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er buona parte degli ita-

Liani 1l rapporto con la
propria banca continua ad
essere conflittuale e diffici-
le. Tanto che uno su tre, per
le questioni finanziarie,
preferisce operare in auto-
nomia, facende addirittura
a meno di rivolgersi a un
istitute di credito (i 32%
degli italiani non farebbe
uso di una banca, mente i
54% ne utilizza una sola). In.
base, infatti, alla recente
indagine pubblicata dalla
stampa specializzata, sono
ancora troppi i clienti che
nutrono insoddisfazione e
poca fiducia nei confrond
della propria banca. Ma
non & ttto. Linchiesta
mostra gli italiani come un
popolo in pre-
valenza “mono-
Dbancario” e che

corrente (solo it 7% detiene
oltre al conto corente,
investimenti e finanzia-
menti). Il gap & sul piano
della trasparenza. La dlien-
tela, e in particolare I'af-
fluent, quella difascia patri-
moniale pitt alta, chiede
cioké maggior precisione e
chiarezza nei rapporti che
intercorrono con la banca

Non a easo, fin da princip
la parola d'ordine per 'of-
ferta di Banca Mediolanum
& stata trasparenza. E da
qualche mese, proseguen-
do in questa direzione, la
banca fondata da Ennio
Doris ha fatto ancora stra-
da, lanciando due nuovi
prodoti: il conle corrente
Riflex e la carta di credito
Riflexcard, assal m.(m»:mva
per le 3

Come cambia il rapperto banca-cliente

Pils trasparenza
e piil sicurezza
col conto Rifiex

Costi azzerati

per giunla, in epre“eu" operazioni via
genere, esauri- bancnmatgratis Internet. 1l dif-
sce le propria . ferenziale di
attivita con l'a- in tutte Banca Mediola-
pertura di un . . num, invece
unico  conto le banche itatiane sta  nellaver

mente. Oltre a questo valo-
reraggiunto, Riflex & il pro-
dotto che sintetizza i van-
taggi ottenuti grazie alla
innovativa  metedologia
adottata da Banca Mediola-
nuwm. Infart, uno dei grossi
problemi a cui vanno
incontro { competitors &
quello di continuare a rela-
zionarsi con la propria
clientela in modo troppo
tradizionale, puntandao sul-
l'efficienza ma poco sull'ef-
ficacia, In pratica hanno
rinnovato strumenti g pro-
dotti, ma le modalita di
vendita, cost come quelle di
comunicazione con il clien-
te sono rimaste sostanzial-
mente le stesse. Lunica
eccezione & rappresentata,
di solito, dalla
possibilita  di
provvedere alle

unito ai vantag-
gi delle tradizionali reti
distributive con quelli deri-
vanti dall'impiego delle
nuove tecnologie.
Anche perché il cliente ban-
cario medio oggi ha poco
tempo ed esige che questo
venga valorizzato. Come?
Riflex consente un accesso
multimediale alla banca, in
quanto & selo e soltanto il
cliente, in base alle sue
necessita  personali, che
decide il mezzo con cui
operare. Perché grazie alla
multicanalitd  integrata
Riflex & un conto che si usa
quando e come si vuole, 24
ore su 24, al telefono o al pe,
via sms o telext o ancora
mediante lo sportello web,
consultando il sito
wiww bancamediol: it

Riflex & il conto corrente
che si propone lo specifico
obiettivo di “riflettere” quel-
Je che sono le aspettative
del cliente bancario medio.
Il debutto del nuove pro-
dotto, del resto, & stato anti-
cipato da attente indagini
i mercato ed analisi sul
rapporto. banca-clientela,

Per essere poi in Banca
Mediolanum & sufficiente
chiamare gratuitamente il
call centre della Banca e un
operatore effettuera 'ope-
razione richiesta. Un altro
asperto che ha rilevato I'in-
dagine & che il cliente non
desidera dalla propria ban-
ca soltanto prodottl, ma
anche soluzioni

a livello
nazionale sia sui propri
clienti che su quelli degli
altr istiruti di eredito.

Lo sforzo in rermini di tra-
sparenza perd) & stato com-
piuto soprattutto sul fronte
dei costi: Riflex costa, vera-
mente, da zero a un massi-
mo di 5 euro al mese, in
funzione di quanto com-
plessivamente si & affidato
al Gruppe Mediolanum
come giacenza e risparmio
gestito. All'anno percid al
cliente pud comportare al
ma:.smm un canone di 60
zatta cio# di una
i patto di limpidezza
stipulato con il proprio isti-
tuta di credito che assicura
un costo pari a 0 quando si
ha una giacenza minima o
un investimento. Cit signi-
fica che per una giacenza
media giornaliera superiore
a 6mila euro il conto cor-
tente sara gratuito. Senza
contare che il costo mensile
viene addebitate annual-

Una banca, insomma, che
sappia ascoltare e consi-
gliare la sua clientela.

Da sempre il motto di Ban-
ca Mediolanum, che si
titrova anche nella nuova

campagna  pubblicitaria
relativa al lancio di Riflex, &
quello di una banca

costruita intemo ai bisogni
della clientela. Obiettivo
reso possibile, da un lato,
soddisfacendo il ventaglio
di esigenze della clientela,
compresi i servizi di tipo
assicurativo, dall'altro met-
tendo a disposizione la sua
rete di quasi Smila Consu-
lenti Globali, in grade di
fornire  professionalita e
consulenza, garantendo la
massima chiarezza in tutta
la gamma di operazioni
bancarie e finanziarie. 11
Consulente Globale & il fat-
tore umano che completa il
modelle multicanale, sup-
portando anche sul piano
psicologica il cliente,
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Una nuova figura professionale sempre al fianco del cliente per guidarlo e consigliarlo

Il Co

E un professionista di nuova generazione in grado di soddisfare tutte
le esigenze da quelle bancarie a quelle assicurative e previdenziali

1 Consulente Mediolanum &

il fulero del modello "multi-

canale” di Banca Mediola-
num, la figura professionale
centrale nella nuova banca del
terzo millennio. Sono guasi
Smila i componenti della rete,
'elemento umano che costitui-
sce il fattore di integrazione di
un canale distributivo multiplo
che si avvale di tecnologie con-
solidate come telefono ¢ v,
assieme a strumenti pits sofisti-
cati e innovativi come Intemnet.
1 primo compito del Consulen-
e & quello di assistere e guidare
i clienti nel corretto utilizzo del-
la piattaforma dei servizi della
banca.
1l cliente nell'ambito del siste-
ma multicanale ha il potere di
scegliere, di volta in volta e in
piena autonomia, il luego, il
modo e il tempo per accedere
ai servizi bancari, che sono il
presupposto necessario pet
arrivare ai servizi di consulen-
za. In questo scenario il Consu-
lente pub essere definito come
il funzionario di banca di nuova
generazione, un Vero e proprio
imprenditore che decide come
e quando investire tempo e
risorse per acquisire, gestire e
sviluppafe i propri dienti, ma
che al tempo stesso & anche
una sorta di "banchiere” che
pub erearsi la sua filiale, nella
quale mettere a disposizione
dei clienti Ja multicanalita”, In
pratica, se la promessa & di for-
‘nire ai clienti i servizi della ban-
caa casa loro o dove desidera-
no, il Consulente & allora molto
di pift di un semplice bancario,
Vale a dire & un imprenditore a
cui viene offerta la chance di
costruirsi la sua "azienda" per-
sonale all'interno di Banca
Mediclanum, nella quale i
Consulente non sard pitt un
centro di costo maun centro di
profitto. Un'azienda bancaria
costituita dal portafoglio clienti
che riuscira ad acquisire, senza
limid allo sviluppo, salvo quelli
che dipendone dalle sue capa-
cita, dalla suavolonta di cresce-
re ¢ dal suo entusiasmo,
In questa carriera professiona-
le, del resto, la motivazione gio-
ca un ruolo fondamentale. In
fase di selezione le qualita sog-
gettive pesano in modo rilevan-
te sulla valutazione del candi-
dato e, in particolare, la capa-
cita di comunicare, la determi-
nazione e, ancora, il grado di
penetrazione nel tessuto socia-
le della zona dell'eventuale
Inserimento.

L'aspirante Consulente dovra
essere, in ogni caso, in possesso
di requisiti opgettivi quali un'e-
sperienza di lavoro e il titolo di
studio. almeno il diploma di
scuola media superiore, neces-
sario per iscriversi all'Albo dei
Promotori Finanziari, previo
superamento dell'esame di Sta-
to. 1 titolo di laurea, invece, &
elemento preferenziale che
diventa indispensabile quando

non si possa vantare una prece-
dente e significativa esperienza
di lavoro. L'eth ideale & quella
compresa frai30 ei40 anni.
Ma qual €l ruolo di questo pro-
fessionista 7

1l Consulente di Banca Medio-
lanum ha come target le fami-
glie, ma a differenza di un nor-
male istituto di credito i suo

Chi sono
£ Come nAscono
i consulenti di Banca
Mediolanum

intervento @ globale, avendo la
possibility di soddisfame oltre
ai fabbisogni bancari e di inve-
stimento, anche guelli di carat-
tere assicurativo e previdenzia-

"Il bancario-banchiere-
imprenditore del terzo millen-
nio deve prima di tutto far sali-
re il cliente sulla piattaforma di
servizio della banca e poi evol-
vere il rapporto verso la consu-

lenza e il financial planning,
forte. del continuo aggiora-
mento e del percorso formativoe
messo a disposizione da Banca
Mediolanum (dalle lezioni in
aula, all'auto-formazione onli-
ne, alla tv aziendale),

1l suo compito & quello di defi-
nire un progetto di pianifica-
zione finanziaria che, partendo
da una specifica fase del ciclo di
vita del risparmiatore, si carat-
terizza in funzione di hlwgm
assai diversi. Tipicamente si va
dalla fase di accunulo a quella
di capitalizzazione a quella del-
T'utilizzo delle risorse generate,
In conclusione, il ruolo del
Consulente & anche quello di
proteggere il cliente da condot-
te irrazionali, frutte dell'emoti-
vith che possono mettere in
discussione il raggiungimento
i abiettivi vitali. Da cid conse-
gue che adempie anche ad una
missione sociale, assicurando
ai propri clienti quel supporto
tecnico e psicologico che pro-
duce decisioni di investimento
comette.

sulente, la tua

E la figura chlave di Banca
Mediolanum, Conosce |'esigenza
del Cliente, lo assisle
e lo cansiglia su risparmia
e Investiment],
porta la banca
@ Casa suad

Dal sito www.bancamediolanum. it,

| & pussibile contrallare il proprio

1 conto | propri investimenti,
svolgere operazioni bancarie,
avere notizie & aggiornamenti
sulle novitd e le offerts
di Banca Mediolanum

Il sistema che permetia
di gontroliare il proprio conto
& ali investimenti
tramite fa TV. E attlvo 24
ore su 24 sul Teletext |/
di Canale 5, Rai3 [
& Mediolanum Channel |

oitre 200 operatori qualificati sone a disposizione
| dei Clienti per fornire informaziani e assistenza,
I servizio prevede ancha un sistema vocale

automatizzato attivo 24 ore su 24

UN CONTRIBUTO CONGRETO PER IL SUD EST ASATICO

anca Mediolanum e

Caritas Internationalis
insieme per aiutare le
popolazioni del Sud Est
asiatico messe a dura
prova dallo Tsunami.
Grazie alla solidarieta
dei suoi clienti la banca
& riuscita a raccogliere
210mila euro da destina-
re a due iniziative di aiu-
to nelle zone maggior-
mente colpite dal mare-
moto che nello scorso
mese di dicembre scon-
volse tutto il mondo.
Il primo intervento

cetto di "microcredita”,

tivos,

“microcredito”,

umanitario interessera I'India e, in
particolare, le isole Andomane e
Nicobare, nella diocesi di Port Blair.
Si tratta di un'operazione che, nel-
I'ambito della letteratura dell’“emer-
genza', ruota interno al nuovo con-
<ll progetto
da principio si articolera in un trien-
nio e prevede lo stanziamento inizia-
le di 150mila euro per i primi due
anni, ma con l'intenzione di creare
un flusso di fondi stabile e continua-
spiega Giovanni
direttore generale di Banca Mediola-
num. In occasione dell'anno 2005,
proclamato dall’Assemblea generale
delle Nazioni Unite come anno del
Banca Mediolanum
ha deciso di compiere una scelta ben
precisa: «Invece di recare assistenza
con derrate alimentari e medicine -
prosegue Pirovano - grazie al prezio-
so supporto e all'esperienza della
Caritas Ambrosiana e Indiana, abbia-
mo preferito realizzare un piano in

Glovanni Pirovana

struttura”

S0

Pirovano,

tata la banca sta creando |
attrezzata e in grado di
gestire l'intero sistema di soccorso.
<E'stato redatto un progetto che pre-
vede in prima battuta corsi di forma-
zione per il personale, ma anche I'a-
pertura di un fondo di garanzia pres-
istituto di credito locale che avra
il compito di erogare i crediti. - con-
clude il direttore generale di Banca
Mediolanum - Inoltre abhiamo pre-
ventivato attivita di monitoraggio e
pretenderemo un rendiconto su base
trimestrale
lavori, di eul informeremo e mostre-
remo i risultati ai nostri clienti grazie
all'impiego delle tecnologie adottate
dalla nostra banca, dal sito Internet
alla tv satellitare>.

Contestualmente, circa 60mila euro
andranno invece in Indonesia, dove
con l'aiuto della Comunita di Sant'E-
gidio si andra a sostenere la costru-
zione e la gestione di un nuovo edifi-
cio scolastico.

Aiuti alle famiglie
colpite dallo Tsunami

cui le famiglie e le perso-
ne davvero pii bisogno-
S¢ possano oftenere un
contributo concreto e
tangibile, ricevendo cre-
diti da 500-800 eurosR.
Lobiettive di fondo sta
nell'ajutare le famiglie
beneficiarie ad uscire
dal circolo vizioso della
totale indigenza in
modo da rendere col
tempo le popolazioni
indigene autosufficienti
e indipendenti. E per
mettere & punto un un'i-
niziativa di questa por-
' “infra-

sull'avanzamento  dei

Gppartunita di lavore e di crescita professionale

Si cercano specialisti
in mutui immobiiiari

a Banca Mediola-

num  arriva  una
nuova opportunita  di
business e di crescita
professionale. La rete
specializzata in mutui
residenziali & alla ricerca
di mediatori ereditizi da
inserire nei punti Banca
Mediolanum, che se pur
in autonomia, lavoreran-
no flanco a fianco dei
Consulenti Globali della
Banca.
"Il progetto per questa
nuova struttura & partito
un.anne e mezzo fa, a
febbraio 2004. L'obietti-
vo & rendere Banca
Mediolanum un attore di
riferimento anche nel

mercato dei finanzia-
menti immobiliari, -
spiega Piero TFattori,

responsabile della rete
Credit Executive di Ban-
ca Mediolanum - La rete,
che si rivolge in partico-
lare ad agenti immobi-
liari, imprese edili e
aziende di costruzione,
oggl pud gia contare su
una sessantina di profes-
sionisti dislocati soprat-
tutto ra Triveneto, Lom-
bardia, Toscana e Lazi
E’ in atto un piano di svi-
luppo di grande respiro.
“Siamo partiti con una
campagna di recluta-
mento che mira a inseri-
re, a regime, circa 700
risorse ~ prosegue Fatto-
ri - che, oltre a vendere
mutui e prodotti desti-
nati  al  residenziale,

Linvestimento diversificato premia i risparmiatori

leader per il nsparmio
gesnto, anche in questa
occasione ha saputo

Yinversione di mar-
cia & cominciata
con il nuovo millennio.
Gli italiani da allora
confidane meno nella
Borsa e preferiscono
investire i loro risparmi
in strumenti finanziari
a4 bassa rischiosita e
sempre in misura mag-
giore sul “mattone”,
Banca Mediolanum ha
solo minimamente
risentito di questa ten-
denza in quanto ai pro-
pri clienti ha sempre
consigliato una strate-
gia su misura per ognu-
no basata sul concetto
che la diversificazione
deve essere alla base di
ogni investimento. Inol-
tre per ogni tipo di inve-
stimento deve essere
studiata la giusta time
allocation clo®, tanto
per semplificare, in bor-
sa si fanno solo investi-
menti a lungo termine.
Quindi Banca Mediola-
num, istituto di credito

andare inconiro B”e
esigenze della clientela.
11 suo punto di forza
consiste infatti nell’es-
sere in grade di soddi-
sfare a trecentosessanta
gradi i bisogni del
risparmiatore, offrendo
una rosa di prodotti sul
piano dei servizi banca-
ri e finanziari, cosi
come nel campo assicu-
rativo.

1l portafoglio finanzia-
rio “familiare” in base
alla fotografia scattata
dalla Banca d'Italia nel-
la relazione per il 2004,
relativa al risparmio
delle famiglie, ha infatti
conosciuto una rivisita-
zione: & in rialzo il flus-
so di depositi bancari e
postali (38 miliardi) e
quello delle obbligazia-
ni bancarie (35 miliardi,
controi2l nel 2003) e di
prodotti assicurativi e

previdenziali. In ripresa
risulta anche I'investi-
mente in titoli pubbliei,
a fronte di cessioni net-
te di quote di fondi
comuni e di azioni. Nel
complesso, gli investi-
menti in  deposiri,
obbligazioni bancarie e
titoli pubblici made in
Italy hanno rappresen-
tato il 73% del flusso di
attivitd finanziarie, un
valore decisamente
superiore alla media
degli ultimi dieci anni.
Nel 2004, comungue,
complessivamente il
flusso del risparmio
finanziario del settore
delle famiglie (che com-
prende oltre alle fami-
glie consumatrici, le
imprese individuali fing
a 5 dipendenti e gli enti
sociali del "privato”) ha
conosciuto una lieve
crescita, al 5,5 per cento
del Pil, pari a 74 miliar-
di (contro i 69 miliardi
del 2003).

In controtendenza il
flusso del risparmio
finanziario investito in
attivita estere che ha
subito un calo, stazio-
nandosi a quota 1,2
miliardi. Le famiglie
hanno acquistato quote
di fondi comuni esteri
per 8 miliardi (3,5 nel
2003), ma hanno ridot-
to lammontare dei
depositi e dei titoli a
medio e a lungo termi-
ne. Nel complesso la
quota di attivita finan-
ziarie estere sul totale &
lievemente diminuita al
6,5 per cento. In ogni
caso la composizione
del "portafoglio” di atti-
vita finanziarie delle
famiglie italiane si e a
poco a poco avvicinata
a quella degli altri Paesi
dell' “area” dell'euro.

Non va perso di vista un
altro aspetto significati-
vo, evidenziato nella
relazione di Bankitalia:
nel 2004, per il terzo

anno consecutivo, le
famiglie si sono indebi-
tate principalmente per
l'acquisto di abitazioni.
Anche su questo fronte
Banca Mediolanum si
dimostra perd prepara-
ta, grazie alla sua rere
specializzata in mu1u1
residenziali.

Tuttavia, se & vero che
negli ultimi tempi I'in-
debitamento delle
famiglie italiane & in
forte aumento, & anche
vero ghe si presenta in
ogni caso ancora conte-
nuto rispetto agli altri
Paesi industriali: il rap-
porto tra debiti finan-
ziari e Pil & pari al 28 per
cento, contro il 54 nel-
I'area dell'euro. e oltre
I'80% negli Stati Uniti e
nel Regno Unito.

dovranno svolgere una
serie di servizi, al fine di
creare col tempo un por-
tafoglio-clienti ampio e
duraturo”,

Le figure previste ¢al pta-
no di inserimento si
inguadrano in due diver-
si livelli professionali:
innanzitutto Consulenti
di credito immobiliare
senior, con un'eta com-
presa fra i 30-45 anni,
che, avendo responsabi-
lita di espansione, devo-
no possedere un back-
ground significativo nel
seftore, ma anche nella
gestione e nel coordina-
mento delle risorse. In
secondo luogo, Consu-
lenti di credito junior:
target di riferimento &
compreso dai 25 ai 30
anni; i candidati, oltre al
diploma di scuola media
superiore - condizione
necessaria per l'iscrizio-
ne all'apposite Albo
tenuto dall'Ufficio italia-
no cambi - devono poter
vantare almeno sei mesi
di esperienza nel settore
finanziario o assicurati-
vo. Ma oltre ai requisiti
oggettivi, chi intende
cogliere questa nuova
chance lavorativa offerta
da Banca Mediolanum,
dovra presentare maoti-
vazione, determinatezza
e possedere buone capa-
cita relazionali e impren-
diteriali.

Siverra cosl ad ampliare
una struttura che gia
oggi pud fare affida-
mento sul supporto e
sulla “formula” innova-
tiva adottata da Banca
Mediolanum. “Si tratta
di un “circuito” comple-
tamente integrato nel-
I'ambito della Banca —
conclude Fattori — ¢ che
pertanto pub sfruttare e
avvalersi della sua mul-
ticanalita, Grazie alle
nuove tecnologie il
cliente pud relazionarsi
con la Banca 24 ore su
24. Inoltre per la forma-
zione dei suoi uomini, la
banca mette a disposi-
zione supporti via Inter-
net ma anche una tv
aziendale totalmente
dedicata alla struttura
commerciale”. Per il
future & in programma
anche la creazione diun
network multimediale e
di un portale web riser-
vato al settore immobi-
liare.

Entra in Banca Medielonum
basta wna telefonatn

840-704-444 |

wiw Bancamediolanum i

tel, 02-9049.2778




