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Pit trasparenza
e piu vantaggi
col Conto Riflex

@ Per buona parte degli italiani il rapporto cou
la propria banca confinua ad essere conflittuale
[ :Fifﬁcﬂe. Tanto che uno su tre, per le questioni
finanziarie, preferisce operare in autonomia, fa-
cendo addirittura a meno di rivolgersi a un istitu-
to di credito (il 32% degli italiani non farebbe
uso di una banea, mentre il 54% ne utilizza una
sola). In base, infatti, alla recente indagine pub-
blicata dalla stampa specializzata, sono ancora
troppiiclienti che nutronoe insoddisfazione e po-
ca fiducia nei confronti della propria banca. Ma
non & tutto. L'inchiesta mostra gli italiani come
un popolo in prevalenza “mono-bancario” e che
per giunta, in genere, esaurisce le propria attivi-
ta con apertura di un unico conto corrente (so-
lo il 7% detiene olire al conlo corrente, investi-
menti e finanziamenti). Il gap & sul piano della
trasparenza. La clientela, e in particolare I'al-
fluent, quella di faseia patrimoniale pil1 alta,
chiede clod maggior precisione e chiarezza nei
rapporti che intercorrono con la banca.

Non a caso, fin da principio, la parola d'ordine
per l'offerta di Banca Mediolanum & stata tra-
sparenza. E da qualche mese, proseguendo in
quesla direzione, la banca fondata da Ennie Do-
ris ha fatto ancora strada, lanciando due nuovi
prodotti: il conto corrente Riflex e la carta di
credito Riflexcard, assai innovativa per le sue
potenzialita. Riflex & il conto corrente che si pro-
pone lo spevcifico obiettivo di “riflettere” quelle
che sono le aspettative del cliente bancario me-
dio. Lo sforzo in termini di trasparenza perd &
stato compiuto soprattutto sul fronte dei costi:
Riflex costa, veramente, da zero a un massimo
di 5.eurc al mese, in funzione di quanto comples-
sivamente si & affidato al Gruppo Mediolanum
come giacenza e risparmio gestito. All'anno per-
cibal cliente pud comportare al massimo un ca-
none di 60 euro. Si tratta cioe di una sorta di
pattodilimpidezza stipulato con il proprio istitu-
to di credito che assicura un costo pari a 0 quan-

Operazioni illimitate
e costi azzerati

do s ha una giacenza minima o an investimen-
to. Cio significa che per una giacenza media gior-
naliera superiore a 6mila euro il conto corrente
sara gratuito. Senza contare che il costo mensile
viene addebilato annualmente.

Oltre a questo valore aggiunto, Riflex & il pro-
dotto che sintetizza i vantaggi ottenuti grazie
alla innovativa metodologia adottata da Banca
Mediolanum. Infatli, uno dei grossi problemi a
cui vanno incontro i competitors & quello di con-
tinuare a relazionarsi con la propria clientela in
modo troppo tradizionale, puntando sulleffi-
cienza ma poco sull'efficacia. L'unica eccezione
& rappresentata, di solito, dalla possibilita di
provvedere alle operazioni via Internet. 1 diffe-
renziale di Banca Mediolanum, invece, sta nell’
aver unito ai vantaggi delle tradizionali reti di-
stributive con quelli derivanti dall'impiego delle
nuove tecnologie. Anche perchéil cliente banca-
rio medio oggi ha poco tempo ed esige che que-
sto venga valorizzato. Come? Riflex consente un
accesso mullimediale alla banca, in quanto & so-
1o e soltanto il cliente, in base alle sue necessita
personali, che decide il mezzo con cui operare.
Perché grazie alla multicanalita integrata Riflex
&un conte che si usa quando e come si vaole, 24
ore su 24, al telefono o al pe, via sms o telext o
ancora mediante lo sportello web, consullando
il sito www.bancamediolanum.it. Per essere poi
in Banca Mediolanum & sufficiente chiamare
grafuitamente il call centre della Banca e un ope-
ratore effettuera l'operazione richiesta.

Un altro aspetto che ha rilevato I'indagine &
che il cliente non desidera dalla propria banca
soltanto prodotti, ma pretende anche soluzioni,
Obiettivo reso possibile da Banca Mediolanum
soddisfacendo il ventaglio di esigenze della clien-
tela, compresi i servizi di tipo assicurativo, e met-
tendo a disposizione la sua rete di quasi 5mila
Consulenti.
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Come nasce la nuova figura del professionista del risparmio fulcro del modello multicanale di Banca Mediolanum

Una banca dal volto umano

E il Consulente Mediolanum il banchiere in grado di risolvere tutti i problemi bancari, previdenziali e assicurativi

@Il Consulente Mediola-
num & il fulero del modello
“multicanale” di Banca Medio-
lanum, la figura professionale
cenirale nella nuova banca
del terzo millennio. Sono qua-
si 5mila i componenti della re-
te, I'elemento umano che costi-
tuisce il fattore di integrazio-
ne di un canale distributive
multiplo che siavvale di tecno-
logie consolidate come telefo-
no e tv, assieme a strumenti
pit sofistilcati e innovativi co-
me Internet. Il primo compito
del Consulente & quello di assi-
stere e guidare i clienti nel cor-
retto utilizzo della piattafor-
ma dei servizi della banca.

Il cliente nell'ambito del si-
stema multicanale ha il potere
di scegliere, di volta in volta e
in piena autonomia, il luogo, il
modo e il tempo per accedere
ai servizi bancari, che sono il
Presupposto necessario per ar-
rivare ai servizi di consulenza.

In questo scenario il Consu-
lente pud essere definito come
il funzionario di banca di nuo-
va generazione, un vero e pro-
prio imprenditore che decide
come e quando investire tem-
po e risorse per acquisire, ge-
stire e sviluppare 1 propri
clienti, ma che al tempo stesso
& anche una sorta di "banchie-
re" che pud crearsi la sua filia-
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le, nella quale mettere a dispo-
sizione dei clienti  la
multicanalita". In pratica, se
la promessa & di fornire ai
clienti i servizi della banca a
casaloro o dove desiderano, il
Consulente & allora molto di
pitt di un semplice bancario.
Vale a dire & un imprenditore
a cui viene offerta la chance di
costruirsi la sua "azienda” per-

sonale all'interno di Banca Me-
diolanum, nella quale il Consu-
lente non sara piu un centro di
costo ma un centro di profitto,
Un'azienda bancaria costitui-
ta dal portafoglio clienti che
riuscira ad acquisire, senza li-
miti alle sviluppo, salvo quelli
che dipendono dalle sue capa-
cita, dalla sua volonta di cre-
scere e dal suo entusiasmo.

In questa carriera professio-
nale, del resto, la motivazione
gioca un ruolo fondamentale.
In fase di selezione le qualita
soggetiive pesancin modo rile-
vante sulla valutazione del
candidatoe, in particolare, la
capacita di comunicare, la de-
terminazione e, ancora, il gra-
do di penetrazione nel tessuto
sociale della zona dell'even-
tuale inserimento,

L'aspirante Consulente do-
vri essere, in ogni caso, in pos-
sesso di requisiti oggettivi qua-
li un'esperienza di lavoro e il
titolo di studio, almeno il diplo-
ma di scuola media superiore,
necessario per iscriversi all'Al-
bo dei Promotori Finanziari,
previo superamento dell'esa-
me di Stato. Il titolo di laurea,
invece, & elemento preferen-
ziale che diventa indispensabi-
le quando non si possa vanta-
re una precedente e significati-
va esperienza di lavoro. L'eta
ideale & quella compresa [ra i
30 e140 anni.

Ma qual & il ruolo di questo
professionista 7

1l Consulente di Banca Me-
diolanum ha come targetle fa-
miglie, ma a differenza di un
normale istituto di credito il
suo intervento & . avendo la
possibilita di soddisfarne oltre
ai fabbisogni bancari e diinve-
stimento, anche quelli di carat-

tere assicurative e previden-
ziale.

1l bancario-banchiere-im-
prenditore del terzo millennio
deve prima di tutto far salire il
clienfe sulla piattaforma di
servizio della banca e poi evol-
vere il rapporto verso la consu-
lenza e il financial planning,
forte del continuo aggiorna-
mento e del percorso formati-
vo messo a disposizione da
Banca Mediolanum (dalle le-
zioni in aula, all'auto-forma-
}zi)one online, alla tv azienda-
e).

11 suo compito & quello di de-
finire un progetto di pianifica-
zione finanziaria che, parten-
do da una specifica fase del ci-
clo di vita del risparmialore, si
caratterizza in funzione di bi-
sogni assai diversi. Tipicamen-
te si va dalla fase di accumule
a quella di capitalizzazione a
quella dell'utilizzo delle risor-

enerate. In conclusione, il
ruolo del Consulente & anche
uello di proteggere il cliente
ga condotte irrazionali, fruito
dell'emotivita  che possono
mettere in discussione il rag-
iungimento di obiettivi vitali,

a cib consegue che adempie
anche ad una missione socia-
le, assicurando ai propri clien-
ti quel supporto tecnico e psi-
cologico che produce decisio-
ni di investimento corretie.

Aiuti ai superstiti dello Tsumani

Una iniziativa promossa da Banca Mediolanum e Caritas

® Banca Mediolanum & Cari-
1as Internationalis insieme per
aiutare le popolazioni del Sud
Est asiatico messe a dura prova
dallo Tsunami. Grazie alla solida-
rieta dei suoi clienti la banca &
riuscita a raccogliere 210mila
euro da destinare a due iniziati-
ve di aiuto nelle zone maggior-
mente colpite dal maremoto che
nello scorso mese di dicembre
sconvolse tutto il mondo,

Il primo intervento umanitario
interessera |'India e, in particola-
re, le isole Andomane e Nicoba-
re, nella diocesi di Port Blair. Si
tratta di un'operazione che, nell’
ambita della letteratura
dell™emergenza”, ruota intorno
alnuove concetto di "microcredi-
to". «Il progetto da principio si
articolera in un triennio e preve-
de lo stanziamento iniziale di
150mila eure per i primi due an-
ni, ma con l'intenzione di creare
un flusso di fondi stabile e conti-
nuativo», spiega Giovanni Piro-
vano, direttore generale di Ban-
ca Mediolanum. In occasione
dell'anno 2005, proclamato dall’
Assemblea generale delle Nazio-
ni Unite come anno del “micro-

GPPORTUNITA DI LAVORO

Giovanni Pirovano

credito’, Banca Mediolanum ha
deciso di compiere una scelta
ben precisa: «Invece direcare as-
sistenza con derrate alimentari
e medicine - prosegue Pirovano -
grazie al prezioso supporto e all'
esperienza deila Caritas Ambro-
siana e Indiana, abbiamo preferi-
to realizzare un piano in cui le
famiglie e le persone davvero
pill bisognose possano ottenere
un contributo concreto e tangibi-
le, ricevendo crediti da 500-800
euro». L'obiettivo di fondo sta
nell'aiutare le famiglie beneficia-
rie ad uscire dal circolo vizioso
della totale indigenza in modo

da rendere col tempo le popola-
zioni indigene autosufficienti e
indipendenti. E per mettere a
punto un un'iniziativa di questa
portata la banca sta creando 1'
“infrastruttura” attrezzata e in
grado di gestire l'intero sistema
di soccorso, «E'stato redatto un
progetto che prevede in prima
battuta corsi di formazione peril
personale, ma anche 'apertura
di un fondo di garanzia presso
I'istituto di credito locale che
avrail compito di erogarei credi-
ti. - conelude il direttore genera-
le di Banca Mediolanum - Inolire
abbiamo preventivato attivita di
monitoraggio e pretenderemo
unrendiconto su base trimestra-
le sull'avanzamento dei lavori,
di cui informeremo e mostrere-
mo i risultati ai nostri clienti gra-
zie all'impiego delle tecnologie
adoitate dalla nosira banca, dal
sito Internet alla tv satellitares,

Contestualmente, circa 60mi-
la euro andranno invece in Indo-
nesia, dove con l'aiuto della Co-
munita di Sant'Egidio si andra a
sostenere la costruzione e la ge-
stione di un nuovo edificio scola-
stico.

Nuovi esperti in mutui immobiliari

Si cercano settecento professionisti da inserire nella rete di Banca Mediolanum

® Da Banca Mediolanum arriva
una nuova opportunita di business
e di crescita professionale. La rete
specializzata in mutui residenziali &
allaricerca di mediatori creditizi da
inserire nei punt Banca Medicla-
num, che se pur in autonomia, lavo-
reranno fiance a fianco dei Consu-
lenti Globali della Banca.

‘Il progetto per questa nuova
strutiura € partito un anno e mezzo
fa, afebbraio 2004. L'obiettivo & ren-
dere Banca Mediolanum un attore
di riferimento anche nel mercato
dei finanziamenti immobiliari. -
spiega Piero Fatio, responsabile
della rete Credit Executive di Banca
Mediolanum - La rete, che si rivolge
in particolare ad agenti immoebilia-
ri, imprese edili e aziende di costru-
zione, 0ggl pud gia contare su una
sessantina di professionist dislocati
soprattuito tra Triveneto, Lombar-
dia, Toscana e Lazio”

E' in atlo un piano di sviluppo di
grande respiro. “Siamo parti con
wna campagna di reclutamento che
mira a inserire, a regime, circa 700
risorse - prosegue Fattori - che, ol-
tre avendere mutui e prodott desti-
nat al residenziale, dovranno svol-
gere una sexie di servizi, al fine di

P.isrn Fattori

creare col tempo un portafoglio-
clienti ampio e duraturo”, Le figure
previste dal piano di inserimento si
inquadranoin due diversi bvelli pro-
fessionali: innanzitutto Consulenti
di credito immobiliare senior, con
un'eta compresa fra i 30-45 anni,
che, avendo responsabilita di espan-
sione, devono possedere un back-
ground significative nel settore, ma
anche nella gestione e nel coordina-
mento delle visorse. In secondo luo-
go, Consulenti di credito junior: i
target diriferimento & compreso dat
25 ai 30 anni; i candidat, oloe al
diploma di scuola media superiore -
condizione necessaria per I'iscrizio-

ne all'apposito Albo tenuto dall Uthi-
cio italiano cambi - devono poler
vantare almenosei mesi di esperien-
zanelsettore finanziario o assicura-
tivo. Ma oltre ai requisiti oggettivi,
chi intende cogliere questa nuova
chance lavorativa offerta da Banca
Mediolanum, dovra presentare mo-
tivazione, determinalezza e posse-
dere buone capacita relazionali e
imprenditoriali.

Si verra cosi ad ampliare una
struttura che gia oggi pud fare affi-
damento sul supporto e sulla "for-
mula® innovativa adottata da Ban-
caMediolanum, "Sitratta di un "cir-
cuito” completamente  integrato
nell'ambito r?ﬂi]a Banca - conclude
Fattori - e che pertanto pub sfrutta-
re e avvalersi ella  sua
multicanalita. Grazie alle nuove tec-
nologie il cliente pud relazionarsi
con Ja Banca 24 ore su 24. Inolwe
per la formaziene dei suoi uomini,
la banca mette a disposizione sup-
porti via Internet ma anche una tv
aziendale totalmente dedicata alla
struttura commerciale”. Per il futu-
ro & inprogramma anche la creazio-
ne di un network multimediale e di
un portale web riservato al setiore
inumobiliare E

FFLUSSI DEL RISPARMIO

Investimenti diversificati
premiano i risparmiatori

® L'inversione di marcia & cominciata con il nuove mil-
lennio. Gli italiani da allora confidano meno nella Bor-
sa e preferiscono investire i lore risparmi in strumenti
finanziari a bassa rischiosita e sempre in misura mag-
giore sul "mattone”. Banca Mediolanum ha solo mini-
mamente risentito di questa tendenza in quanto ai pro-
priclienti ha sempre consigliato una strategia su misu-
ra per ognuno basata sul concetto che la diversificazio-
ne deve essere alla base di ogni investimento. Inoltre
per ogni tipo di investimento deve essere studiata la
Eiusl.a time allocation ciog, tanto per semplificare, in
orsa si fanno sola investimenti a lungo termine. Quin-
di Banca Mediolanum, istituto di credito leader per il
risparmio gestito, anche in questa occasione ha sapu-
to andare inconiro alle esigenze della clientela. 1l suo
punto di forza consiste inlatti nell'essere in grado di
soddisfare a trecentosessanta gradi i bisogni del ri-
sparmiatore, offrendo una rosa di prodotti sul piano
dei servizi bancari e finanziari, cosl come nel campo
assicurativo. Il portafoglio finanziario "familiare” in
base alla fotografia scaltata dalla Banca d'Ttalia nella
relazione per il 2004, relativa al risparmio delle fami-
lie, ha inlatti conosciuto una rivisitazione: & in rialzo
il flusso di depositi bancari e postali (38 miliardi) e
quello delle obbligazioni bancarie (35 miliardi, contro
121 nel 2003) e di prodotti assicurativi e previdenziali.
In ripresa risulta anche I'investimento in titoli pubbli-
ci, a fronte di cessioni nette di quote di fondi comuni e
di azioni. Nel complesso, gli investimenti in depositi,
obbligazioni bancarie -e titoli pubblici made in Italy
hanno rappresentato il 73% del flusso di attivita finan-
ziarie, un valore decisamente superiore alla media de-
gli ultimi dieci anni. Nel 2004, comungue, complessiva-
mente il flusso del risparmio finanziario del settore
delle famiglie (che comprende oltre alle famiglie con-
sumatrici, le imprese individuali fino a 5 dipendenti e
gli enti sociali del "privato”) ha conosciute una lieve
crescita, al 5,5 per cento del Pil, pari a 74 miliardi
(contro i 69 miliardi del 2003).
In controtendenza il [lusso del risparmio finanziario
investito in attivita estere che ha subito un calo, stazio-
nandosi a quota 1,2 miliardi. Le famiglie hanno acqui-
stato %uate di fondi comuni esteri per 8 miliardi (3,5
nel 2003), ma hanno ridotto 1'ammontare dei depositi
& dei titoli a medio e a lungo termine. Nel complesso la
quota di attivitd finanziarie estere sul totale & lieve-
mente diminuita al 6,5 per cento. In ogni caso la com-
sizione del "portafoglio” di attivita finanziarie delle
amiglie italiane si & a poco a poco avvicinata a quella
degli altri Paesi dell’ "area” dell'euro, Non va perso di
visia un aliro aspetto significative, evidenziato nella
relazione di Bankitalia: nel 2004, per il terzo anno

. consecutivo, le famiglie si sono indebitate principal-

mente per 'acquisto di abitazioni. Anche su questo
[ronte Banca Mediolanum si dimostra perd preparata,
grazie alla sua rete specializzata in mutui residenziali.
Tuttavia, se & vero che negli ultimi tempi I'indebita-
mento delle famiglie italiane & in forte aumento, & an-
che vero che si presenta in ogni caso ancora contenuta
rispetto agli aliri Paesi industriali: il rapporto tra debi-
1i finanziari e Pil & pari al 28 per cento, contro il 54
nell'area dell’'euro e oltre 1'80% negli Stati Uniti e nel
Regno Unito.
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