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Trasparenza e costi azzerati hanno conquistato i risparmiatori

Con il nuovo Conto Corrente prelievi bancomat gratis in tutti gli sportelli bancari italiani

er buona parte degh ita-
liani il rapporto con la
propria banca continua

ad essere conflittuale e difficile.
Tanto che uno su tre, per le que-
stioni finanziarie, preferisce ope-
rare in aulonomia, facendo
addirittura a meno di rivolgersi
a un istituto di credito () 32%
degli italiani non farchbe uso di
una banca, mentre il 54% ne
utilizza una sola). In base, infat-
1, alla recente indagine pubbli-
cata dalla stampa specializzata,
sona ancora troppi i clienti che
nutrono msoddisfazione e poca
fiducia nei confronti della pro-
pria banca. Ma non & tutto.
Llinchiesta mostra gh italiani
come un popolo in prevalenza
“mone-bancaric” e che per
giunta, in genere, esaurisce le
propria attivita con l'apertura di
un unico conto corrente (solo il
7% detiene oltre al conto cor-
rente, investimenti e finanzia-
menti), Il gap & sul piano della
trasparenza. La clientela, e in
particolare P'affluent, quella di
fascia patrimoniale pii alta,
chiede cioé maggior precisione e

chiarezza nei rapporti che inter-
corrono 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 questa direzio-
ne, la banca fondata da Ennio
Donis ha fatte ancora strada,
lanciando due nuevi prodett: il
conto corrente Riflex e la carta
di credite Riflexcard, assai inno-
vativa per le sue putenzn 3
Riflex & il conto corrente che si
propone lo specifico obiettivo di
“riflettere” quelle che sono le
aspettative del cliente bancano
medio. Il debutto del nuove pro-
dotto, del resto, & stato anticipa-
to da attente indagini di merca-
to ed analisi sul rapporto banca-
clientela, commissionate a livello
nazionale sia sui propn clienti
che su quelli degli altr istituti di
credito.

Lo sforzo in termim di traspa-
renza perd & slalo compiuto
soprattutto sul [ronte dei costi:
Riflex costa, veramente, da zero
& un massimo di 5 euro al mese,
in funzione di guanto complessi-

| PROFESSIONISTI DEL RISPARMIO
Cinquemila consulenti
al servizio dei clhienti

&1l fulera del modello "mul-

ticanale” di Banca Medio-
lanum, la figura professionale
centrale nella nuova banca del
terzo millennio. Sono quasi
Smila i compenenti della rete,
l'elemento umano che costitui-
sce il fattore di integrazione di
un canale distributivo multiplo
che si avvale di tecnologie con-
solidate come telefono e tv
assieme @ strumenti pii sofisti-
cati e innovativi come Internet.
Il primo compite del Consu-
lente & quello di assistere e gui-
dare 1 clienti nel corretto utiliz-
20 della piattaforma dei servizi
della banca.
In questo scenario il Consulen-
te Globale pué essere defimto
come il funzionario di banca di
nUOVa generazione, un vero &
proprio imprenditore che deci-
de come e quando investire
tempo e risorsé per acquisire,
gestire e sviluppare i propri

El Consulente Mediolanum

clienti, ma che al tempo stesso
& anche una sorta di "banchie-
re" che pud crearsi la sua filia-
le, nella qunle mettere a dispu-
sizione dei clienti la multicana-
Iita". In pratica 1l Consulente &
allora molto di pid di un sem-
plice bancario. Vale a dire & un
imprenditore a cui viene offer-
ta la chance di costruirsi la sua
"azienda" personale all'interno
di Banca Mediolanum.In que-
sta carriera professionale la
motivazione gioca un ruolo
fondamentale. In fase di sele-
zione le qualita soggettive
pesano in modo rilevante sulla
valutazione del candidato e, in
particolare, la capacita di
comunicare, la determinazione
¢, ancora, il grado di penetra-
zione nel tessuto sociale della
zona dell'eventuale inserimen-
lo.

L'aspirante Consulente dovra
essere, in ogni caso, in posses-
so di requisiti oggettivi quali

vamente i & affidato al Gruppe
Mediolanum come giacenza e
risparmio gestito. All'anno per-
citr al cliente pud comportare al
massimo un canone di 60 euro,
Si tratta cioé di una sorta di pat-
to di hmpidezza stipulato con il
proprio istituto di credito che
assicura un costo par a () quan-
do si ha una giacenza minima o
un investimento. Cid significa
che per una giacenza media
giornaliera superiore a 6mila
euro il conte corrente sard gra-
tuito. Senza contare che il costo
mensile  viene  addebitato
annualmente.

Oltre a questo valore aggiunto,
Riflex & il prodotto che sintetiz-
za | vantaggl ottenuti grazie alla
innovativa metodologia adottata
da Banca Mediolanum. Infatti,
uno dei grossi problemi a eur
vanno incontro 1 competitors &
quello di continuare a relazio-
narsi con la propria clientela in
modo troppo tradizionale, pun-
lanﬁu sull'efficienza ma poco
sull'efficacia. In pratica hanno
rinnovato strumenti e prodotti,
ma le modalita di vendita, cosi

un'esperienza di lavoro & 1l
titolo di studio, almeno 1l
diploma di scuola media supe-
riore, necessario per 1scriversi
all'Albo dei Promotori Finan-
ziani, previo superamento del-
l'esame di Stato. Il titolo di
laurea, invece, & elemento pre-
ferenziale che diventa indi-
spensabile quando non si pos-
sa vantare una precedenle -4
significativa esperienza di lavo-
ro. L'etd ideale & queila com-
presa fra 1 30 e 140 anni.
Ma qual & il ruclo di questo
professionista ?
Il Consulente di Banca
Mediolanum ha come target le
famiglie, ma a differenza di un
normale istituto di credito il
suo intervento ¢ globale, aven-
do la possibilita di soddisfarne
oltre ai fabbisogni bancan e di
investimento, anche quelli di
carattere assicuralivo ¢ previ-
denziale.
1l bancario-banchiere-im-pren-
ditore del terzo mil-

SULLA STRADA

Partecipa al Progetto di solidarieta "“Piccolo Fratello”
promosso da Fondazione Mediolanum ¢ Banca Mediolanum

per dare accoglienza e sostegno ai bimbi di strada.

REGALA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

C/C 636363 intestato a AMANI
ABI: 03062 CAB: 34210

Per saperne di piii collegati al sito www.piccolofratello.it

oppure www.bancamediolanurm.it

lennio deve prima di
tatto far salire il
chiente sulla piattafor-
ma di servizio della
banca e poi evolvere
il rapporte verso la
consulenza ¢ il finan-
cial planning, forte
del continuo aggior-
namento e del per-
corso formalivo mes-
so a disposizione da
Banca Mediolanum
(dalle lezioni in aula,
all'auto-formazione
online, alla tv azien-
dale).

1l suo compito & quel-
lo di definire un pro-
getto di pianificazio-
ne finanziaria che,
partendo da una spe-
cifica fase del eiclo di
vita del risparmiato-
re, si caratterizza in
funzione di bisognt
assai diversi. Tipica-
mente si va dalla fase
di accumulo a quella
di capitalizzazione a
quella  dell'utilizzo
delle nsorse generate.

come quelle di comunicazione
con il cliente sono rimaste
sostanzialmente le stesse. L'uni-
ca eccezione & rappresentata, di
solito, dalla possibilita di prov-
vedere alle operazioni via Inter-
net. 1l differenziale di Banca
Medielanum, invece, sta nell'a-
ver unito al vantaggi delle tradi-
zionali reti distributive con quel-
li derivanti dall'impicgo delle
nuove tecnologie. Anche perché
il cliente bancario medio oggi ha
poco tempo ed esige che questo
venga valorizzato. Come? Riflex
consente un accesso multimedia-
le alla banca, in quanto & solo e
soltanto il cliente, in base alle
sue necessitd personali, che
decide il mezzo con cui operare.
Perché grazie alla multicanalita
integrata Riflex & un conto che
si usa quando e come si vuole,
24 ore su 24, al telefono o al pe,
via sms o telext
mediante lo sportello web, con-
sultande 1l sito www.bancame-
diolanum.it. Per essere poi in
Banca Mediolanum & sufficiente
chiamare gratuitamente il call
centre della Banca e un operato-

o ancora

ve effettuerh I'operazione richie-
sta.

Un altre aspetto che ha rilevato
I'indagine & che il chente non
desidera dalla propra banca
soltanto prodotti, ma pretende
anche soluzioni. Una banca,
insomma, che sappia ascoltare e
consighare la sua clientela. Da
sempre il motto di Banca
Mediolanum, che s ritrova
anche nella nuova campagna
pubblicitaria relativa al lancio di
Riflex, & quello di una banca
costruita intorno ai bisogni della
chientela. Obiettivo reso possibi-
le, da un late, soddisfacendo il
ventaglio di esigenze della clien-
tela, compresi 1 servizi di tipo
assicurativo, dall'altro mettendo
a disposizione la sua rete di qua-
st mila Consulenti Globali, in
grado di fornire professionalith
consulenza, garantendo la mas-
sima chiarezza in tutta la gam-
ma di operazion bancane ¢
finanziarie. Il Consulente Glo-
bale & il fattore umano che com-
pleta il modello multicanale,
supportando anche sul piano
psicologico il cliente.
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“meno neﬂa Boria ¢ prcf::nsmnc‘
" tnvestive 1 loro risparmi in sru-"
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superiore alla
media degli ultimi dieci anni,
Nel 2004, comumaue, comples-
sivamente 1! Jusso del risparmio
nanziario del setiore delle fami-

_§ﬂc (che comprende  olire alle

famiglie consumatrici, le imprese
individuali fino a5 dipendenti e
gli enti sociali del “private”) ha
‘conasciuto ung lieve crescita, al
5,5 pet cento del Pil, paria 7

mn’mrji! (contro 1 69 mli!ard! del
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mparmlo finanziario investito
in alfivit estere che ha subito
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\2 miliardi, Le jamgglrc hanno
acquistalo quote di fondi comuni
esteri e 8 ‘miliardi (3,5 nel
2003), ma hanno ridaile l'am-
maonlare dei deposili ¢ dei tiloli a

“medio ¢ a lango fermine.
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MICROCREDITO
Ailuti per ricominciare
Iniziativa di Banca Mediolanum ¢ Caritas

anca Mediolanum e
Caritas Internazionale
insieme per attare le

popolazioni del Sud Est asiati-
€0 messe a dl‘ra prova da"O
Tsunami, Grazie alla solida-
rieta dei suoi clienti la banca &
flu&(“ﬂ a rﬂcc“gller? Zlomllﬂ
euro da destinare a due inizia-
tive di service nelle zone mag-
giormente colpite dal maremo-
to che nello scorso mese di
dicembre sconvolse tutto il
mondo.

1l primo intervento umanitario
interesserd U'India e, in parti-
colare, le isole Andomane e
Nicobare, nella diocesi di
Portblair. “1l progetto da prin-
cipio si articolerd in un trien-
nio e prevede lo stanziamento
di 150mila euro per 1 pnmi
due anni, ma con l'intenzione
di creare un flusso di fondi sta-
bile e continuative”, spiega
Giovanni Pirovano, direttore
generale di Banca Mediola-
num. In occasione dell'annc
2005, proclamato dall’ Assem-
blea generale delle Nazioni
Unite come anno del “miero-
credito”, Banca Mediolanum
ha deciso di compiere una scel-
ta ben precisa. “Invece di reca-
re assistenza con derrate ali-

mentari e medicine — prosegue
Pirovano - grazie al prezioso
supporto e all’esperienza della
Caritas, abbiamo preferito rea-
lizzare un piano in cui le fami-
glie e le persone davvera pi
bisognose possano ottenere un
contributo concreto e tangibile,
ricevendo crediti da 500-800
curo”. Per mettere a punto
un'iniziativa di questa portata
la banca sla creando I' “infra-
struttura” atlrezzata ¢ in grado
di gestive lintero sistema di
soccorso. “E'stato redatto un
progelto che prevede in prima
battuta corsi di formaziene per
il personale, ma anche l'aper-
tura di un fondo di garanzia
presso 'istituto di credito loca-
le che avri il compito di eroga-
re 1 erediti, — conclude il diret-
tore generale di Banca Medio-
lanum — Inoltre pr:lendcrcmu
un rendiconto su base trime-
strale sull'avanzamento de:
lavori, di cui mostreremo 1
risultati ai nostri ',
Contestualmente, circa 60mila
euro andranne in Indonesia,
dove con I'aiuto della Comu-
nita i Sant'Egidio si andra 2
sostenere la costruzione e la
gestione di un nuove edificio
scolastico.

In npr;‘.m risulta anche l'inio
bblici, a fronte
nmln di qlmtc di fon-

el com-
jiin.

- famiglie 1t
“atmento, ¢ )
_presenta “in ogni’ caso’ ‘ancora

i allivild ﬁnanz rie Jcﬁeﬁmen
glie italiane si & a poco, a poco
avvicinata. a qur:l!n “degli altri
Pagsi dell’ “area” dell'curo.
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3 nci 2004 per il terza anno con-
*seculivo, ?ufamlglrc sisono inde-
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uisto’ di- abilazioni. Anche su
questo fronte Banca Mediola-
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OPPORTUNITA" DI LAVORO

Si cercano 700 esperti
per mutui immobiliari

dii sl d m

a Banca Mediol
arnva una nuova oppor-
tuniti di business e di cre-

scita professionale. La rete specia-
lizzata in mutui residenziali & alla
neerca di mediaton creditizi da
inserire net punti Banca Mediola-
num, che se pur in aulonomia,
lavoreranno ﬁg\’m a fanco dei
Consulenti Globali della Banca.
“Lobiettiva ¢ rendere Banca
Mediolanum un attore di rifen-
mento anche nel mercato dei
finanziamenti immobilian.
ga Piero Fattor, responsabile del-
la rete Credit Executive di Banca
Mediolanum — La rete, che s
rvolge in particolare ad agenti
immobiliar, imprese edili & azien-
de di costruzione, oggi pud gii
contare su una sessantina di pro-
fessionisti dislocati sopratiutto tra
Thveneto, Lombardia, Toscana &
Lazia".

E" in alto un piano di sviluppo d
grande respiro, “Siamo partiti con
una campagna di reclitamento
che mira a inserire, a regime, circa
700 nsorse - prosegue Fattori -
che, oltre a vendere mutui e pro-
dotti destinati al residenziale,
dovranno svolgere una serie di ser-
vizi, al fine di creare col tempo un
portafoglio-clienti ampio e duratu-
ro”. Le figure previste dal piane

— spie-

due diversi livelli professionali:
nnanzitutto Consulenti di aredito
immobiliare semior, con un'etd
compresa fra 1 30-45 anni, che,
avendo responsabilita di espansio-
ne, devono possedere un back-
ground significativo nel settore,
ma anche nella gestione e nel
coordinamento delle nsorse. [n
secondo luogo, Consulent di cre-
dito junior: il target di nfenmento
& compreso dai 25 ai 30 anni; 1
candidati, oltre al diploma di
scuola media superiore devono
poter vantare almeno sei mesi di
espenienza nel settore finanziano o
assicurativo,

Entra in Banca
Mediolanum
basta una telefonata

8£9.704.444

www.bancamediolanum.it

Netizie Mediolanum a cura di
Roberto Scippa
roberio.scippa @mediolanum. it

Selezione e
reclutamento
1el.02.90482778




