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Ennio Dons- Una nuova struttura, pensata per soddisfare tutte le esxgenze, garantira una copertura bancaria a trecentosassanta gradi

ra speciale al servizio dei clienti di qu

La divisione Private Banking gestira i patrimons, i beni immobili e la fiscalita

anca Mediolanum &labanca
B che ha cambiato il modo di

“egseree fare” banca, Non so-
1o nella sua fisicitd, ma soprattulto
nella qualit ¢ nella quantiti dei ser-
vizi offerti alla sua clientela, Ultima-
mente sta riscuolendo grande succes-
s0 il conto corrente Riflex e soprat-
tuto piace al pubblico la rivoluzio-
naria Riffexcard, che unisce inun solo
strumento una serie di funzioni{carla

sciuta anche Ja qualita della clientela
¢ {1 valore dei loro patrimoni.

Una prima attenzione ad una
fascia alta dei client si & avuta con la
nascita del Club PrimaFila e della
carta di credito PrimaFila con la quale
i migliori clienti vengono assistiti ¢
identificati in maniera molto partico-
lare & dedicata. Tra i propri client
Banca Mediolanum ha individuato
una fascia di alto prestigio alla quale

cosa derivi la scelta di creare una
divisione apposita per il Private
banking.

«Cl siamo resi conto che pil passa
il tempo ¢ pilk il rapporta con | clien-
i di alto profilo si consolida: il con-
senso e confronti del nostro Istitute
di credito aumenta e di conseguenza
gli asset a noi affidati crescono,
Abbiamo peranto voluto premiare &
valorizzare questa [iducia indivi-
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«Il ventaglio di opportunith &
assai ampio. Per eapirci, si va da
accessi preferenziali al call center
della banca mediante una linea dedi-
catadi phone banking, alle prestazio-
ni per conservare e tutelare il patri-
monio, & prodotti personalizzati, a
tempistiche di eccellenza nella rispo-
sta a istanze. A questo quadro vanno
poi sommate tutte le offerte assicu-
rate dal ¢lub Prima Fila, che hanno
come denominatore comune il garan-
lire una corsia preferenziale su tutl 1
diversi canali, Ci siamo infatti accor-
1i che molti dei clienti con maggiori
potenzialita di sviluppo erano segui-
ti da un numero abbastanza circo-
serilto di consulenti finanziard, con un
porafoglio qualificato. Daqui ladeci-
sione di raggrupparli in una nuova ¢
uriica strultura, pensala con servizi ad
hoe, che garantiscano una copertura
sul fronte bancario a trecentosessan-
1 gradi e costruita intorno alle esi-
genze dello stesso clienten,

Quanll sono i clienti di Banca

M che gi possona bene-

D

| ivisione

di

Banca Mediolanum

di eredito, prelievo bancomal, paga-
mento Pos, carta revolving, acquist
an-line sicuri) per coprire le quali la
concorenzadeve dare ai propri elien-
(i pib carte, Inoltre, per chi lo vuole,
esiste il vantaggio di poler inserire
sulla carta Ja propria fotografia, Tuti
questi pund di forza hanno aceresciuty
it numero dei clienti di Banca

ha deciso di dedicare servizi specifi-
ci ancora pitl personalizzati e soprat-
tutto una serie di private bankers sele-
zionati e preparadi, in grado di risal-
vere tutle le necessit riguardanti la
gestione ¢ la conservazione del patri-
monio, dei beni immobili, della fisca-
lita & cost via.

Ad Ennio Doris, Presidente di
Banca Mediolanum, chiediamo da

dliando un nuovo segmento di mer-
cato che si pone tra quello dei nostrt
tradizionali clienti ¢ quelli di fascia
molto alta gid seguiti dalla nostra par-
tecipata Banca Espera. Si tratta di una,
fascia di nicchia che gia esisteva ma
acui ora & stala riservata un'attenzio-
ne particolare»,

Quali sono i vantaggi per chi

Mediolanum e con il numero & cre-

pud ricorrere al Private?

ker _de o110 p ssedere elevate qua]lta

arola d'ordine “selezione”, Non ha dubbi sul
P punto Paolo Suriano, responsabile di Mediolanum

Private Banking. «Per andare incontro alle esi-
genze di clienti speciali, di elevato livello - afferma Su-
rano - ¢i vogliono professionisti speciali, che posseg-
gano qualita individuali e professionali ben precises,

Due, in particolare, sono i settori ove si sia guardando
per la selezione delle risorse: le figure gid inserite nel
mondo del Privale di provenienza bancaria e | profes-
sionisti provenienti da reti di promotori con esperienza
decennale e clientela di alte profilo.

La nuova divisione & stata creata riunendo proprio i
consulenti che gid operavano nel circuito della banca e
che presentavano un portafoglio clienti di alto profilo.

Oggi Banca Mediolanum pud fare affidamento su 42
private banker con un partafoglio medio procapite che
si apgira sui 30 milioni di euro. Ed entro la fine dell'an-
no sono previsti ullerior ingressi sino a raggiungere un
patrimonio di 1.200.000.

Perfavorire I selezione di Private o per curare la per-
sonalizzazione dei rapporti, elemento molto importante
nell'inserimento dei Private Banker, ¢ stato predisposto
il Comitato di Direzione che risponde direttamente al
Banking Group Manager Vittorio Colussi.

Del Comitate di Direzione fanno parte Daniele Gallo,
Luinardo Rubettelli, Pietro Rosin, Nunzio Santangelo,
tutti punti di riferimento per chi vorra far parte della
Divisione Private di Banca Mediolanum. Tra i primi neo

Solo professionisti spec1all

inseriti sono da segnalare Carlo Melotti ¢ Giancarlo
Vinacel, provenienti da importanti istituzioni.

E' del resto in programma un piano di sviluppo di
grande respiro, che ancora una volta potra contare sul
fiore all'occhiello di Banca Mediolanum, ossia il sup-
porto formativo. "L'obbiettivo & di raggiungere entio il
2010 la soglia delle 200 risorse venendo cos] a coprire
gradatamente I'intero territorio nazionale - prosegue
Suriano-; il tutto puntando su un percorso formativo dedi-
calo, sia fra le mura che al di fuori della nostra struttu-
ra", Anche i neo Private, infatti, si potranno avvalere del
modello multicanale della Banca e dell impiego della
multimedialita e delle nuove tecnologie, organizzando
I"attivitd quotidiana con il valore aggiunto della ielevi-
sione aziendale e supponti di aggiomamento formativo,
informativo e di marketing dedicati. In pid & stato pre-
visto un iter formativo di tre anni in coilaborazione.con
I"atenco milanese che da sempre & conosciuto per il suo
elevato standing, l‘unwersu& Luigi Bocconi.

ome p divisione exnovo?

«Come per il lancio di nuovi prodotti sul mercato,
anche la fase di start up del private & stata anticipata da
studi e test svolti fin dal 2004 sui nostri clienti di alto pro-
filo con il supporto dei nostri consulenti con portafogli
caratterizzati da clientela di standing elevato e analisi
del mercato esterno atto a comprenderne le aspetiative.
Solo dopo si & passati allo step successivo, estendendo i
servizi agli altri clienti potenzialmente interessati».
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ficiare del Private Banking?

«Allo stato attuale sono circa
S0mila coloro che passono usulruire
di questa Junga serie di benefici, mé
ne abbiamo gid selezionati circa
100mila che presentano le caratteri-
stiche e requisiti “bancari” per entra-
re a far parte a tutti gli effetti di que-
sta cerchia ristretta. Senza contare i
nuovi clienti top che potrebbero
approdare nella nostra banca nei pros-
simi mesi ¢, ancora, quelli che potreb-
bero arrivare grazie ai Private Bankers
provenient da altre banche e reti»,

In questo scenario il ruolo del
Consulente di Banca Mediolanum
sta cambiando rotta?

«Gia i nostr consulenti con por-
tafoglio di elevata patrimonialith &
quindi con clientela private, frequen-
tano corsi formativi e hanno approfon-
dimenti diretti ne] campo gestionale,
bancario, fiscale direttamente dalle
strutture di direzione Mediolanum,
quindi per i consulenti che vorranno
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Tutti | vantaggi

di "Riflexcard"

la Carta di credito personalizzata

i isall’ ii

approcciare dall’esterno Mediol:
Private condizione necessaria ¢ il fattc
di poter vantare alle spalle un back-
ground bancario di una certa signifi-
catlvit (peri requisiti professionali si
veda anche l'anicolo & fianco-ndr.).

1l mestiere di consulente globa-
le sta percid cambiando. Fare priva-
te banking significa prima di lutto
ascoltare ¢ andare incoptro alle
_necessiti della clientela, ossia offri-
3 pmdutu pe:sunahuau, costruiti
su misura. Non & pi sufficiente un
esperto che guidi soltanto nelle deci-
sioni di investimento, serve invece
qualcuno che in tutte le scelte finan-
ziarie sappia consigliare ¢ dare un
contributo di grande qualitd, Non
solo un consulente percid ma un
autentico banchiere.

1 Private banking di Banca Me-
diolanum sposa quindi un mix di pro-
dotd e servizi, con la tradizionale cul-
tra della consulenza, che oggi com-
ple un ulteriore passo avand in termini
di professionalitd e competenza.

porto di fiducia con't

1i di Kibera, «Si tang

i della Bancd). L‘ol:ua
gere eafro maggio-giugno 2006 la soglia dei -

anche dal punto di vmta delle

caratteristiche di produzione.
La societa spagnola Axalto, che pro-
duce il supporto plastico per la realiz-
zazione della carta di credito Riflexcard,
I'ha voluta fra i suoi “‘gioielli" esposti
aParigidal 15 al 17 novembre, in occa-

La veste grafica della Riflexcard,
la carta di credito innovativa a dispo-
sizione dei comentisti di Banca Medio-
lanum lanciata  partire dallo scorso
mese di marzo insieme al conto cor-
rente Riflex, ba del resto una peculia-
1ita ben precisa: & realizzata con un
:mlmafn rifletiente, chiamato f-cube,
elto per allinearsi alla

della Fierai le “Cartes”
dedicata al settore carte di credito.

g gilill-

i hia gi
na grands l:la che raffigura :1 volto ﬂL Clristo
pek un-valare di S0mila euro. L'asta e 1 quadro
porteranno circa 100rnila euros.

appe

flosofia che sta alla bese di titi j pro-

dotti della banca milanese di rifletterc
¢ rispecchiare ogni specifica csigenza
del cliente. Lo stesso nome pensato per
la carta fa riferimento anche alla pos-
sibilitd, su richiesta dell'intestatario,
di poter inserire fa propria folografia,
conferendo cosi alla card un elemento
distintivo che da maggiore sicurezza.
Riflexcard, pertanto, assicura maggio-
1i garanzie sul piano della sicurezza.
Ma non & tutto. L'altro punto di forza
consiste nell’essere una carta che mette
adisposizione del suo titolare una rosa
i modalita di pagamenio. Al costo fis-
soannuale di 30 euro Riflexcard & carta
dicreditoa saldo e anche revolving, ol-
tre che bancomat, viacard ¢ pagobarn-
comat. In particolare, per quanto riguar-
da il pagamento raieale, consente di
valutare mese dopo mese gli importi da
pagare a saldo e quanto invece deve
essere addebilalo sul conto arale, senza
dover decidere al momento dell'acqui-
sto ¢ comvolgendo esclusivamente ¢
semplicemente il call center della Ban-
caentro il 28 del mese, 2 1a combina-
Zione di gueste caratteristiche cosi nuo-
ve e rivoluzionarie che ha contribuito
al grande successodella Riflexcard. Un
valore aggiuntoche ha permessoa Ban-
caMediolanum di conquistare, nell"ar-
codi pochi mesi, il raguardo delle 100-
‘mila carte di credito emesse a favore
dei propri clienti, Come per ogni pro-
dotto di Banca Mediolanum, anche per
la Riflexcard, per qualungue infonma-
zione ¢ chiarimento & possibile chia-
mare il numero 840 704 444 oppure
rivolgersi a uno dei promotori finanziari
della rete di Banca Mediolanum.

[ Seore ¢ eameo |
tel, 02-90492778 |

| Notizle Mediolanum -
acuradi Roberto Scippa. -
mbeltesappa@metﬁoianuma "

Entra in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840 704 444

www.bancamediolanum. it




