di oltre
1.700 dipendenti a supporto di
ogni Family Banker».

Con quali vantaggi?

«| vantaggi sono molteplici. Ad
esempio, le differenze strutturali
del madello, senza grandi e co-
stose filiali sul territorio ma con
tanta tecnologia e professionisti

altamente qualificati, ci consen-
tono di offrire costi pil bassi ¢
condizioni migliori, per quanto
riguarda i conti correnti, i mutui,
conti di depasito, e via dicendo.
E siamo quindi in grado di tra-
sferire, al cliente, da un lato, ¢ al
professionista finanziario, dal-
I"altro, tutti i vantaggi del nostro
modello innovativo».

Come intendete crescere an-
cora?

«Raggiungendo sempre  piu
clienti. desiderosi di un’assi-
stenza finanziaria diretta, perso-
nale e continuativa nel tempo
come quella che ¢i contraddistin-
gue, e quindi ampliando ulterior-
mente la nostra rete di Family
Banker, presenti su tutto il terri-
torio nazionale, dalle grandi cilta
ai piccoli centri di provincian.
E previsto un percorso di inse-
rimento per i bancari e profes-
sionisti finanziari?

«Si. Banca Mediolanum valo-
rizza tutte le competenze che il
professionista ha gia maturato
nel passato, che vengono poi in-
tegrate allraverso un percorso
formativo che ci vede assoluta-

mente leader. Ad esempio, con i
corsi e le attivitd costanti di Me-
diolanum Corporate University.
che fa dell’eccellenza il proprio
valare fondante. Inoltre dispo-
niamo di un sistema di comuni-
cazione interna estremamente
versatile, attraverso Intranet e Tv
aziendale forniamo un aggiorna-
mento quotidiano e continuo, in
tempo reales.

E dal punto di vista economico
e di carriera?

«Ritengo che per chi possiede
un patrimonio di competenze ¢
di relazioni maturato nel corso
degli anni, accedere alla profes-
sione del Family Banker sia
un’opportunitd  straordinaria.
Patra trovare nella libera profes-
sione, e nelle gratificazioni eco-
nomiche tipiche della libera
professione, qualcosa in grado
di valorizzare al massimo il per-
corso falto fino a oggi. Senza
{rascurare la possibilita di con-
tinuare a crescere in una banca
moderna, innovativa, sempre al
passo con i tempi. [n pratica:
pitl vantaggi ai clienti, pi van-
taggi per sé».

L'UNIONE FA LA FORZA: UNA PROPOSTA PER CLIENTI VECCHI E NUOVI
InMediolanum: piu si &, pil si guadagna

Conlinua fino al 30 giugno
I'operazione InMediolanum,
che consente a clienti vecchi e
nuovi di ottenere un interesse par-
licolarmente vantaggioso sull’omo-
nimo conto deposito: in pratica,
fino al 30 giugno. il cliente oftiene
uno 0.20 per cento in pidl sugli in-
teressi maturati con le somme vin-
colate per 12 mesi se presenta un
amico che a sua volta apre un conto
deposito InMediolanum. E se gli
amici sono due, | to & dello

twra e di ge-
stione e chenon
1i fa pagare pe-
nali se ti trovi
nella necessita
di  svincolare
prima della sca-
denza le somme
vincolate.

Un conto che si
pud aprire anche

CONTO DEPOSITO INMEDIOLANUM
PIUSIETE,PIU Cl GUADAGNATE.

on line sul sito

inmediol it

0.40; se sono tre, dello 0.60. Dal 4
per cento lardo per le somme vin-
colate a un anno i tassi salgono cosi
rispettivamente al 4,20, al 440 eal
460. Trovi dieci amici che aprono
il conto deposito? Oltre al 4,60 per
cento, avrai un iPhone 45 di ultima
generazione.

Ma c'¢ di piil, puoi coinvolgere i
twoi amici anche attraverso Face-
book. Grazie all’applicazione
“friends™ potrai “passare il favore”
ai tuoi amici (massimo 20 al giomo)
invitandoli a sottoscrivere il conto
deposilo e a beneficiare quindi della
stessa opportunita. Infatti, a sua
volta, ogni amico partira da un in-
teresse lordo del 4,20 fino al 4,60 se
due suoi amici apriranno lo stesso
tipo di conto.

In allregamle: pil si &, il si gua-
dagna. E questa la nuova propasta
di Banca Mediolanum, attiva dal
20 marzo, un’iniziativa che accre-
sce cosi i vantaggi di questo conto
deposito. Un conto completamente
gratuito', che non ha spese di aper-

echeanticipa gli
interessi ogni tre
mesi®. E soprat-
ttto che, fino al
30 giugno, offre
queste condi-
zioni a tuti,
anche ai vecchi
clienti. Per ogni
informazione si
pud consultare il
sito [nMediola-
num.it. oppure
rivolgersi. 2 un
Family Banker. Liniziativa & sol-
tanto I'ultima, in ordine di tempo,
messa a punto da Banca Mediala-
num per offiire ai propri clienti ser-
vizi sempre pidl convenienti ¢
sempre piiraderent alle necessita di
ciascuno e di ciascun nucleo fami-
Jiare. E continua nel solco della tra-
dizione della Banea, che da sempre
vede i propri clienti non come sem-
plici fruitori ma come alleati nel
proprio sviluppo, con i quali condi-
videre i successi.
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dal 200372012 al 3006/2012 per importi
vincolati fina @ im massimo di 200,000 eurv.
Versamento minimo di 1000 euro. Imeresse
annug lardo: massimo 4,60°% riconascivio
i nwovi vincoli a 12 mesi attivati dol
0240472012, 'Ad eccezione délle impasie di
legge vigenti. *Sid nuoi vincoli attivari entro
31/12/2012, fino al tassv del 4% verranna
riconasciuli anficipi trimestrali sugli infe-
ressi che matureranno olla scadenza del vin-
colo. Condizioni cantrattuali, Regalamento.
promozione InMediolanum Friends e Fogli
Informativi su InMediolanun.it e presso {
Family Banker®.

MEDIOLANUM ASSICURAZIONI PER DIFENDERSI DAI PICCOLI INCIDENTI
4hssistance, stop ai disagi dei guai quotidiani

S i chiama 4Assistance il nuovo
prodotto per la protezione del
singolo e della famiglia, che
Banca Mediolanum offre ai suoi
clienti. Creato da Mediolanum
Assicurazioni con la collabora-
zione di Europ Assistance, questo
servizio ha una caratteristica tutta
sua: il suo scopo & sollevare il
cliente dalle noie che derivano dai
piccoli incidenti, dai guasti, dagli
imprevisti che possono succedere
ogni giomo, L assicirazione clas-
sica copre le grosse spese, risolve
i problemi principali, ma lascia ir-
risolti gli aspetti che sembrano
marginali, ma non lo sono. Per
questi, ¢'& ora 4Assistance. Quat-
tro gli ambili in cui questa assicu-
razione & attiva: salute, casa,
mobilita, viaggi. Facciamo un
esempio: ci troviamo all'estero in-
viaggio con la nostra automobile,
un banale infortunjo alla caviglia
ci porta al pronto soccorso ma
non conoscendo bene la lingua
del posto non siamo in grado di
comunicare con il medico, in que-
sto caso 4Assistance ci fornisce
un interprete. Linfortunio alla ca-
viglia ci toglie la possibilita di
muoverci e svolgere le nostre at-
tivita quotidiane? 4Assistance ci
trova anche un infermiere, 0 una
colf che ci assistano a domicilio.
Un altro esempio? Abbiamo
perso le chiavi, & ferragosto e
sono le 11 di sera: 4Assistance ¢i
manda un fabbro. Abbiamo una
perdita d’acqua in bagno? 4Assi-

stance manda un idraulico. O an-
cora: la nostra auto si ferma per
un guasto, 4Assistance ci manda
un carro attrezzi che ci consegna
un’auto sostitutiva e carica quella

. in panne. In altre parole: un’assi-

stenza globale affinché quelle
seccature sempre legate agli in-
convenienti non aggravino i
danni. Per sollevare il cliente da
quelle incombenze. daquei disagi

sentire, con un'unica polizza, di
avere una copertura completa
senza doversi preoccupare di
“prevedere” tte le possibili con-
seguenze di un infortunio, e senza
dover presentare denunce, dichia-
razioni in uffici diversi: basta una
telefonata, e il “servizio prote-
zione” entra in funzione. Una co-
pertura nello spirito di Banca
Mediolanum, che da sempre in-

"NAssistance

@ y SALUTE CASA MOBILITA VIAGGI
‘@

di cui ci si rende conto solo
quando capita qualche contra-
rietd. Una protezione, del cliente
stesso se vive da solo, anche dei
suoi familiari se ha coniuge ¢
figli, che & lo “scudo” a difesa, se
non del livello, almeno della qua-
lita della vita. Quattro polizze in
una, per una spesa mensile a par-
tire da G0 euro (il frazionamento
mensile non prevede oneri ag-
giuntivi ed & riservato ai correnti-
sti di Banca Mediolanum).
Perche, come ben sappiamo per
esperienza, | disagi oo spesso
anelli di una catena, le ricadute
spiacevoli di un piccolo accidente
sono tante. E di wut i tipi. E qui
si evidenzia una peculiarita inno-
vativa di 4Assistance ¢io¢ con-

tende fomire al cliente consu-
lenze e servizi organici per un
impiego ottimale delle risorse
complessive del cliente siesso.
Per questo motivo Banca Medio-
Janum consiglia di rivolgersi,
anche solo per saperne di piil, al
Family Banker di fiducia, il quale
sapra_consigliare la formula pid
adatta. Nessuno pud garantirci
che non ci succedera mai niente.
Perd 4Assistance garantisce che,
qualsiasi inconveniente ci suc-
ceda, in casa, nella salute, per
strada, in viaggio, parte degli
spiacevoli, a volte costosi e co-
munque sempre fastidiosi strasci-
chi, ci saranno risparmiati.
(Prima della sottoscrizione leg-
gere il Fascicolo Informativo)

E' un'iniziativa
Absolute Golf,

per notizie e curiosita
www.absolutegoll.it.

Banca Mediolanum Title Sponsor dell'unico circuito
aziendale con formula Pro Am due risultati su quattro.
Gli imprenditori si sfidano sui il prestigiosi golf club
italiani alla ricerca del titolo di Company piu forte del
tormeo. | numeri: 250 squadre iscritte, 1.200 giocatori,
27 prove di qualifica, 4 semifinali regionali e la finale
Nazionale a San Domenico. Tra fe novitd fe giornate
Company Day per dare spazio, visibilita e nsalto af
servizi, prodotli e iniziative delle pit prestigiose
aziende italiane, in collaborazione con Anfoitalia.

@ antoitalia’

Giro d’Italia, tra eventi e traguardi

Con I'edizione 2012 del Giro d’[1alia
che prende il via il 5 maggio, Banca
Mediolanum festeggia, con un tinnovo
quadriennale, il decimo anno di sponso-
rizzazione del Gran Premio della Mon-
tagna, assegnato al vincitore della
classifica degli scalatori, che si aggiudi-
chera la Maglia Azzurra, simbolo del
migliore atleta negli arrivi in vetta.

Per la Banca il Giro d’ltalia rappresenta
un grande appuntamento di passione
sportiva e un’occasione per incontrare,
lungo il percorso, migliaia di clienti e
amici ospiti di eventi speciali e dedicali:

lo scorso anno in circa 50mila hanno
partecipato alle numerose iniziative, tra
incontri con i campioni, gazebo ai tra-
guardi di gara, party ¢ serale a inviti.
Anche quest’anno la campagna di comu-
nicazione di Banca Medialanum dedi-
cata al Giro ha per protagonisti
testimonial d'eccezione e celebri cam-
pioni del ciclismo italiano: Maurizio
Fondriest, Francesco Moser ¢ Giaoni |
Motta, che guideranna le ormai tradizio-
nali ‘pedalate’ con i clienti della Banca
appassionati delle due ruote, organizzate
a margine delle Tappe del Giro.

o 'éél-ézﬁr;; e reclutamento
tel. 840 700 700
www.familybanker.it i

ENTRA IN BANCA MEDIOLANUM
~ BASTA UNATELEFONATA
www.bancamediolanum.it

Questa & una pagina di informazione
aziendale con finalita promozionali.
Il suo contenuto non rappresenta
una forma di consulenza

|_néun suggerimento per investimenti.



