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Ennio Doris: Una nuova divisione é stata creata per soddisfare tutte le esigenze della clientela

| Private Bankers gestiranno il patrimonio,
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Banca Mediolanum

anca Mediolanum ¢ la
hanca che ha cambiato il
modo di “essere e fare”

banca. Non solo nella sua fisicita,
ma soprattutto nella qualith e
nella guantitt dei servizi offertt
alla sua clientela. Ultimamente
sta riscuolendo grande successo il
conto comente Riflex ¢ sopratut-
1o piace al pubblico 1a rivoluzio-
naria Riflexcard, che unisce in un
solo strumente una serie di fun-
zioni (carta di credito, prelieve
hancomat, pagamento Pos, carta
revolving, acquisti on-line sicur)
per coprire le quali la concorren-
za deve dare ai propri clienti pilt
carte. Inolure, per chi lo vucle, e-
siste il vantaggio di poter inserire
sullz cana la propria fotografia.
Tutti questi punti di forza hanno
aceresciuto i} numero dei client

di Banca Mediolanum e con il
numero & cresciuta anche la qua-
lita della clientela e il valore dei
loro patrimoni.

Una prima attenzione ad una
fascia alta dei clienti si & avuta
con la nascita del Club PrimaFi-
la e della canta di credito Prima-
Fila con la quale | miglior clien-
t vengono assistiti e identificati
in maniera mollo particolare e
dedicata. Tra i propri clienti
Banca Mediolanum ha indivi-
duato una fascia d'alto prestigio
alla quale ha deciso di dedicare
servizi specifict ancora pitl per-
sonalizzati e sopratiutto una
serie di private bankers selezio-
nati e preparati, in grado di risol-
vere tulte le necessita riguardanti
la gestione e la conservazione
del patrimonio, dei beni immo-

bili, della fiscalita e cosi via.

Ad Ennio Doris, Presiden-
te di Banca Mediolanum, chie-
diamo da cosa derivi la scelta
di creare una divisione apposi-
ta per il Private banking.

«Ci siamo resi conto che pill
passa il tempo ¢ pid il rapporto
con i clienti di alto profilo si
consolida: il consenso nei con-
fronti del nostro Istituto di eredi-
to aumenta e di conseguenza gli
assel a noi affidati crescono: Ab-
biamo pertanto voluto premiare
e valorizzare questa fiducia indi-
viduando un nuovo segmento di
mercato che si pone tra quello
dei nostri tradizionali clienti ¢
quelli di fascia molto alta gix
seguiti dalla nostra partecipata
Banca Esperia. Si tratta di una
fascia di nicchia che gia esisteva

ma a cui ora & stata riservata
un'attenzione particolares,

Quali sono i vantaggi per
chi puo ricorrere al Private?

«]l ventaglio di opportunita &
assal ampio, Per capirc, si va da
accessi preferenziali al call cen-
ter della banca mediante una li-
nea dedicata di phone banking,
alle prestazioni per conservare e
tutelare il patrimonio, a prodott
personalizzati, a tempistiche di
eccellenza nella risposta a istan-
ze. A questo quadro vanno pol

sommate tutte le offerte assjcura- -

te dal club Prima Fila, che hanno
come denominatore comune il
garantire una corsia preferenziale
su turth i diversi canali, Ci siamo
infatti accorti che molti dei clien-
ti con maggiori potenzialita di
sviluppo erano seguiti da un nu-

arola d'ordine “selezione”. Non
ha dubbi sul punto Paolo Suria-
no, responsabile di Mediclanum

alle esigenze di clienti speciali, di ele-
vato livello - afferma Suriano - ci
vogliono professionisti speciali, che
posseggano qualitd individuali e profes-
sionali ben precise.

Due, in particolare, sono i settori
ove si sta guardandoe per la selezione
delle risorse: le figure gi inserite nel
mondo del Private di provenienza ban-
caria ¢ i professionisti provenienti da
reli di promotori con esperienza decen-
nale e clientela di alte profilo,

La nuova divisione & stata creata riu-
nendo proprio i consulenti che gia ope-
ravano mel circuito della banca e che
presentavano un periafoglio clienti di
alto profilo.

Oggl Banca Mediclanum pud fare
affidamento su 42 private banker con un
portafoglio medio procapite che si aggi-
ra sui 30 milioni di euro. Ed entro Ia fine
dell'anno sono previsti ulterion ingressi
sino a raggiungere un patrimonio di
1.200.000

Per favorire la selezione di Privale 0
per curare la personalizzazione dei rap-
porti, ¢elemento malta importante nel-
I'inserimento dei Private Banker, & stalo
predisposto il Comitato di Direzione
che risponde direttamente al Banking

Private Banking, "Per andare incontro .

Solo professionisti davvero speciali

La nuova divisione, a organico completo, sara composta da 200 elermenti

Group Manager Vittorio Colussi.-

Del Comitato di Direzione fanno
parte Dapiele Gallo, Luinardo
Rubertelli, Pietro Ro Nunzie
Santangelo, tutti punti di riferimento per
chi vorra far parte della Divisione
Private di Banca Mediolanum. Tra i
primi neo inseriti sono da segnalare
Carlo Melotti & Giancarlo Vinacei, pro-
venienti da importanti istituzioni,

E del resto in programima un piano di
sviluppo di grande respiro, che ancora una
volta potrh contare sul fiore all’occhiello
di Banca Mediolanum, ossia il supporte
formativo. "L’obbiettivo & di raggiungere
entro il 2010 la soglia delle 200 risorse
venendo cosi a coprire gradatamente 1'in-
tero territorio nazionale - prosegue
Suriano -; il tulle puntando su un percorso
formativo dedicato, sia fra le mura che al
di fuori della nostra struttura”. Anche i
neo Private, infatti, si potranno avvalere
del modello multicanale della Banca ¢
dell'impiego della multimedialiti e delle
nuove tecnologie, organizzando l'attivith
quotidiana con il valore aggiunto della
televisione aziendale e supporti di aggior-
namento formativo, informativo e di
marketing dedicali. In pid & stato previsto
un iter formativo di tre anni in collabora-
zione con |'ateneo milanese che da sem-
pre & conosciuto per il suo elevalo stan-
ding, I'universita Luigi Bocconi. 8i parla
quindi di un servizio fortemente persona-

lizzato intoma ai bisogni della clientela e
dei consulenti Private.

Come & stato possibile creare una
divisione ex novo?

«Come per il lancio di nuovi pro-
dotti sul mercato, anche Ia fase di start
up del private & stata anticipata da studi
e test svoltl fin dal 2004 sui nostr clienti
di alto profilo con il supporto dei nostri
consulenti con portafogli caratterizzati
da clientela di standing elevato e analisi
del mercato esterno atto a comprenderne
le aspettative. Solo dopo si & passati allo
step successivo, estendendo i servizi agli
altri clienti potenzialmente interessati,
Indagini che poi hanno condotto ai sue-
cessi atali e ci consentono di offrire ai
private provenienti dall'esterno una piat-
taforma unica, esclusiva e consolidatay.

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

Piccola Fratello, il ngen.o di solidarieta promnssﬂ

da Fondazi

¢ Banca

per dare una casa accaglienza a 40 hambini di strada di Nairabi.
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Per saperne di pid collegati al sito www piccolofratelio.t

intervento culturales.

. L'idea, per affronlarc it prab]mna al-
Te sue radici, & di unire: all’appoggdio-in
termini di assistenza un vcro € proprio

di un Tavoro malto delicat e com essa -
in quanto'i pzweh abbandenati-a loro
stessi e abituati a fare i contl solamente

mero abbastanza circoseritto di
consulenti finanziari, con un por-
tafoglio qualificato, Da qui la de-
cisione di raggrupparli in una
nUOVa e wnca strulfura, pepsata
con servizi ad hoc, che garanti-
scana una copertura sul fronte
bancario a trecentosessanta gradi
e costruita intomo alle esigenze
dello stesso clientex.

Quanti sono i clienti di
Banea Mediolanum che gia
possono beneficiare del Priva-
te Banking?

«Allo stal attuale sono cir-
<a SOmila coloro che possono u-
sufruire di questa lunga serie di
benefici, ma ne abbiamo gia se-
lezionati circa 100mila che pre-
sentano le caratteristiche e 1 re-
quisiti "bancari” per entrare a far
parte a it gli effetti di questa
cerchia nstretta. Senza contare |
nuovi clienti top che potrebbere
approdare nella nostra banca nei
prossimi mesi e, ancora, quelli
che potrebbero amivare grazie ai
Private Bankers provenienti da
altre banche € Teti»,

In questo scenario il ruolo
del Consulente di Banca Me-
diolanum sta cambiando rotta?

«Gid i nostri consulenti con
portafoglio di elevata patrimonia-
lita e quindi con clientela private,
frequentano corsi formativi ¢
hanno approfondimenti diretti nel
campo gestionale, bancario, fi-
scale diretamente dalle strutture
di direzione Mediolanum, quindi
per i consulenti che vorranno
approcciare dall'esteno Medio-
lanum Private condizione neces-
saria & il fatto di poter vantare
alle spalle un background banca-
rio di una centa significativita.

11 mestiere di consulente glo-
bale sta percid cambiando, Fare
privale banking significa prima
di ttto ascoltare e andare in-
contro alle necessita della clien-
tela, ossia offrire prodotti perso-
nalizzati, costruili su misura.
Non & pilt sufficiente un esperto
che guidi soltanto nelle decisioni
di investimento; serve invece
qualcuno che in tutte le scelte
finanziarie sappia consigliare ¢
dare un contnbuto di grande qua-
litd. Non solo un consulente per-
ity ma un avtentico banchiere.

1l Private banking di Banca
Mediolanum sposa quindi un
mix di prodotti e servizi, con la
tradizionale cultura della consu-
Jenza, che oggi compie un ulte-
riore passo avanti in termini di
professionaliti ¢

ira speciale per i clienti di guali

i beni immobi/i e /a fiscalita

l a Riflexcard & all'avanguardia anche dal
punto di vista delle caratieristiche di pro-
duzione, La societd spagnola Axalto, che

produce il supporto plastico per la nea]lmz:em

della carta di credito Riflexcard, I'ha‘voluta fra i

suoi “gioielli” esposti & Parigi dal 15 al 17

novembre, in occasione della fiera intemazionale

“Cartes” dedicata al setiore carte di credito.

La veste grafica della Riflexcard, la carta di
credito innovativa a disposizione dei correntisti
di Banca Mediolanum lanciata a partire dallo
scorso mese di marzo insieme al conto corrente
Riflex, ha del resto una peculiarita ben precisa: &
realizzita con un materiale riflenente, chiamato
f-cube, appositamente sceltw per allinearsi alla

filosofia che sta alla base di wtt

i prodotti delia banca milanese ———

di rifletiere ¢ rispecchiare ogni
specifica esigenza del cliente,
Lo stesso nome pensato per la
carta fa riferimento anche alla
possibilit, su richiesta dell'in-
testatario, di poter inserire la
propria fotografia, conferendo
cosi alla card un elemento
distintive, non solo per la sua
originaliti sul mercato ma di
ulteriore sicurezza in quanto
immediatamente riconoscibile,
Riflexcard, pertanto, assicu-
ra maggiori garanzie sul piano

della sicurezza. Ma non & witte, L'alro punto di
forza consiste nell'essere una carta che mette a
disposizione del suo titolare una rosa di modalita
di pagamento. Al costo fisso annuale di 30 euro
Riflexcard & canta di credito a saldo ¢ anche re-
volving, oltre che bancomat, viacard e pagoban-

Puo essere
utilizzata anche
come bancomat

viacard
pagobancomat

e consente

pagamenti

a saldo e a rate

comal. In particolare, per quanto riguarda il pa-
gamento rateale, consente di valutare mese dopo
mese gli importi da pagare a saldo e quanto inve-
e deve essere addebitato sul conto a rate, senza
dover decidere al momento dell’acquisto € coin-

Come per ogni prodotto di Banca Medio-
lanum, anche per la Riflexcard, per qualunque
informazione ¢ chiarimento & possibile chia-
mare il numero 840 704 444 oppure rivolgersi
a uno dei promotori finanziari della rete di
Banca Mediolanum,

volgendo esclusivamente e sem-
plicemente il call center della
Banca enwo il 28 del mese.

E la combinazione di queste
caralleristiche cosi nuove e ri-
voluzionarie che ha contribuito
al grande successo della Riflex-
card. Un valore aggiunto che ha
permesso a Banca Mediolanum
di conquistare, nell'arco di
pochi mesi, il traguardo delle
100mila cane di credito emesse
a favore dei propri clienti, con-
tando anche gli altri prodotti
affini della vasta gamma propo-
sta dall'istituto di eredito,

i Tedificazione dchemm
[ diversi step del progetto e le sue

Entra in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840 704 444

www.bancamediolanum. it

Selezione
¢ Reclutamento
tel- 02-00492778




