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fi: e ora di scegliere, con i Fa

informazione pubblicifaria

Chi non si esprime lascia che altri decidano per lui. Per tutti la consulenza gratuita di Mediolanum

ily Banker

Domani scade il termine per i lavoratori privati che devono decidere il destino del trattamento di fine rapporto

oche ore ancora a

disposizione per
esprimere una scelta
esplicita riguardo il pro-
prio future previdenziale,
Entro domani, sabato 30
glugno, tutti i lavoratori
italiani di aziende private
o privatizzate devono
decidere sulla destinazio-
ne del Tfr (trattamento di
fine rapporto). Non c'g
possibilita di rinvio: non
esprimersi in modo chia-
o e preciso non equivale
a lasciare le cose come
stanno. Infatti, per deci-
dere di mantenere il Tfr
in azienda (se il numera
dei -dipendenti non &
superiore a 49 unita,
oppure conferirio al fon-
do dello Stato gestito dal-
I'Inps, se I'impresa ha

base a

mento o individuato in
uno specifica
accordo aziendale. Se
manca un'intesa aziendale
oppure se ci sono pii fon-
di concorrenti, il Tfr firiira
nel fondo che ha ricevuto
il maggior numero di ade-
sioni, O, come ultima pos-
sibilita, al fondo pensione
“residuale” costituito pres-
50 l'Inps.

In pratica, se il lavoratore
non esprime una scelta
precisa lascia che siano gli
altri a decidere per lul. E
ormai non resta molto
tempo per comprendere
quale & la soluzione idea-
le: fondo negoziale, fondo
aperto o Pip (piano indivi-
duale pensionistico), Chi
non ha maturato una posi-
z:one chlara ha ancora la

almeno 50 dip i} &
necessario dichiararlo in
maodo esplicito.

Per mantenere il Tfr in
azienda bisogna dunque
compilare i moduli «Tfrls
e «Tir2s, Nel caso di silen-
zio del lavoratore, il Tfr
viene trasferito automati-
camente al fondo pensio-
nistico previste dal con-
tratto collettive di riferi-

anca Clrcolare”:
uestoil marchiodi
fabbrica distintivo del nuo-

vo stile di essere banca
messo a punto da Mediola-

num. Il concetto di “circo-
larita”
quello di “multicanalita®,
concetto che, per molti,
continua a rimanere

sostituisce di fatto.

p lita: di lizzare
tutti gh aspetti di ciascuna
opzione, Parlandone, ad
esempio, con un Family
Banker di Banca Mediola-
num, che mette gratuita-
mente a disposizione di
chiunque la propria con-
sulenza, anche per chi non
& cliente di Mediolanum.

Diffusi capillarmente in
tutta la Penisola. gli oltre

oscuro, Per questo motivo
il-Grupporha predisposto
una campagna di comuni-
cazione ad hoc, che & par-
tita In guesti giorni sul
principali mezzi di comu-
nicazione: tv (tradizionale
e satellitare), radio, Inter-
net, stampa e cartelloni-
stica.

PENSIONE MEDIOLANUM 7
- L0 SPORTELLO ACCANTO..

Vignetta di Bruno Bozzetto tratta dal libro “M la

seimila Family Banker di
Banca Mediolanum sono
presenti in tutte le princi-
pali citta italiane grazie a
oltre 300 uffici tradizionali
& circa 200 Punti Mediola-
num. Chiamando il nume-
ro B40.704.444 & possibile
fissare un appuntamento
{a casa proprid’o presso il
Punto Mediolanum pit

Con un obiettivo chiaro,
srestava’dacapire 4 chi affi-
dare il compito di raceon-
tare l'unicita di Banca
Mediclanum. «Abbiamo
scelto | testimonial tra i
nostri  clientis, splega
Gianni Rovelli, responsabi-
le marketing comunicazio-
ne. «Chi ci conosce - prose-

vicino: per avere una map-
pa dettagliata, consultare
il sito www.bancamediola-
num.it) per approfondire
di persona i dettagli della
riforma previdenziale, la
destinazione migliore per
il Tfr e le soluzioni piu
adatte per la pensione
integrativa di ognuno. Tut-
to questo grazie all'espe-

La multicanalita diventa esperienza vissuta nel racconto di chi conosce
in prima persona Mediolanum. Il casting tra i clienti ha coinvolto circa
duecento persone, a cui e stato chiesto di presentare la propria testimonianzu

gue - & in grado di apprez-
zare |'unicita del rapporto
personale che si instaura
ira cliente e Family Banker.
Ma chi non & ancora venu-
to in contatto con Banca
Mediolanum fatica a rico-
‘noscere il nostro modello e
ci vede woppo legati alla
banca d'investimentos. E
invece Mediol & un

Per Franca Geopgs, uno degl undicl
testimanial della nuova tampagna &
Banca Mediolanum, ¥ rapporto con
Mediofarum & di vecehia data e risa
le 3 una fase in cui non era neanche

slato cllente - racsonta - 5000 Slato
*lomitore’ di Medialanum: negh anal
Novanta lavoravo per un‘azienda che
sl oocupava di connettivitds, E pre
Piio'in quel frangente Gropp ha spe-
fimentgto «un spproccia concrel &
orientate, g/a sllora, aila multicane
litde, In seguilo, graze @ un amico
che & Family Banker, & diventato
anche chante, «Dopo tanti ani pos-
s dite i essers soddistatto. Wi piz
i Il modo di laverate delle persone
che sono in Mediolanunie

| - cliente defia banca. «Prima df essere [

Dowe pub condune Una Scommessa,

| viene dawvero da chisdersi, «Non mi
sarel mal kmmaginato che sarel firl-
10 in W, il gionall, nelie. radios,
ammette Oscar Mavcen, che vive in
provincia i Como. ‘Colpa’ del S0
Family Banker, che durante uaa visk [
123 casa gi ka proposto, per ghoca,
i partecipae ol casting per la nuova
campagna promozonale di Baaca
Mediolanum. E, alla fine, Marcon &
stato uno degh undici prascelt, «Sin
dalfinizio ' presa in maniera gio-
©0s3, consapevale che ¢3 un'occa-

| sione imipetibile. Adesso, perd, mi
viens qualche brivido, Lo 53 5040 |a
mia famiglia, ma come ia mettiamo

| con amici ¢ colleghi quando mi
Vedranno in televisions?s

Ascaltando la sua voce, In televisle
n# 0 per (adho, sembea un polessio-
nista; Ma Paclo Barberis da Pinery-
1o, uno degll undici chienti divenuti
testimonial della nuova campagna i
| Banca Mediolanum, ghura che non
aveva prearalo propio nulia.
Abbiama parlats a bracein. La sera
prima delie fiprese abbiame provato
@ stiappare qualche anticipazione
sugh argomentl, ma non ¢ stalo
verso. Dovevamo essere  sponte-
neiv, E cosi & slato, se 4 vero che
quandoe Barbeiis sl & rivisto & rimg-
sto letteraimente «stupites dalla
naturslezss della sua ‘resa’ nel bro-
v spot. +Pill che marita mio, tutts
wia; sono stati bravi In fase di mon-
taggios, ammette.

istitutp bancario che fonde
i pregi della banca “virtua-

+1¢’ con quelli dell'istituto

tradizienale. «Un conto -
osserva Rovelli - se tutto
questo lo diciamo noi, un
conto se a parlare sono
delle persone comuni,
nostri clienti chiamati a

spiegare come funziona

Banca Mediclanum e quali
sono le sue peculiaritd.
Possiamo permetterci di
far parlare i nostri clienti,
visti gli elevati livelli di
customer satisfaction che
registriamo con indagini di
soggetti esterni» Nell'ulti-
ma parte dello spot, poi, il
marchio di qualita finale lo
appone il primo testimo-
nial di Banca Mediolanum,
il fondatore e Presidente
Ennio Doris, che ‘certifica’
le parole dei clienti chio-
sando “Sentito? Questa & la
Banca Circolare”,

£ proprio con il concetto di
“circolarita” che si & valuto
rappresentare l'elemento

rienza dei Family Banker,
abituati a gestire situazio-
nl patrimoniali a 360 gradi
e quindi in grado di forni-
TE un parere coerente con
le esigenze di ogni interlo-
cutore sul destine del Tfr,
inquadrando I'individua-
zione di un percorso di
previdenza complementa-
Te in una strategia organi-

ca e personalizzata.

Resta, di fondo, la consa-
pevolezza che sta per veri-
ficarsi uno snodo cruciale:
la decisione, da maturare
con attenzione, & per certi
versi irrinunciabile. Non
scegliere, infatti, avvia un
percorso di ‘non ritorno’,
Paradossalmente, quindi,
per non cambiare bisogna
'scegliere: in caso contra-
rig, il Tfr va all'lnps. Per
ora, secondo quanto emer-
ge dai dati preliminari a
disposizione, ancora pochi
sembrano aver espresso
una scelta esplicita,

B importante sottolineare
che un prodotto previden-
ziale garantisce importan-
tivantaggi fiscali r1speuo
al Tfr tradizionale. 1l regi-
me di tassazione, infatti, &
stato - modificato dalla
recente Finanziaria 2007:
presenta  caratteristiche
decisamente piis favorevo-
li rispetto al passato per
incentivare le persone a
prendere coscienza del
proprio futuro e diventare
attori protagonisti nella
costruzione individuale
della propria pensione.

Il testimonial ideale? Il cliente soddisfatto

Edoardo Lombardi,
vl:oprnsmnu
M

Una nuova banca, che
offre tuttl i vantaggi
della banca online ma
garantisce anche il rappor-
to'umano che & tipico degli
istituti tradizionali. Questo
& il modello della "banca
circolare” di Mediolanum,
Circolare non solo perché
costruita attorno al cliente
ma soprattutto perché rap-
presenta un paradigma

completamente ~ diverso

sono sentita a mio agio e ho cercato di
guotidianamente nel rapporta con la mia bancas,

«Non avrel mal pensato di diventars testimonial della mia banca. Me lo hanno proposto e ho
accettator, Sara Allegri, personal trainer di pilates di Aosta (ha appena aperto Il primo centro
della regione dedicato alla disciplina made in Usa) tra gli undici protagonisti della nuova camr
Ppagna di Banca Mediolanum, non ha avuto problemi con le telecamere. E c'é un perché: «+Ho
ia realizato due Dvd per la mia attivita, sono abituata ad essere ripresa. Girando lo spot mi

e taneita che vivo

quella

distintivo del modello ban-
cario Mediolanum. 1l con-
cetto di “Banca Circolare”
desidera infatd rafforzare
le peculiarita del modello

conferendo un nome al
modello:  Mediolanum,
unico ¢ inimitabile.

Sembra dunque aprirsi
una nuova fase nella
comunicazione istituzio-

Dalla fondazione nel ‘97, uno sviluppo fatto di innovazioni e novita di mercato

Dieci candeline per Banca Mediolznum

Un decennio di successt per Uistituto finanziario creato da Ennio Doris

Dmcl candeline di com-
pleanno, dieci anni di
storia e di successi per Ban-

Mediolanum: centralith del
cliente, tradizione di affida-
bilita e allo stesso tempo

jone nelle strategie,

<a Medi 115 giugno
1897, con la firma del
decreto da parte del

Governatore della Banca
d'ltalia, nasceva Banca
Mediolanum.

L'obiertivo era quello di svi-
luppare i servizi e | prodotti
rivelt alla clientela secon-
do i valori e le linee-guida
che hanno sempre ispirato
e continuano a caratteriz-
zare l'attivita di Banca

utilizzo dellg tecnologie pilu
evolute per comunicae
ma anche contatto umano
con la clientela attraverso
I'esperienza e il supporto
dei propri professionisti e
consulenti. Da allora, e per
arrivare  all'importante
giro di boa dei primi dieci
anni di attivita, & stato un
continuo susseguirsi di
risultati prestigiosi e di

successi: eltre un milione
di clienti e quasi 500.000
conti correnti, una rete di
6.500 Family Banker e una
struttura di sede forte di
1.400 collaboratork.

Le principali tappe che
hanno permesso a Banca
Mediclanum di raggiunge-
re questi traguardi ne defi-
niscono e tracciano anche
il percorso di crescita: nel
2000 si ampliano ulterior-
mente le possibilita di colle-
gamento e accesso per i
clienti con l'apertura dei ser-

vizi sulla rete Internet, e la
successiva introduzione di
servizi di Trading online, Nel
giugno dello stesso anno vie-
ne avviato il processo di
espansione all'estero, attra-
verso l'acquisizione  del
Gruppo Bancario Fibanc e
I'esordio anche nel mercato
spagnolo, Il ventaglio dell'of-
ferta si arricchisce poi-anche
negli ultimi anni, quando nel
2005 vengono lanciati nuovi
prodotti di punta, come il
conto corrente Riflex, flessi-
bile'e personalizzato, e la

Riflexcard, la carta di credito
con la foto del titolare e la
possibilitas di saldare gli
acquisti anche a rate. Lo
$COrSo anno, poi, una nuova
intuizione: dopa il Consulen-
te Globale entra in campo il
Family Banker Luomo di
fiducia, 1l professionista che
“porta la banca a casa del
cliente” e ne rappresenta un
riferimente consolidato e
sieuro. Un nuovo servizio e
un nuovoe valore aggiunto,
che fanno crescere-ancora
Banca Medicl:

nale da parte del Gruppo,
che potrebbe coinvolgere
anche in futuro i propri
clienti per raccontare
caratteristiche o singoli
| servizi di Banca Mediola-
num. 1l modello di sele-
zione dovrebbe essere il
| medesimo adottato per la
campagna appena avvia-

selezionato, nelle macro-
aree di riferimento, alcu-
ne decine di clienti dispo-
- sti spontaneamente a rac-
contare la propria espe-
rienza. Ovviamente, a
titolo completamente
gratuito, «Il casting terri-

ha coinvolte circa 200
persone in tutta la Peni-
sola: alla fine sono stati
scelti 11 testimonial, che
sono stati ripresi in tre
location differenti (I'an-

ta: | Family Banker hanno,

toriale - spiega Rovelli -,

tica piazza del Comune
di Cremona, il Terminal
1 dell'aeroporto di Mal-
pensa e i giardini di via
Palestro a Milano). Non
hanno recitato alcun
copione, ma sono stati
seinplicemente solleci-
tati da un intervistatore
fuori campo a racconta-
re la propria esperienza
con Banca Mediolanum,
In media, sono stati
girati 40 minuti per cia-
scunos. 11 montaggio
successivo ha sintetiz-
zato il girato in spot di
480 0 15 secondi, nei qua-
li si descrive il modello
di Banca Mediolanum
oppure si descrivono
alcuni predotti, come il
conto Riflex. Nati da
un'idea creativa deil'a-
genzia “Studio Marani”
sono stati prodotti da
Alboran, divisione di
Mediolanum Comuni-
cazione, con la regia di
Dario Piana (su gentile
concessione di Film-
master).

Il mix di vantaggi
della «Banca circolare»

rispetto al passato.

«Dobbiamo far capire -
spiega Edoarde Lombardi,
vicepresidente del Gruppo
Mediolanum - il valore del-
la differenza che ci con-
traddistingue. Non siamo
una banca tradizionale ma,
allo stesso tempo, siamo
molto pili di una banca
online. Facclamo tutto
quello che fa uno sportello
bancario e tutto quello che
fa un istituto online ¢ lo

“facciamo con un livello di

servizio molto alte, grazie
alla presenza del Family
Banker che umanizza tutte
le operazioniy.

Mentee i clienti di Banca
Mediolanum lo hanno gia
<ompreso, come confer-
mano gl elevati livelli di
customer satisfaction, 1
‘prospect’ (clienti poten-
ziali) sono un po’ confusi,
perché abituati a distin-
guere fra banche tradizio-
nali - che in fondo declina-
no ancora lo stile inventato
a Firenze dai Medici nel
1400 - e virtuali, definite
nel linguaggio comune
banche online. «Non capi-
scono che noi siamo una
cosa diversa. E, visto che
non siamo un istituto tra-'
dizionale, ci associano a
una banca onlines, spiega
Lombardi,

Le banche tradizionali si
fondano sul rapporta uma-
no, ma impongeno al
cliente i loro tempi. Spesso
si resta in-coda decine e
decine di minuti. Gli istitu-
ti’ online,”invece, sono
garanzia di libertd, senza
obblighi di orari o localiz-
zazione, ma non consento-
no il contatto umano. «Se
noi togliamo gli svantaggi
delle due soluzioni - osser-
va Lombardi - resta il
nostro modello, che ha tut-
tii'plus’ della banca online
ma garantisce anche, gra-
zie al Family Banker, quel
rapporto umano, tipico
degli istituti tradizionalis.
1l cliente & al centro del
modello circolate: attorno
a lui ¢i sono tutti gli stru-
menti (Family Banker,
Internet, telefono, tv) che
lo affiancano in ogni
momento e per qualunque
necessita. Nessun canale
in concorrenza con 1'altro.
aCertamente - agglunge
Lombardi - abbiamo
distinto tra operazioni a
basso valore aggiunto
(bonifici, ricariche del cel-
lulare, ritiro” del libretto
degli assegni, compraven-
dita titoli), la cui gestione
compete direttamente al
cliente, e operazioni ad
alto valore aggiunto (dove
investire, cosa acquistare,
come gestire il mio rispar-
mio a lungo termine, come
scegliere il mutuo pil adat-
to alle esigenze individua-
1), nelle quall il protagoni-
sta diventa i1 Family
Bankers, Che vede quindi
nei sistemi tecnologici un
mezzo per sgravarlo da
tante operazioni a basso
valore aggiunto, cost da
concentrarsi sulle opera-
zioni ad alto valore aggiun-
to per il cliente e per lui
stesso e fornire allo stesso
tempo un servizio migliore,

Enire In Banca Modislonum
basta una telefonaia

840-704-444

Www.| hanr.amaﬂlulanum it

[ se :mnumumm
| tel. 840-700-700 |
| www.familybanker.it |




