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Chi non esprime una scelta precisa lascia che siano g11 altri a decidere per lui

Tft, € ora di scegliere. ConiF

La scadenza ¢ imminente: entro il 30 giugno si deve decidere sul trattamento
di fine rapporto. A dlsposmone di tutti la consulenza gratuita di Mediolanum

§ ochissime ore "ancora &
_ despasiz;iom per esprimere
una scelta esplicita riguarda

il proprio future pmr:dcnmle
Eatro domani, 30 giugoo, wti i
lavorator italiani di aziende p)
vale 0. privatizzate devono deci~
dere sulla destinazione del Tir
(trattamento di fins. mppcno) Non
o't pcsilbnl:ﬁdJ rinvio: non espri-
in modo chiaro e preciso
! non<équ a.l:alasc:are]é:osc

di' mantenere il Tir in azienda (se il
nunero dei dipendenti non & supe-
Tiore a 49 unita, oppure conferirlo
a) fondo dello Stato gestito dal-
1'Inps, se I'impresa ha almeno 50
dipendenti) & nécossario dichia-
rarlo in modo esplicito,

Per mantepere il Tir in
azienda bisogna dunque compilare
{ moduli’ «Tfrl» & «Tfi2». Nel
¢aso di silenzio del lavoratore, il
Tir -viene trasferito” automatica-
mente al fondo pensionistico' pre-
visto dal _contratto collettivo di
riferimento o individuato in base 2
uno specifico accordo aziendale.
Se manca un'intesa aziendale
oppure se ci sono pill fondi con-
correnti, il Tfr finiry nel fondo che
ha ricevuto il maggior numero di
adesioni, O, come ultima possibi-'
lta, al fondo pensione “residuale”™
costituilo presso I'Inps.

In pratica, se il lavoratore non
esprime una scelta precisa lascia
che siano gli alti a degidere per
Tui. E ormai non resta molto tempo
per comprendere quale & la solu-
zione ideale: ‘fondo : negoziale,
fondo aperto o Pip (piano indivi-
duale pensionistico). Chi non ha
maturato una posizione chiara ha
ancora la possibilit di analizzare
tutti gli aspetti di ciascuna
opzione. Parlandone, ad esempio,
con un Family Banker di Banca

NSIONE MEDIOLANL)M
Lo SPORTELLO ACCANTO...

quneua di Bruno Bozzetto tratta dal libro «Mnn[ulanum Ia nenslnm assicurata

.Modmlanum, che mette gratuita-

mente a disposizione di chiungue
la propria consulenza, anche per
chi non & cliente di Mediolanum.

Diffusi capillarmente in tutta
la penisola, gli olire seimila
Family Banker di Banca Medio-
lanum sono presenti in tutte le
principali ‘cittd italiane grazie a
oltre 300 uffici tradizionali & circa
200 Punti Mediolanum. Chia-
mando il numero 840.704.444 &
possibile fissare un appuntamento
(a casa propria o presso il Punto
Mediolanum piit vicino: per avere

una mappa dettagliata, consultare
il sito www.bancamediolanum.it)
per approfondire di persona i det-

tagli della riforma previdenziale, -

la destinazione migliore per it Tfr
ele soluzioni piil adatte per Ia pen-
sione integrativa di ogauno. Tutto
questo  grazic all'esperienza dei
Family Banker, abituati a gestire
situazioni patrimoniali 8 360 gradi
e quindi in grado di forire un
parere coerente con le esigenze di
ogni interlocutore sul desimc del
Tfr, inguatirando 1

plementare in una strategia orga-
nica e personalizzata.

Resta, di fondo, la consapevo-
lezza che sta per verifichrsi uno
snodo cruciale: la decisione, da
maturare con attenzione, & per
certi versi irrinunciabile. Non sce-
gllem, infatti, avvia un pcnwrsn di

‘non ritorno". P

esplicita.

B importante sottolincare che
un prodotto previdenziale garan-
tisce importanti vantaggi fiscali
rispetto al Tir tradizionale. Il
regime- di tassazione, infatti, &
stato modificato dalla recente
Finanziaria 2007: presenta caratte:
ristiche d pit favore-

quindi, per non cambiare bisogna
scegliere: in caso contrario, il Tfr
va all'lnps. Per ora, secondo
quanto emerge dai dati preliminari

diun pcrmrso di previdenza com-

ancora pochi sem-

.htanu aver espresso una scelta

voli rispetio al passato per incenti-
vare le persone a prendere
coscienza del proprio futuro e
diventare attori protagonisti nella
costruzione individuale della pro-
pria pensione.

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA
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La Banca

un «mix» vincente
Un modello che ha tuti { vantaggi, senzd,
i difetti delle banche tradizionali e onling”

na nuova banca, che offre
tulti i vantaggi della banca

opline ma  garantisce

anche il rapporto umiano che & -

tipico' degli fstituti tradizionali.
Questo, @ 1) modello dells “banca
circolare” di Mediolanum. Circo-
lare non solo .perché costruita
attorno ‘al cliente ma soprattutto
perché rappresenta un paradigma
completamente diverso rispetto al
assato.

«Dobbiamo far :ipue spmga
Edoardo- Lombardi, vicepresi-
dente del Gruppo Mediol =il

circolare;

Edoardo Lombardi, vicepresidente
‘del Gruppa Mediolanum °

‘istituto tradizionale, ¢l associzno a

_ valore della differenza che ci con-

traddistingue, Non siamo ‘una
banca tradizionale ma, allo stesso
fempo, siamo molta pilt di una
banca online
quello che fa uno sportelio ban-
cario ¢ tutto quello che fa un isti-
tuto online ¢ lo facciamojcon un
livello di servizio molto alto,
grazie alla presenza del Family
Banker che umanizza tutte le ope-
razionis.

Mentre i clienti di Banca
Mediclanum lo hanno gid com-
preso, come confermano gli ele-
vati livelli di customer satisfac-
tion, i 'pmspr.d‘ (clienti poten-
ziali) sono un po' confusi, perché
abituati 2 distinguere tra“banche
tradizionali - che, in fondo dechi-
nano ancora lo stile inventato a
Firenze dai Medici nel 1400 - ¢
virtuali, definite nel linguaggio
comune banche online. «Non
capiscono che noi siamo una cosa
diversa. E, visto che non siamo un

I protagonisti degli spot televisivi sono stati scelti in tutta Italia. In duecento al casting territoriale: undici i prescelti

Il testimonial ideale? Il cliente soddisfatto

La “multicanalita” diventa esperienza vissuta per chi conosce in prima persona Mediolanum e puo trasmettere il concetto di “circolarita”

‘ ‘B anca  Circolare™:
questo il marchio di

del nuovo stile di essere banca
messo a punto da Mediolanum. 11
cancetto, di “circolarita” sosti-
tuisce di fatto quello di “multica-
nalitd”, concetto che, per molti,
continua a;imanere oscuro. Per

. questo motivo il. /Gruppo ha pre-
disposto una campagna di comu-
nicazione adthac, che & partita in

fabbrica distintivo "

questi giorni sui principali mezzi
di comunicazione: tv (tradizio-
nale e satellitare), radio, Inzeme(
stampa e cartellonistica.

Con un obiettive chiaro,.

restava da capire a chi affidare il
compito di raccontare I'unicith di
Banca Mediolanum, «Abbiamo
scelto i testimonial tra i nostri

‘clienti», spiega Giajmi Rovelli,

responsabile marketing comuni-
cazione. «Chi ci conosce - pro-
segue - & in grado di apprezzare
I'unicita” del rapporto -personale
che si instaura tra cliente ¢
Family Banker, Ma chi non &
ancora venuto in confatio_con
Banca Mediolanum fatica a rico-
noscere il nostro modello e ¢i
vede troppo ‘legati alla banca
d'investimentor. E  invece

Mediolanum & un istituto" ban-

cario che' fonde i -pregi della
banca ‘virtuale’ con quelli del-
Tistituto tradizionale. «Un conto
- osserva Rovelli - se tutto questo
Jo diciamo noi, un conto se a par-
lare sono delle persone comuni,
nostri clienti chiamati a spiegare
come funziona Banca. Medio-
Janum ¢ quali sono lé sue pecu-
liaritd. Possiamo permetterci di
far parlare i nostri clienti, visti gli
elevatl livelli di.customer sati-
sfaction che registriamo con
indagini di soggetti esternis. Nel-
1'ultima parte dello spot, poi, il
marchio di ‘qualitd finale lo
appone il primo testimonial di
Banca Mediolanum, il fondatore
¢ Presidente Ennio Deris, che
‘certifica’ le parole del client
chiosando “Sentito? Questa & la
Banca Circolare"».

proprio con il concetto di
“ircolarit” che si & voluto rap-
presentare 1'elemento distintivo

del modello. bancario Medio-
lanum, II concetto di “Banca Cir-
colare” desidera infatti rafforzare
le peculiaritd del modello confe-
rendo un nome al modello
Mediolanum, unico e inimitabile.

Sembra dunque aprirsi una
nuova fase nella comunicazione

istituzionale da parté del Gruppo,
che potrebbe coinvolgere anche
in futuro i propri clienti per rac-
contare caratteristiche o singoli
servizi di Banca Mediolanum. Il
modello di selezione dovrebbe
essere il medesimo adottato per
la campagna appena avviata; i

Family Banker hanno selezio-
nato, nelle macro-aree di riferi-

" mento, ‘alcune ‘decine di clienti

disposti spontaneamente a rac-
contare la propria csperienza.
Ovviamente, a titolo completa-
mente gratuito,

«Il  casting territoriale ~

spiega Rovelli - ha coinvolto
circa 200 persone in tutta la Pea-
sola: alla fine sono stati sceltt 11
testimonial, ¢che sono stati ripresi
in tre location differenti ('antica
piszza del Comune di Cremona,
il Terminal 1 dell'acroporto di
Malpensa e i giardini di via Pale-
stro a Milano). Non hanno reci-
tato alcun copione, ma sono stati

semplicemente sollecitati da un .|

intervistatore fuori campo a rac-

contare: la propria esperienza con |

Banca Mediolanum. In media,
sono stati girati 40 minuti per cia-
scunoe.

1l montaggio successivo ha
sintetizzato il girato in spot di 30
o 15 secondi, nei quali si
descrive il modello di Banca
Mediolanum oppure si descri-
vono alcuni prodotti, come il
conto Riflex.

Nati da un'idea creativa del-
'agenzia "Studio Marani" sono
stati prodotti da Alboran, divi-
sione di Mediolanum Comunica-
zione, con la regia di Dario Piana
(su gentile concessione di Fil-
mmaster).

Facciamo tutto

una banca caline», spiega Lom-
bardi. o

Le banche tradizionali si fon-
dano sul rapporto umano, ma
impongono al cliente i Toro tempi.
Spesso si resta in coda decine.e
decine - di minuti. Gli istituti
oline, invece, sono garanziasdi
libertd, senza obblighi di orariio
localizzazione, ma non consen-
tono il contatto umano. «Sé riol
togliamo gli svantaggi delle ng‘c
soluzioni - osserva Lomb:
resta il nostro modello, che ha tutti
i ‘plus’ della_ banca online ma
garantisce anche, grazie al Fn.mif_)
Banker, quel rapporto umano
tipico degh jstituti tradizionali®

10 cliente 8. &l centro *del
rmodello circolare: attomo a fui ol
sono tutti gli stumenti (Family
Banker, Interet, telefono, tv) che
lo affiancanc in ogni momerita e
per qualungue necessity Negsun
canale & in concorrenza con.
I'altro. " «Certamente — aggiunge
Lombardi - abbiamo “distinto tra
operazioni a basso valore aggiunto
(bomﬁ , ricariche del cellulare,
ritiro del libretto degli assegni
compravendita titoli), la a
gestione compete direttamente:al
cliente, e operazioni ad alto m%.

aggiunto (dove investire, ¢
aﬂqulstam. come geslite
risparmio a lungo termine, ©
scegliere il mutuo pid adatto:
esigenze individuali), nells qual
protagonista diventa il Fam
Bankers. Che vede quindi;
sistemi tecnologicl un mezzo |

concentrarsi sulle. opers
alto valore aggiunto peril clw
per Iui stesso e fornire allo stessp
fempo un servizio mlg]:om

QOuest'anno ricorre Il 25°
anniversario della nascita del,,
Gruppe Medialanum, fondalo. ,

da Ennio Doris

& il 2 febbraio dej 1382

Entra In Banca
Mediolanum
Basta una felefonata

840 704 444:

www.bancamediolanum. it

Seleziong &

Reclutamento
tel. 840 700700
www.familybanker.it




