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INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

Con la multicanaliti & possibile effettuare tutte le operazioni bancarie tramite il telefono, Internet o con il servizio Teletext

‘¢ sempre il clienteal centro di Banca Mediolanum

Ha il potere di decidere in piena autonomia come e quando utilizzare i servizi dell Istituto

ella Banca del III. Mil-
lennio il rapporto tra “isti-
tuzione” e clientela si &

invertito. Oggi & il cliente; con le
sue personali necessitd, che & pro-
tagonista della relazione, che ha il
potere di decidere in piena autono-
mia il luogo, le modalita ¢ i tempi
per servirsi della consulenza e dei
servizi del proprio Istitto di cre-
dito. Banca Mediolanum ha sapu-
to rinnovarsi ¢ stare al passo: ha
creato, intomo alle reali esigenze
delia clientela, una banca che, forte.
della sua organizzazione ¢ della sua
strategia innovativa, & diventata
essa stessa il principale supporto
per i cliend.

Puntando sulle nuove tecnole-
gie, infatti, si & dato vita al model-
lo della “multicanalitd”, attraverso
il quale le tradizionali operazioni
bancarie possono essere effettua-
1e, comodamente, dal telefono cel-
lulare contattando il call centre,
mediante lo “sportello™ Intemnet o
ancora con il servizio Teletext.
L'apporto della tecnologia, perd,
per quanto importante, da solo non
basta, occorre il “fattore” umano,
1'hi touch. Ecco allora che, da sem-
pre, per le decisioni di investimen-
10 ¢ in materia di previdenza, le
famiglie possono contare sulla pro-
fessionalitd e sulla competenza
della rete dei Consulenti di Banca
Mediolanum, oltre Smila risorse a
loro disposizione.

In questo contesto cosi dina-
mico, col tempo, anche la figura del
Consulente ha conosciute un'evo-
Iuzione diventando a poco a poco il
fulero della “multicanalitd”, in
quanto il sue compito, oltre a quel-
lotradizionale di guida per gli inve-
.stimenti e il dsparmio, & divenuto
anche quello di formare, assistere e
guidare il clienté nell'uso della
‘banca e della relativa piattaforma
tecnologica. Dal suo ruolo, pertan-
to, dipende la soddisfazione dello
stesso cliente. Per questa ragione
Ennio Doris e il suo staff si sfor-
zano di metiere il Consulenie nelle
condizioni che gli consentano di
svolgere al meglio la sua attivith.

Prima di tutto viene la forma-
zione, che con i corsi e i seminari
promossi dalla struttura centrale
istituita ad hoe, resta il fiore all’ oc-
chiello della Banca: la rete di ven-
dita, infatti, pud crescere solo inve-
stendo sulla preparazione del per-
sonale, a qualunque livello e grado
del percorso di carriera, che sia
quello di supervisore & manager o
di promotore.

In Banca Mediolanum, perd, da
ben quindici anni, 1'aggiornamen-
to professionale viaggia anche sulla
televisione aziendale (si veda an-
che l"articolo in pagina), che avva-
lendosi di trasmissioni dedicate, si
& dimostrata molto pib efficace di
qualsiasi tipo di documentazione
cartacea. Rappresenta uno stru-
mento formativo e informativo al
contempo: consente all’agente di
approfondire novita e problemati-
che della consulenza finanziaria e
all’azienda di intervenire tempe-
stivamente nei momenti di diffi-
colta detati dalla quotidianith lavo-
rativa. Parlando di tv, ancora va
ricordato che sul canale satellitare
803 di Sky, va in onda Mediolanum
Channel, rivelto a un pubblico di
clienti e non.

11 contributo tecnelogico, inol-
tre, ha condotto alla realizzazione
dell’info-rete, il sistema di infor-
matizzazione, continuamente ag-
gilornato, che ogni Consulente pud
prendere in visione direttamente dal
proprio pe portatile: si tratta di un
insieme di filmati per illustrare
aspetti dell'attivita o dei prodotti,
oltre ai software utli alla gestione
della pianificazione finanziaria
della clientela.

Accanto si pone la rete In-
wwanet, ossia pi di 50mila pagine

web del sito riservato ai Con-
sulenti, la “porta d’accesso” a
materiale informativo, suggeri-
menti provenienti dalle diverse

funzioni della banca, news ¢ anco-
raalle “bacheche” virmali che per-
mettono o scambio in tempo reale
di esperienze ed opinioni ¢, infi-
ne, al portale delle reti per tra-
smeltere informazioni sulla clien-
tela oltre che di tipo commerciale.

In tema di strumendi di comu-
nicazione va evidenziato il peso
attribuito agli spot pubblicitari: in
particolare la banca oltre alla pub-
blicith su carta stampata e tv sta
insistendo anche su quella online,
considerando che il ricorso all'ho-
me banking sta assumendo, anche
fra gli italiani, i caratteri di un feno-
meno di massa. Infine I'gttivita di
sponsorizzazione e, quindi, di mar-

' La TV aziendale sul Pc

10 dei punti di forza della
tete dei Consulenti & la
televisione  aziendale.

Banca Mediolanum, quindici anni
fa, & stata la prima realta a speri-
mentare questo innovativo ed effi-
cace strumento di comunicazione
e formazione ¢ al tempo stesso di
motivazione delle risorse. Daoggi,
se-pur nel segno della continuita,
la tv conosce una nuova stagione
con un restyling nei format ¢ nei
contenuti.

"L'obiettivo, - spiega

Giuseppe Mascitelli

ammini-

Nuovi strpmenti
per i consulenti

nianze di esperti, ¢-ancora rasse-
me stampe con a;u:oh tratti dai
idiani italiani ed

stratore delegato di Mediolanum
Comunicazione, la societa del
Gruppo che gestisce gli event, la
TV Arziendale e Mediolanum
Channel - & di arricchire ulterior-
mente le trasmissioni costruite per
larete dei consulenti con notizie ed
argomenti utili alla stessa rete, A
un primo cambiamento aveva gid
contribuito Vision, I appuntamen-
10 che si rivolge e vede protago-
Tisti supervisori e manager (e col-
laboratori del Joro team}); dopo di
che & statala volta di Key moments,
il programma pensato per antici-
pare i problemi del mercato finan-
ziario ¢ portarli all’ attenzione dei
promoteri”.

Ma witto questo ancora non
‘bastava. Se Banca Mediolanum,
con I'impiego della tecnologia ha
portato la banca
a “casa” di ogni
cliente, consen-
tendogli di sce-
gliere quando e
con quale mezzo
effettuare un’o-
perazione banca-
na, latv azienda-
leoggi si atrezza.
& impara a sfrut-
tare oltre al satel-
litealtri supporti.

"La piatia-
forma tecnologi-
ca & stata com-
pletamente ridi-
segnata, cercando di coniugare
comunicazione intema, tv azien-
dale e web - continua Masciteli -
d'ora in poi, infatti, grazie ad
Intemet ¢ alle sue potenzialita, ogni
consulente potra seguire i pro-
grammi della tv dal proprio pc por-
tatile, ramite 1' Adsl ma anche uti-
lizzando un comune modem".

Ariprova, ira le new entry con-
template dal palinsesto, figura
anche Communify, un programma
che si propone di mettere a dispo-
sizione della rete la lunga tradi-
zione ¢ cultura maturata negli anni
dalla Banca nel settore della comu-
nicazione, ricorrendo a filmati,
video per fiere ed eventi, testimo-

esteri,
Per ogw cunsujzmq pcrn la
settimana iacon

keting del brand, sostenendo sva-
riate manifestazioni (da quelle

sportive a quelle culturali) anche
alivello Jocale.

Riflexcash, la carta prepagata

che si ricarica in automatico

ebulta Riflexcash. A com-
D pletare ['offerta di Banca

Mediolanum dal prossimo
mese di aprile arriva la nuova carta
prepagata, che potra essere richie-
sta da tuti i clienti della Banca.

1l nome scelto per questo nuo-
vo strumento di pagamento richia-
ma volutamente il conto corrente
Riflex, il pin innovativo pensato
dalla Banca; tuttavia si tratta di una
chance messa a disposizione di
qualungue correntista che abbia ap-
tato per l'istituto di credito fonda-
to da Ennio Doris.

I ogni easo, guardando alle sue

la riunione del lunedi quando i
supervisori riuniscono i propri col-
laboratori imprenditori per pro-
grammare il lavoro, incontro lega-
to a doppio filo con la tv azienda-
le. Eeco allora che, per rompere
la routine e dare il via alla setti-
mana.con la carica ¢ lo stato d'a-
nimo giusto, dopo 790 puntate
viene rivisitato lo storico notizia-
rio che anticipa la riunione. Arriva
cosi Good Monday Mediolanum
con 'inserimento di nuovi volti
alla conduzione, |'unico program-
ma tele-radiofonico, in cui le voei
sono particolarmente curate in
quanto deve potersi “ascoltare ad
occhi chiusi”, una volta scaricato
sucd o mpd e
senlirlo cosi in
ogni momento.

Lacarta vin-
cente di Banca
Mediclanum ¢
stala perd quel-
la di completare
la “multicana-
Litd” con la pro-
fessionalita dei
consulenti, i soli
in grado di ge.t:n-
re le emozioni
de] risparmiato-
re, orientandolo
nelle sue scelte
di investimento rispettando la re-
goladelle 5D, delle cinque diver-
se linee di diversificazione deghi
impieghi finanziari. La consu-
lenza & percid il patrimonio di
Banca Mediolanum, il suo “mar-
chio” di fabbrica e di qualita, di
qui 'avvento della trasmissione
hattezzata con il nome Medio-
lanum Made.

Lasfida della “bancarizzazio-
ne"", perd, I'essere banchieri del I
millennio & fondamento essenzia-
le della professione di consulen-
te; ecco allora che per approfon-
dire i temi legati alla quotidianita
deilz Banca debutta HT3, che sta

per Hi tech, hi touch hi truch

istiche, sip ta come un
prodotto legato alla stessa strate-
gia di fondo di Riflex, che pertan-
to si sforza di andare incontro alle
esigenze concrete della clientela. A
riprova, come & accaduto per I'ul-
timo nato dei conti correnti, la
Riflexcash, prima del lancio uffi-
ciale sul mercato, & stata "testata"
con una serie di questionan sulla
rete di vendita dei consulenti della
Banca, che ha accolto con entusia-
smo la nuova modalith di paga-
mento ¢ soprattutto ha dimostrato

’MGDIOLAN
RIFLE

un buon interesse verso l'introdu-
zione della ricarica “automatica”,
11 valore aggiunto della Riflex-
cash, infatti, rispetto ai 3 miliont
di carte prepagate oggi in circola-
zione in Italia, sta nell'opzione
aggiuntiva che consente la possi-
bilith di stabilire in anticipo un
importo mensile o comunque con-
tinuativo (ad esempio rimestrale,
etc) da-"ricaricare” in automatico,
a cui corrisponderd il relativo pre-
lievo dal conto corrente di riferi-
mento. La ricarica "automatica”
comporta un duplice vantaggio: da

un lato in termini di costi, in quan-
Lo COMPOIta una minor spesa rispet-
1o al caricamento volta per volta (il
costo previsto per il cliente & di 1
euro a ricarica), dall'altro, va sot-
tolineata la tranquillita di avere un'
"alimentazione" del prodotto sicu-
ra e in piena antonomia.

Tra l'altro, questo secondo
aspetto; fa si che la Riflexcash
risulti particolarmente adatta per
certe fasce di et e in determinate
sitnazioni: per i pilt giovani, in
quanto la carta, su richiesta di un
parente correntista, polra essere

rilasciata anche al figlio o al nipo-
te che non abbia compiuto 12 anni;
per i clienti che ancora non abbia-
no familiarizzato con i mezzi di
pagamento elettronici ¢ intendano
provarli, ma anche per quelli pit
"evoluti”, che al contrario abbia-
no dimestichezza con Internet e
desidering effettuare acquisti onli-
ne; infine, per quando si & in viag-

_ gio oppure con necessiti di un por-

tafoglio di "backup”.

Tutto cid per creare uno stru-
mento di reale utilizzo, al fine di
allargare il "ventaglio” dei servizi
bancari offerti da Banca Medio-
Janum.

La ricarica. funziona. come
quella di un telefonino, in quanto
si pud provvedere via Internet, tra-
mite il sito web della Banca all'in-
dirizzo www.bancamediolanum. it
e servendosi del codice Pin perso-
nale che verra distribuito ad ogni
"titolare" della carta, oppure con-
tattando il call center. La somma
minima da spendere & pari a 50
euro, mentre (per ora) il letto mas-
simo & di 500 eura.

Di pid: la ricarica put essere
effettuata anche da parte di terzi in
quante si configura come un adde-
bito su una carta di credito o, in que-
st'ultimo caso, come un bonifico
Verso una posizione

Ma la Riflexcash nprende
anche le peculiarita della Riflex-
card la carta innovativa e dalle sva-
riate potenzialita, distribuita a chi
decide di sottoscrivere il conto cor-
rente Riflex.

In prima battuta permette lo
stesso "pacchetto” di servizi di
sicurezza e tutela degli acquisti
forniti da CartaSi e Visa (ira cui
I'sms di notifica grazie al quale &
possibile essere informato ogni
volia che la carta viene utilizza-
ta), inoltre le analogie si riscon-
trano anche nella vesta grafica, in
quanto & realizzata con lo stesso
tipo di materiale riflettente.

Selezione & Reclutamento
tel. 02-00492778

Enira in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840704 444

www.hancamediolanum.it




