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£ la figura chiave di Banca

dei Cliente, lo assiste
& o cunsigiia su risparmip
& inveslimenti, 4
porta la banca
4 Casa sua

Dal sito www. hancameﬂialanum il
& possibile controllare il proprio
conto e i propr investimenti,
swolgere operazioni bancarie,
auere natizie & aggiomamenti
sulle novita e le offerte

di Banca Mediolanum

et buona parte degli italiani il rapporio con la propria
P banca continua ad essere conflitwale ¢ difficile. Tanto

che uno su tre, per le questioni finanziarie, preferisce
operare in autononia, facendo addiritura a menoe di rivolgersi a
un istitute di credito (il 32% degli italiani non farebbe uso di
una hanca, mentre il 54% ne utilizza vna sola). In base, infatti,
alla recente indagine pubblicata dalla stampa specializzata, sono
ancora troppi 1 clienti che nutrono insoddisfazione e poca fidu-
cia nei confronti della propria banca. Ma non & tuito. L' inchiesta
mostra gli italiani come un popolo in prevalenza “mono-banca-
rio” e che per giunta, in genere, esaurisce le propria attivitd con
1'apertura di un unico conto comrente (solo il 7% detiene olure al
conto corrente, investimenti ¢ finanziamenti). Il gap & sul piano
della trasparenza. La clientela. e in particolare 1'affluent, quella
di fascia patrimontale pid alta, chiede cioé maggior precisione e
chiarezza nei rapporti che inteccorrono con la banca.

Al numero Verde 800.107.107: =

alire 200 operatori qualificati sono a disposizione i "g

dei Clienti per fomire informazioni e assistenza.
Il servizic preveds anche un sistema vocale

automatizzato attivo 24 ore su 24

1l sistema che parmstie
di controtiars il proprio conte
& gli investiment

tramite la TV. E attivo 24

are su 24 sul Teletext

di Canale 5, Rai3

& Medialanum Channel

Non a caso, fin da principio, la parola d'ordine per 'of-
ferta di Banca Mediclanum & stata wasparenza. E da qualche
mese, proseguendo in questa direzione, la banca fondata da
Ennio Doris ha fatto ancora strada, lanciando due nuovi pro-
dotti; il conto corrente Riflex e 1a carta di credito Riflexcard,
assai innovativa per le sue potenzialita. Riflex & il conto cor-
rente che si propone lo specifico obiettivo di “riflettere” quelle
che sono le aspettauve del cliente bancanio medio. 11 debutto

del nuovo prodotto, del resto, & stato anticipato da attente
indagini di mercato ed analisi sul rapporto banca-clientela,
commissionate a livello nazionale sia sui propri clienti che su
quelli degli altri istiwti di credito,

Lo sforzo in termini di trasparenza perd & stato compiuto
soprattutto sul fronte dei costi; Riflex costa, veramente, da zero a
un massimo di 5 euro al mese, in funzicne di quanto complessi-
vamente si & affidato al Gruppo Mediolanum come giacenza e
risparmic gestiwo. All'anno percid al cliente pud comportare al
massimo un canone di 60 euro. Si tratta ciod di una sorta di patto
di limpidezza supuhtu con il pm[:no istituto di credito che assi-
cura un costo pari a 0 quando si ha una gmremu minima o un
mvestimento, Ci6 significa che per una giacenza media gioma-
liera superiore a 6mila evro il conto corrente sark gratuito. Senza
contare che il costo mensile viene addebitato annualmente.

Oltre & questo valore aggiunto, Riflex & il prodotio che sinte-
tizza | vantaggi ottenuti grazie alla innovativa metodologia adot-
tata da Banca Mediolanum, Infati, uno dei grossi problemi a cui
vanno incontro i competitors & quello di continuare a relazionar-
si con fa propria clientela in modo troppo tradizionale, puntanda
sull’efficienza ma poco sull'efficacia. In pratica hanno rinnovato
strumenti e prodotti, ma le modalitd di vendita, cosl come quelle
di comunicazione con il cliente sono rimaste sostanzialmente le
stesse. L'unica eccezione & rappresentata, di solio, dalla possibi-
lita di provvedere alle operazioni via Intemet. Il differenziale di
Banca Mediolanum, jnvece, sta nell’aver unito ai vantaggi delle
wradizionali reti distributive con quelli derivanti dall'impiego
delle puove tecnologie, Anche perché il cliente bancario medio
oggl ha poco tempo ed esige che questo venga valorizzalo.
Come? Riflex consente un accesso multimediale alla banca, in
quanto & solo & solianto il cliente, in base alle sue necessitd per-
sonali, che decide il mezzo con cui operare. Perché grazie alla
multicanalith integrata Riflex & un conto che si usa quando ¢
coms si vuole, 24 ore su 24, al telefono o al pe, via sms o telext
o ancora mediante lo Spor(f”O web, consultando il sito
www.bancamediolanu . Per essere poi in Banca
Mediolanum & sufficiente chiamare gratitamente il call centre
della Banca e un operztore effettvera I'operazione richiesta,

Un aliro aspetto che ha rilevato ["indagine & che il cliente
non desidera dalla propria banca soltanto prodott, ma pretende
anche soluzioni. Una banca, insomma, che sappia ascoltare e
consigliare la sua clientela. Da sempre il motto di Banca
Mediolanum, che si ritrova anche nella nuova campagna pubbli-
citaria relativa al lancio di Riflex, & quello di una banca costrui-
ta intomo a1 bisogni della clientela.

Partecipa al Progetto di solidarieta “Piccolo Fratello’
promosso da F i & Banca Mediol
per dare accoglienza « sostegne ai bimbi di strada.

HiHA SOLO LA STRADA

Per saperne di piil ‘ll!gakl al sito www.piccolofratelio it
appure www bancamediolanum.ic

inversione di marcia
I & cominciata con il

auove millennio, Gli
italiani da allora confidano me-
no nella Borsa e preferiscono
investire i loro risparmi in stru-
menti finanziari a bassa ri-
schiosith e sempre in misura
maggiors sul “mattone”™. Banca
Mediolanun ha solo minima-
mente risentito di questa ten-
denza in quanto ai propri clienti

suto in allivith estere che ha su-
bito un calo, stazionandosi a
quota 1.2 miliardi, Le famiglie
hanno acquistato quote di fondi
comuni esteri per 8 miliardi
(3.5 nel 2003), ma hanno ridot-
10 I'ammontare dei depositi e
dei titoli a medio e a lungo ter-
mine. Nel complesso la quota
di attivita finanziarie estere sul

di awivita finanziarie delle fa-
miglie italiane si & a poco a po-
co avvicinata a quella degli al-
1ri Paesi dell’ “area” dell’euro.
Non va perso di vista un al-
tro aspetto significativo, evi-
denzialo nella relazione di Ban-
kitalia: nel 2004, per il terzo
anno conseculivo, le famiglie si
sono indebitate principalmente

| Consulente Mediola-
E num & il fulcro del

medello "muiticanale” di
Banca Mediolanum, la figura
professionale centrale nella
nuova banca del terzo millen-
nio. Seno quasi Smila i com-
ponenti della rete, l'elemento
umano che costitwsce 1 fatto-
re di integrazione di un canale
distributivo multiplo che s
avvale di tecnologie consoli-
date come telefono € tv, assie-
me a strument pidl sofisticati
¢ innovativi come Internet. 1)
primo compito del Consulente
& quello di assistere e guidare
i clienti nel corretto utilizzo
della piattaflorma dei servizi
della banca,

11 cliente nell'ambito del
sistema 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 ne-
cessario per artivare ai servizi
di consulenza.

In questo scenario il Con-
sulente pub essere definito
come il fuszionario di banca

Venerdi 29 Luglio 2005

Ha la possibilita
di soddisfame oltre
alle esigenze
bancarie
e di investimento
anche quelle
di carattere
assicurativo
e previdenziale

di nuova generazione, un veru
e proprio imprenditore che
decide come ¢ quando investi-
re [empo € risorse per acqui-
sire, gestire e sviluppare i pro-
pri clienti, ma che al tempo
stesso & anche una sorta di
“banchiere” che pud crearsi la
sua filiale, nella quale mettere
a disposizione dei clienti la
multicanality”. In pratica, se
la promessa ¢ di fornire ai
clienti i servizi della banca a
casa lore o dove desiderano, il
Consulente ¢ allera molto di
pitt di un semplice bancario.
Vale a dire & un imprenditore

totale ¢ lievemente diminuita al
6.5 per cento. In ogni caso la

per I'acquisto di abitazioni. An-
che su questo fronte Banca Me-

ha sempre consigliato una stra-
legia su misura per ognuno ba-
sata sul concetto che la diversi-
ficazione deve essere alla base
di ogni investimento. Inoltre
per ogni lipe di investimento
deve essere studiata la giusta ti-
me allocation cio2, tanto per
semplificare, in borsa si fanno
solo investimenti a lungo ter-
mine. Quindi Banca Mediola-
num, istituto di credito leader
per il risparmio gestilo, anche
in questa occasione ha saputo
andare incontro alle esigenze
della clientela. ] suo punto di
forza consiste infatti nell'essere
i grado di soddisfare a trecen-
tosessanta gradi i bisogni del
risparmiatore, offrendo una ro-
sa-di prodotti sul piano dei ser-
vizi bancari e finanziari, cos}
come nel campo assicurativa,

11 portafoglio finanziario
“familiare” in base alla fotogra-
fia scattata dalla Banca d'lwalia
nella relazione per il 2004, re-
lativa al risparmio delle fami-
glie, ha infatti conosciuto una
rivisitazione: & in rialzo il flus-
o di depositi bancari ¢ postali
(38 miliardi) e quello delle ob-
bligazioni bancarie (35 miliar-
di, contro 1 21 nel 2003) e di
pradotti assicurativi e previden-
ziali. In ripresa risulta anche
["investimento in titoli pubblici,
a fronte di cessioni nette di
quote di fondi comuni e di a-
zioni. Nel complesso, gli inve-
stiment in depositi, obbligazio-
ni bancarie e titoli pubblici ma-
de in Traly hanno rappresentato
i1 73% del flusso di attivita fi-
nanziarie, un valore decisamen-
te superiore alla media degh ul-
timi dieci anni,

Nel 2004, comunque, com-
plessivamente 1l flusso del ri-
sparmio finanziario del settore
delle famiglie (che comprende
oltre alle famiglie consumatri-
ci, le imprese individuali fine a
$ dipendenti e gli enti sociali
del “privato”) ha conosciuto
una lieve erescita, al 5,5 % del
Pil, pari a 74 miliardi {contro i
69 miliardi del 2003).

In controtendenza il Musso
del risparmio finanziario inve-

del “portafoglic”  diolanum si dimostra perd pre-

parata, grazie alla sua rete spe-
cializzata in mutui residenziali.

In forte rialzo

Tuttavia, se & vero che negli 1N ltalia
ultimi tempi I'indebitamento :
delle fnmigiri’z italiane & in forte nel 2004 !! ﬂUSSO
aumento, & anche vero che si de| depgsm
presenta in ogni caso ancora k
contenuto rispetio aghi ol Pee-  DANCAN
st industriali: il rapporto tra de- . .
bit fnanzari ¢ Py o pari 26 € 0 prodoti
per cento, contro 11 54 nell'area  ggsicurativi
dell'eure ¢ oltre 1'80% negli A e
Stati Unit ¢ nel Regno Unite, € previdenziali

Nuove opportunita di lavoro

Si cercano specialisti
in mutui lmmulllllarl

D business e di crescita profes-

sionale, La rete specializzata in mutui
residenziali & alla ricerca di-mediatori
creditizi da inserire nei punti Banca
Mediolanem, che se pur in au-
tonomia, lavoreranno fianco a fianco
dei Consulenti Globali della Banca.

«ll progetto per questa nuova
struttura & partito un anno e mezzo fa,
a febbraio 2004, L'obiettivo & rendere
Banca Mediolanum un attore di rife-
rimento anche nel mercato dei finanziamenti immobilian, - spie-
ga Piero Fatlori, responsabile della rete Credit Exceutive di
Banca Mediolanum ~ La rete, che si rivolge in particolare ad
agenti immobiliari, imprese edili e aziende di costruzione, oggi
pud gih contare su una sessantina di professionisti dislocati
soprattutto tra Triveneto, Lombardia, Toscana e Lazios,

Ein ato un piano di sviluppo di grande respiro, «Siamo par-
Liti con una campagna di reclutamento che mira a inserire, a regi-
me, circa 700 risorse - prosegue Fatton - che, oltre a vendere
mutui e prodotti destinat al residenziale, dovranno svolgere una
serie di servizi, al fine di creare col tempo un porafoglio-clienti
ampio ¢ duraturo>. Le figure previste dal piano di inserimento si
inquadrano in due diversi livelli professionali: innanzitutio
Consulenti di credito immobiliare senior, con un'eth compresa
fra i 30-45 anni, che, avendo responsabilita di espansione, devo-
no possedere un background significativo nel settore, ma anche
nella gestione e nel coordinamento delle risorse. In secondo
luogo, Consulenti di credito junior: il target di riferimento &
comprese dai 25 ai 30 anni; i candidati, oltre al diploma di scuo-
la media superiore - condizione necessaria per I'iscrizione
all"apposito Albo tenuto dallUfficio italiano cambi - deveno
poter vantare: almeno sei mesi di esperienza nel settore finanzia-
fio 0 assicurativo. Ma olire ai requisiti oggetuvi, chi intende
»nglmc questa nuova chance lavorativa offerta da Banca
Mediol, , dovra p motivazione, determinaiezza ¢
possedere hunne capsc!m relazionali ¢ imprenditoriali.

Si vend cosl ad ampliare una strutiura che giz oggi pud fare
affidamento sul supporto e sulla “formula” innovativa adotata
da Banca Mediolanum. «Si tratta di un “circuite” completamente
integrato nell’ambito della Banca - conclude Fattori - e che per-
tanto pud sfruttare e avvalersi della sua multicanalith. Grazie alle
nuove teenologie il cliente pud relazionarsi con la Banca 24 ore
su 24, Inoltre per Ja formazione dei suol vomini, Ja banca mette 1
disposizione supporti via Internet ma anche una tv aziendale
totalmente dedicata alla struttura commercialer, Per il futuro & in
progeamma anche la creazione di un network mullimediale e di
un portale web riservito al settore immobiliare.

a Banca Mediolanum am\-.l

Piero Fattori

Una iniziativa di Banca Mediolanum e Caritas
Tsunami: aiuti
per ricominciare

tas Internationalis insic-

B me per aiutare le popola-

zioni del Sud Bst asiatico messe a
dura prova dalle Tsunami. Grazie
alla solidarietd dei suoi clienti la
banca & riuscita a raccogliere
210mila suro da destinare a due
iniziative di aluto nelle zone mag-
giormente colpite dal maremoto
<he nello scorso mese di dicembre
sconvolse tulto il mondo,

11 primo intervento umanitario
interesserd 1'India e, in particolare, le isole Andomane ¢
Nicobare, nella diocesi di Port Blair. Si tratta di un’operazio-
ne che, nell'ambito della letteratura dell™“emergenza”, ruota
intorno al nuovo concewto di “microcredito”, «1l progeuo da
principio si articoler n un wriennio e prevede 1o stanzizmen-
10 iniziale di 150mila euro per i primi due anni, ma con I'in-
tenzione di creare un flusso di fondi stabile ¢ continuativos,
spiega Giovanni Pirovano, divettore generale di Banca
Mediclanum. In oceasione dell’anno 2005, proclamate
dall' Assemblea generale delle Nazioni Unite come anno del
“microcredito”, Banca Mediolanum ha deciso di compiere
una scelta ben precisa: «Invece di recare assisienza con der-
rate alimentari e medicine - prosegue Pirovano - grazie al
prezioso supporio e all'esperienza della Caritas Ambrosiana e
Indiana, abbiamo preferito realizzare un piano in cul le fami-
glie e le persone davvero pid bisognose possano otlenere un
contributo concreto ¢ tangibile, ricevendo crediti da 500-800
curos, L'obiettivo di fondo sta nell’ aiwtare le famiglie benefi-
ciarie ad uscire dal circelo vizioso della totale indigenza in
modo da rendere col tempo le popolazioni indigene autosuf-
ficienti e indipendenti. E per mettere a punto un un'iniziativa
di questa portata la banca sta creando |" “infrastrutiura”
atrezzala ¢ in grado di gestire I'intero sistema di soccorso.
«E'stato redatto un progetto che prevede in prima battuta
corsi di formazione per il personale, ma anche I'apertura di
un fondo di garanzia presso listituto di credito locale che
avrd il compito di erogare 1 crediti. - conclude il direttore
generale di Banca Mediolanum  ~ Inoltre abbiamo preventi-
vato attivita di monitoraggio e pretenderemo un rendiconto
su base trimestrale sull'avanzamento dei lavori, di cui infor-
meremo e mosireremo i risultati ai nosiri clienli grazie
all'impiege delle teenclogie adouate dalla nostra banca, dal
sito Internet alla tv satellitares,

Contestualmente, cirea 60mila euro andranno invece in
Indonesta, dove con 'aivio defla Comunita di Sant’Egidio
si andri a sostenere |a costruzione e la gestivne di un nuovo
edificio scolastico.

anca Mediolanum e Cari-

Giavanni Piravana

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

E un banchiere di nuova generazione che consiglia e guida il cliente in tutte le operazioni

@ cul viene offerta la chance
di costruirsi la sua “azienda"
personale all'interno di Banca
Mediolanum, nella gquale il
Consulente non sara pii un
centro di costo ma un ceniro
di profitto. Un'azienda banca-
ria costituita dal portafoglio
clienti che riuscird ad acquisi-
re, senza limiti allo sviluppo,
salve quelli che dipendono
dalle sue capacity, dalla sua
volontd di crescere e dal suo
entusiasmo,

In questa carriera profes-
sionale, del resto, la motiva-
zione gioca un ruolo fonda-
mentale. In fase di selezione
le qualita soggettive pesano in
modo rilevante sulla valuta-
zione del candidato e, in parti-
colare, la capacith di comuni-
care, la determinazione e, an-
cora, il grado di penetrazione
nel tessuto seciale della zona
dell'eventuale inserimento,

L'aspirante Consulente
dovra essere, in ogai caso, in
possesso di requisiti oggettivi
quali un'esperienza di lavoro e
il titolo di studio, almeno il
diploma di scuola media
superiore, necessario per
iseriversi all'Albo det Promo-
tori Finanziari, previo supe-
ramento dell'esame di Stato, 11
titelo di laurea, invece, & ele-
mento preferenziale che di-
venta indispensabile quando
non si possa vanlare una pre-
cedente & significativa espe-
rienza di lavoro. L'eti ideale &
quella compresa frai 30 e i 40
anni.

Ma qual & il ruolo di que-
sto professionista 7

1I Consulente Globale di
Banca Mediolanum ha come
target le famiglie, ma a diffe-
renza di un normale istituto di
eredito il suo intervento & glo-
bale, avendo la possibilita di
soddisfarne oltre at fabbisogni
bancari ¢ di investimenio,
anche quelli di carattere assi-
curativo e previdenziale,

I bancario-banchiere-
imprenditore del terzo millen-
nio deve prima di tutto far
salire il cliente sulla piattafor-
ma di servizio della banca e
poi evolvere il rapporto verso
la consulenza ¢ il financial
planning, forte del continuo
aggiornamento & del percorso
formative messo a disposizio-
ne da Banca Mediolanum
(dalle lezioni in aula, all'auto-
formazione online, alla tv
aziendale),

Il suo compito & quello di
definire un progetto di pianifi-
cazione finanziaria che, par-
tendo da una specifica fase
del ciclo di vita del risparmia-
tore, si caratterizza in funzio-
ne di bisogni assai diversi.
Tipicamente si va dalla fase di
accumulo a quella di capita-
lizzazione a quella dell'utiliz-
zo delle risorse generate. In
conclusione, il ruolo del
Consulente & anche quello di
proteggere il cliente da con-
dotte irrazionali, frutto dell'e-
motivit che possono mellere
in discussione il raggiungi-
mento di obiettivi vitali. Da
cit 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.

Selezione e Reclutamento
tel. 02-90492778

Notizie Mediolanum
acura di Roberto Scippa
robero scippa@mediolanum.it

Entra in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840 704 444

www.bancamediolanum.it




