MEDIOLANUM  ENNIO DORIS: UNA NUOVA DIVISIONE E STATA CREATA PER SODDISFARE TUTTE LE ESIGENZE DELLA CLIENTELA
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quadra speciale per i clienti di qualitz‘l

I Private Bankers cureranno la gestione del patrimonio, dei beni immobili e della fiscalita

anca Mediolanum & la ban-
B ca che ha cambiato il modo

di “essere e fare” banca. Non
solo nella sua fisicitd, ma sopral-
tutto nella qualita e nella quantita
dei servizi offerti alla sua cliente-
la. Ultimamente sta riscuotendo
grande successo il conto corrente
Riflex e soprattutto piace al pub-
blico la rivoluzionaria Riflexcard,
che unisce in un solo strumento una
serie di funzioni (carta di credito,
prelievo bancomal, pagamento
Pos, carta revolving, acquisti on-
line sicuri) per coprire le quali la
concorrenza deve dare ai propri
clienti pit carte. Inoltre, per chi lo
vuole, esiste il vantaggio di poter
inserire sulla carta la propria foto-
grafia. Tutti questi punti di forza han-
no accresciuto il numero dei clien-
ti di Banca Mediolanum e con il nu-
mero & cresciuta anche la qualith del-
la clientela e il valore dei loro pa-
trimont.
Una prima attenzione a una fascia
alta dei clienti si ¢ avuta con la na-
scita del Club PrimaFila e della car-
ta di credito PrimaFila con la qua-
le i migliori clienti vengono assi-
stiti e identificati in maniera mol-
to particolare e dedicata. Tra i pro-
pri clienti Banca Mediolanum ha
individuato una fascia di alto pre-
stigio alla quale ha deciso di dedicare
servizi specifici ancora pill perso-
nalizzati e sopratfutto una serie di
private bankers selezionati e pre-
parati, in grado di risolvere tutte le
necessita riguardanti la gestione e
la conservazione del patrimonio, dei
beni immobili, della fiscalita e co-
si via.
Ad Ennio Doris, Presidente di
Banca Mediolanum, chiediamo da
cosa derivi la scelta di creare una
divisione apposita per il Private
banking.
Ci siamo resi conto che pill passa
il tempo ¢ pid il rapporto con i clien-
i di alto profilo si consolida: il con-
senso nei confronti del nostro
[stituto di credito aumenta e di con-
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il private banker & formato per fornire una consulenza
su tutti gli aspetti che riguardano il patrimonio del cliente
sia mohiliare sia immobiliare non ralasciando la fiscalitd
; Ie problematiche successorie

@ Aumento del massimali pancomat

. & Corsie preferenziali rilascio mutui, crediti, carte di creéito

@ Priorita di accesso telefonico al servizio clienti

© Agenzia viaggi personalizzata

& Partecipaziopi ad eventi sportivi e cultural

@ Programma di fidelizzazione esclusivo

»SERVIZI DEDICATH

@ Analisi del deposito amministrato del cliente

& Informative periodiche sul mercato obbligazionario

@ Definizione di prodotti strutturat personalizzati
evoluti & continuamente aggiomati legati alla perfarm&nce !
dei mercatl finanziari mondiali

seguenza gli asset a noi affidati cre-
scono. Abbiamo pertanto voluto
premiare e valorizzare questa fidu-
cia individuando un nuovo segmento
di mercato che si pone tra quello dei
nostri tradizionali clienti e quelli di
fascia molto alta gia seguiti dalla no-
stra partecipata Banca Esperia. Si trat-
ta di una fascia di nicchia che gid esi-
steva ma a cui ora ¢ stata riservata
un'attenzione particolare.

Quali sonoe i vantaggi per chi pud
ricorrere al Private?

1l ventaglio di opportunita & assai am-
pio. Per capirci, si va da accessi pre-
ferenziali al call center della banca

mediante una linea dedicata di pho-
ne banking, alle prestazioni per con-
servare e tutelare il patrimonio, a pro-
dotti personalizzati, a tempistiche di
eccellenza nella risposta a istanze. A
questo quadro vanno poi sommae tut-
te le offerte assicurate dal club Pri-
ma Fila, che hanno come denomi-
natore comune il garantire una cor-
sia preferenziale su tutti i diversi ca-
nali. Ci siamo infatti accorti che mol-
ti dei clienti con maggiori potenzialiti
di sviluppo erano seguiti da un nu-
mero abbastanza circoscritto di con-
sulenti finanziari, con un portafoglio
qualificato. Da qui la decisione di rag-
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grupparli in una nuova e unica strut-
tura, pensata con servizi ad hoc, che
garantiscano una copertura sul fron-
Le bancario a trecentosessanta gra-
di e costruita intorno alle esigenze
dello stesso cliente.
Quanti sono i clien-

profondimenti diretti nel campo ge-
stionale, bancario, fiscale direttamente
dalle strutture di direzione Medio-
lanum, quindi per i consulenti che
vorranno approcciare dall’esterno
Mediolanum Priva-
te condizione ne-

ti di Banca Medio- o cessaria ¢ il fatto di
lanum che gii pos- La struttura offrira poter vantare alle
sono beneficiare T spalle un back-
del Private ad una fasc1_a fjl alto ground bancario di
Banking? prestigio servizi ancora  una certa signifi-
Allo stato attuale iy . . cativita.

sono circa S0mila co- Pll.l persoqallzza?tl [l mestiere di con-
loro che possono n gl“dd() di fornire sulente globale sta
usufruire di questa percio cambiando.
lunga serie di bene- hna completa i Fare private
fici, ma ne abbiamo cnpertura bancaria banking significa
gia selezionati circa prima di tutto

100mila che presen-
tano le caratteristiche
e i requisiti “bancari” per entrare a
far parte a tutti gli effetti di questa
cerchia ristretta. Senza contare i nuo-
vi clienti top che potrebbero ap-
prodare nella nostra banca nei
prossimi mesi ¢, ancora, quelli che
potrebbero arrivare grazie ai priva-
te bankers provenienti da altre
banche e reti.

In questo scenario il ruolo del Con-
sulente di Banca Mediolanum sta
cambiando rotta?

Gid 1 nostri consulenti con portafo-
glio di elevata patrimonialita e
quindi con clientela private, fre-
quentano corsi formativi e hanno ap-

ascoltare e andare
incontro alle ne-
cessita della clientela, ossia offrire
prodotti personalizzati, costruiti su
misura. Non & piil sufficiente un
esperto che guidi soltanto nelle de-
cisioni di investimento; serve invece
qualcuno che in tutte le scelte fi-
nanziarie sappia consigliare ¢ dare
un contributo di grande qualita. Non
solo un consulente percid ma un au-
tentico banchiere.

11 Private banking di Banca Me-
diolanum sposa quindi un mix di pro-
dotti e servizi, con la tradizionale cul-
tura della consulenza, che oggi com-
pie un ulteriore passo avanti in ter-
mini di professionalith e competenza.

arola d’ordine “selezione™.
P Non ha dubbi sul punto

Paolo Suriano, respon-
sabile di Mediolanum Private
Banking. *“Per andare incontro al-
le esigenze di clienti speciali, di
elevato livello - afferma Suria-
no - ¢i vogliono professionisti spe-
ciali, che posseggano qualitd in-
dividuali e professionali ben pre-
cise”.
Due, in particolare, sono i settori
ove si sta guardando per la se-
lezione delle risorse: le figure gia
inserite nel mondo del Private di
provenienza bancaria e i pro-
fessionisti provenienti da reti di
promotori con esperienza de-
cennale e clientela di alto profi-
lo. La nuova divisione & stata crea-

ta riunendo proprio i consulenti che
gid operavano nel circuito della ban-
ca e che presentavano un portafoglio
clienti di alto profilo.

Oggi Banca Mediolanum pud fare af-

fidamento su 42 private banker con
un portafoglio medio procapite che
si aggira sui 25 milioni di euro. Ed
entro la fine dell’anno sono previsti
ulteriori ingressi sino a raggiunge-
re un patrimonio di 1.200.000.000
Per favorire la selezione di Private
o per curare la personalizzazione dei
rapporti, elemento molto importan-
te nell’inserimento dei Private
Banker, & stato predisposto il Comitato
di Direzione che risponde direttamente
al Banking Group Manager Vittorio
Colussi.

Del Comitato di Direzione fanno par-

te Daniele Gallo, Luinardo Ruber-
telli, Pietro Rosin, Nunzio Santan-
gelo, tutti punti di riferimento per chi
vorra far parte della Divisione Pri-
vate di Banca Mediolanum. Tra i pri-
mi neo inseriti sono da segnalare Car-
lo Melotti e Giancarlo Vinacci,
provenienti da importanti istituzio-
ni.

E’ del resto in programma un piano
di sviluppo di grande respiro, che an-
cora una volta potra contare sul fio-
re all’occhiello di Banca Mediola-
num, ossia il supporto formativo.
"L’obbiettivo & di raggiungere entro
i1 2010 la soglia delle 200 risorse ve-
nendo cosi a coprire gradatamente
I'intero territorio nazionale - prose-
gue Suriano -; il tutto puntando su
un percorso formativo dedicato,

| SELEZIONAT! DEVONO POSSEDERE ELEVATE QUALITA INDIVIDUALI E PROFESSIONALI PER POTER ENTRARE A FAR PARTE DEL GRUPPO

11 Private Banker ¢ un professionista davvero speciale

sia fra le mura che al di fuori della
nostra struttura”. Anche i neo Private,
infatti, si potranno avvalere del mo-
dello multicanale della Banca e del-
I'impiego della multimedialita e del-
le nuove tecnologie, organizzando
I"attivita quotidiana con il valore ag-
giunto della televisione aziendale e
supporti di aggiornamento formati-
vo, informativo e di marketing de-
dicati. In pill & stato previsto un iter
formativo di tre anni in collaborazione
con Iateneo milanese che da sem-
pre & conosciuto per il suo elevato
standing, I'universita Luigi Bocconi.
Si parla quindi di un servizio forte-
mente personalizzato intorno ai bi-
sogni 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 la fase di
start up del private & stata anticipata
da studi e test svolti fin dal 2004
sui nostri clienti di alto profilo con
il supporto dei nostri consulenti
con portafogli caratterizzati da
clientela di standing elevato e ana-
lisi del mercato esterno atto a coni-
prendemne le aspettative. Solo do-
po si & passati allo slep succes-
sivo, estendendo i servizi agli al-
tri clienti potenzialmente inte-
ressati. Indagini che poi hanno
condotto ai successi attuali e ci
consentono di offrire ai private pro-
venienti dall’esterno una piat-
taforma unica, esclusiva € con-
solidata”.
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MEDIOLANUM  TUTTI | VANTAGGI DELLA INNOVATIVA CARTA DI CREDITO CHE HA GIA CONQUISTATO 100MILA CLIENTI
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Informazione commerciale

Perché Riflexcard piace ai correntisti

E utilizzata come bancomat, viacard e pagobancomat, ha la funzione revolving e puo essere personalizzata con la foto

a Riflexcard & all'avan-
l guardia anche dal punto di

vista delle caratteristiche
di produzione. La societi spagno-
la Axalto, che produce il suppor-
1o plastico per la realizzazione del-
la carta di credito Riflexcard, I'ha
voluta fra i suoi “gioielli” esposti
a Parigi dal 15 al 17 novembre, in
occasione della fiera internazionale
“Cartes” dedicata al settore carte
di credito.
La veste grafica della Riflexcard,
la carta di eredito innovativa a di-
sposizione det
correntisti di Banca Mediolanum
lanciata a partire dallo scorso me-
se di marzo insieme al conto cor-
rente Riflex, ha del resto una pe-
culiaritd ben precisa: ¢ realizzata
con un materiale riflettente, chia-
mato f-cube, appositamente scel-
Lo per allinearsi alla filosofia che
sta alla base di tutti i prodotti del-
la banca milanese di riflettere e ri-

"

E
per dare una casa ai bambini di strada

primi passi. Il progetio etico-

sociale, sostenuto da Fondazio-
ne ¢ Banca Mediolanum, a favore
dei “bambini di strada” del Kenia,
inizia a prender forma, e da di-
cembre, sintonizzandosi sul canale
satellitare Mediolanum Channel
{canale 803 di Sky) sara possibile
seguire passo dopo passo lo stato
di avanzamento dei lavori.
“Lo scopo & duplice - spicga il
glornalista Arneldo Mosca Mon-

11 “Piccolo fratello” muove i

La Carta consente
di valutare gli importi
da pagare a saldo
e quanto invece si yuole
addebitare sul conto a rate

specchiare ogni specifica esigenza
del cliente. Lo stesso nome pensa-
to per la carta fa riferimento anche
alla possibilita, su richiesta del-
I'intestatario, di poter inserire la pro-
pria fotografia, conferendo cosi al-
la card un elemento distintivo, non
solo per la sua originaliti sul mer-
cato ma di ulteriore sicurezza in
quanto immediatamente riconosci-
bile.

Riflexcard, pertanto, assicura mag-
giori garanzie sul pfano della sicu-
rezza. Ma non & tutto. L'altro pun-
to di forza consiste nell’essere una
carta che mette a disposizione del

dadori, che coordina la strategia di
raccolta dei fondi - la costruzione
nelle vicinanze di Kibera di una ca-
sa che sia in grado di accogliere
quaranta bambini, ma anche un
centro di formazione per “educato-
ri dell’emergenza”, L'idea, per af-
frontare il problema alle sue radici,
¢ d1 unire all'appoggio in termini di
assistenza un vero e proprio inter-
vento culturale”.

Il progetto & realizzato dalla Onlus
italiana “Amani” che opera in strel-

DONA UNA CASA A CHI HA SOLO LA STRADA.

Per saperne di pii: collegatl al sito www.piccolofratello.it
oppure vai su www.bancamediolanum.it

Piccolo Fratelio, il Progetto di solidarieta promosso
da Fondazione Medielanum e Banca Mediolanum
per dare una casa accoglienza a 40 bambini di strada di Nairobi.

“Piccalo F_r';téii_d?':e intestto a-
S AMAN] O - clc636763  ABE 030
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sue titolare una rosa di modalita di
pagamento. Al costo fisso annuale
di 30 euro Riflexcard & carta di cre-
dito a saldo e anche revolving, ol-
tre che bancomat, viacard e pago-

A

ta collaborazione con “Koimnonia
Community”, la comunitd che so-
stiene l'opera cominciata fin dai
primi anni Novanta dal padre com-
boniano Renato Kizito Sesana, che
gestira direttamente 1l progetto dal
punto di vista organizzativo e ge-
stionale.

Per i tempi di realizzazione dei due
stabili, ossia casa e centro, € stato
previsto il periodo di un anno. Nel
frattempo, grazie anche al contribu-
Lo della Fondazione e della Banca,
& gl stato possibile acquistare una
prima struttura, dove gli educatori
stanno lavorando per stabilire un
primo rapporto di fiducia con i
bambini della baraccopoli di Kibe-
ra. "Si tratta di un lavoro molto de-
licato e complesso in quanto i pic-
coli abbandonati a loro stessi e abi-
Luati a fare i conti solamente con si-
tuazioni di violenza e privazione,
non ritengono possibile un modus
vivendi differente. - prosegue Mon-
dadori - Per questa ragione, almeno
in questa prima fase, al fine di crea-
re un contatto, & necessario che gli
educatori siano persone che prima
facevano parte di quella stessa tipo-
logia di infanzia".

Per aiutare il progetto portato avan-
ti da padre Kizito sono gia stati de-
voluti 100mila euro (di cui 50mila
sono arrivati dalla Fondazione Me-
diolanum e 20mila euro raccolt
con le offerte dei clienti della Ban-
ca). L'obiettivo finale ¢ di raggiun-
gere entro maggio-giugno 2006 la
soglia dei 400mila euro. Oggi pa-
dre Kizito sta cercando il terreno su
cui costruire la casa di accoglienza,
mentre tra poche setlimane pren-
deri 1l via I'edificazione del Cen-
tro.

[ diversi step del progetto e le sue
[asi di sviluppo saranno immortala-
ti dal regista Fabio [lacqua, che si &
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bancomat. In particolare, per quan-
to riguarda il pagamento rateale, con-
sente di valutare mese dopo mese
gli importi da pagare a saldo e quan-
to invece deve essere addebitato sul

gid occupato di un primo lavoro di
riprese per (estimoniare la realta
della baraccopoli, immagini molto
forti e coinvolgenti che poi rappre-
senteranno il contenuto delle clip,
ciascuna di cinque minuti che an-
dranno in onda su Mediolanum
Channel.

Ma il Gruppo Mediolanum colla-
borer ad altre iniziative di service,
come spiega ancora il giornalista:
"Stiamo organizzando una "Lotte-
ria d'arte" che mette in palio dodici
opere di alcuni fra 1 maggiori pitto-

conto a rate, senza dover decide-
re al momento dell’acquisto e coin-
volgendo esclusivamente e sen-
plicemente il call center della Ban-
ca entro il 28 del mese.

E la combinazione di queste ca-
ralteristiche cosi nuove e rivolu-
zionarie che ha contribuito al gran-
de successo della Riflexcard. Un
valore aggiunto che ha permesso
a Banca Mediolanum di conqui-
stare, nell’arco di pochi mesi, il tra-
guardo delle 100mila carte di cre-
dito emesse a favore dei propri
clienti, contando anche gli altri pro-
dotti affini della vasta ganuma pro-
posta dall'istituto di credito.
Come per ogni prodotto di Banca
Mediolanum, anche per la Ri-
flexcard, per qualunque informa-
zione e chiarimento & possibile chia-
mare il numero 840 704 444 op-
pure rivolgersi a uno dei promo-
tori finanziari della rete di Banca
Mediolanum,

Asinistra il
giornalista Arnoldo
Mosca Mondadori
che coordina

la raccolta fondi.
“Lo scopo

e duplice:

la costruzione

di una casa che
accolga 40 bambini
e di un centro

di formazione

per educatori
dell’emergenza™.

ri contemporaner, da Mimmo Pa-
ladino a Emilio Vedova, da San-
dro Chia a Mimmo Rotella. Senza
contare che Paladino ha gia dona-
to una grande tela che raffigura il
volto di Cristo per un valore di
50mila euro. L'asta e il quadro
porteranno circa 100mila euro”.
In cantiere & anche un evento con-
clusivo in cui verra proiettato il
filmato che illustrerd i passaggi
dall’ A alla Z del progetto, il tutto
sulle note di un cantante di fama
internazionale.

Selezione e reclutamento
tel. 02-90492778

Notizie Mediolanum
acura
di Roberto Scippa

robetto.scippa@mediolanum.it

Entra in Banca Mediolanum

Basta una telefonata
840 704 444

www.bancamediolanum.it




