| SISTEMI RELAZIONALI

IN CARIPARMA & PIACENZA

ariparma Professionisti
e VYP, due linee di pro-
dotti bancari e finanzia-
ri arricchiti di programmi rela-
zionali per meglio soddisfare le
esigenze dei liberi professionisti e
dei giovani.

Cims, azienda specializzata nella
gestione di programmi di fideliz-
zazione, ha ideato e realizzato per
Cariparma ¢ Piacenza due pro-
orammi relazionali legati ai conti
corrent1 bancari Cariparma Pro-
fessionisti e VYP, dedicati rispet-
tivamente al segmento dei liberl
professionisti e dei giovani dai 18
ai 28 anni. Cariparma Professio-
nisti € una linea di prodotti e ser-
vizi studiata per soddistare 1 bi-
sogni dei liber1 professionisti; il
sistema relazionale ideato da Cims,
gia attivo dal mese di giugno, con-
sente al partecipanti al program-
ma di usufruire di una serie di
sconfi e vantaggi, tramite una car-
ta personalizzata inclusa in un pac-
chetto di benvenuto, tra 1 quali:

e sconti per abbonamenti annual
a Il Sole 24 Ore;

 sconti sulle spedizioni tramite
TNT;

* sconti sulle prestazioni di recu-
pero crediti tramite Intrum lu-
stitia;
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» sconti del 2% 1n oltre 1500 sta-
zioni di1 servizio Erg;

* sconti per riparazione cristalli e so-
stituzione pneumatici con Carglass;

» sconto sulle tariffe di fonia Al-

— vicini di banca —
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PROGRAMMI RELAZIONALI PER ESIGENZE SPECIFICHE

é specnahsta europeo nei programmi d| &
marketlng relazionale e di loyalty. E parte di
Affinion Group. 0ggi il gruppo Affinion & lea-
der nel mondo nella gestione di circuiti di
marketing e loyalty. Scegliere Cims significa
contare sull'esperienza internazionale e sulle
risorse di un grande gruppo che ogni giorno,

attraverso uno staff di 800 specialisti offre ser-

vizi di marketing a pit di 18 milioni di con-
sumatori in 11 Paesi europei. La filiale italia- wbmpieiasieal
na, guidata dall’Amministratore Delegato
Edoardo Moretti con i suoi 100 specialisti di
marketmg e di customer care, opera con
profltto in setton dlver5| sempre piu espostl
alla concorrenza: dal bancario, alle carte di
credito, alle Assicurazioni, alle Utilities, ai
Telefonici. Oltre alle snluzmnl di tipo packa-

ge, club, programmi a puntl below the line,

Cims fornisce aggregazioni verticali di contenuti rllevantl per aree dl blsogno (es VIaggl pc auto salute) d|-
sp0n|b||| dlrettamente aII utente finale in modallta retail. -

Che siymn | Sedygmni | Ol | Aassogna Mamps | Lometiao

Costruiamo relazioni di valore.

Bareretul | rms mraAES § calhre Sggaands ) Dmad
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bacom.Amps;

* sconto sui software Dylog;

* sconto su hardware e software
tramite Venco.

Usufruire di sconti e vantaggi per

| titolari della carta ¢ semplice: &
possibile scegliere di presentarsi
direttamente negli esercizi con-
venzionati, oppure chiamare la li-
nea dedicata del Centro Servizi
Cariparma Professionisti.

Anche per VYP, il sistema di pro-
dott1 e servizi studiato per i giova-
ni dai 18 a1 28 anni. Cims ha mes-
SO a punto un apposito programma
relazionale, mirato a offrire a que-

sta clientela, particolarmente esi-
gente, allettanti opportunita di ri-
sparmio: dallo sconto sulla benzi-
na a quello su1 videogiochi, dalla
prenotazione di biglietti per spet-
tacoli al supporto concreto nella ri-
cerca di un lavoro tramite un’a-
genzia specializzata.

Per accedere ai benefit, anche in

tattare 11 Centro Servizi Titolar de-
dicato o visitare 1l sito www.vyp-
club.it dove trovera tutte le infor-
mazioni, 1 regolamenti e 1 link ai
sit1 de1 partner.

Con queste due iniziative Cari-
parma s1 dimostra banca aperta al-
I"'1nnovazione e attenta a soddi-
stare le esigenze della sua clien-

questo caso, ['utente potra con- @ tela.

cims.

an Affinion Group Company
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Lipman e VeriFone, in due sotto lo stesso nome

_ Le due soaeta nspettwamente VenFone il numero uno del mercato e Lip-
man il terzo, si uniscono per creare un grande gruppo sinergico e coopera-
tivo nel settore del sistemi di Ppagamento elettronico. La nuova VeriFone rap-

presenta la canglunzmne di due mondi che trovano coesione nel mercato.

 VeriFone conquusta una copertura geagraflca totale, amplia la gamma di pro-

~ dottie soluznom e acqunsusce la tecnolngla Israeliana, conosciuta per affida-

~ bilita ed elevata quallté Llpman a sua volta acquisisce le competenze ma-
i -"turate da VeriFone nello sviluppo degll apphcatwn per i mercati verticali.

Uintegrazione delle due societa e tutale e costituisce un compito interno

 ed esterno costante e di grande pmfessmnahta che occupera il 2007.

La linea NURIT, marchio di punta della societa Lipman, continua ad esistere
con le caratteristiche tecniche che la distinguono e la rendono vincente sul
~mercato. Anche in Italia, lo dimostrano i risultati, il mercato ha dato piena

~ fiducia e consenso al marchle NURIT.

- Nullasi modifica nella struttura Italiana della filiale, a parte il nome che cam-

I_.bla da Llpman ltalla in VenFone Italla

“Cims ¢ orgogliosa di essere part-
ner di Cariparma in queste due
nuove esperienze di marketing re-
lazionale. L’ obiettivo € quello di

abbinare ai servizi bancari anche
vantaggi collegati alla vita quoti-

diana e a1 bisogni del target in mo-
do da consentire al cliente un con-
siderevole risparmio di tempo ma
soprattutto di denaro” — dichiara
[Luca Galgani, Responsabile Ven-
dite in Italia di Cims — “Un altro
aspetto molto importante € rap-
presentato da un vero € proprio
percorso di Customer Experien-
ce che prevede momenti positivi
e strutturati di contatto con 1l clien-
te nel tempo”.

“La scelta di abbinare un pro-
gramma di fidelizzazione a que-
sti due prodotti ¢ data dalla vo-
lonta di rispondere alle sempre piu
diversificate esigenze di questi due

target di clientela” — dichiara Car-
mine Paolantonio, Responsabile
Marketing ¢ Comunicazione di
Prodotto di Cariparma e Piacen-
za — “Gl1 esercenti la libera pro-
fessione, dal 1992 a oggl, sono au-
mentati del 125%. Pur presentan-
do esigenze diverse 1n base alla
specifica professione svolta, tut-
te le categorie del settore espri-
mono una richiesta comune di
flessibilita e modularita de1 part-
ner, oltre che un alto livello di qua-
lita del servizio ricevuto. Il prin-
cipio € in sostanza: “pretendo qua-
lita perché fornisco qualita™.

In quest’ottica Cariparma Pro-
fessionisti € stato studiato per sod-
disfare le esigenze trasversali del
segmento, identificando le aree di
Interesse comune (ad esemp1o ol-
tre il 69% del target dei liber1 pro-
fessionistl utilizza quotidiana-
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mente internet e 1 prodotti tele-
matici) e quelle distintive, con
un atteggiamento di continua at-
tenzione al mutare dei bisogni non
solo bancari. Per questo abbiamo
scelto Cims proprio per la sua
capacita di essere con no1 partner
de1 liber1 professionisti.

Diverso ¢ 1l discorso per 1 giova-
ni 18-28: s1 tratta di un target for-
temente orientato alla praticita e
al risparmio nella gestione dei pro-
pri conti, sensibile alle mode e 1n-
teressato a ottenere agevolazioni
e sconti legate alle proprie aree
di interesse: 1l divertimento, 1l la-
voro, 1 viaggi, la mobilita, la for-
mazione.

Tra 1’altro questa categoria di
utent: manifesta spesso insoddi-
sfazione ne1 confronti delle ban-
che e rivela una scarsa abitudine
ad affidarsi all’interlocutore ban-
cario per la gestione dei propri ri-
sparmi. In questo scenario Cari-
parma e Piacenza ha concepito
VYP, un prodotto in linea con le
esigenze di una clientela giovane,
vicino al loro mondo ¢ al loro mo-
do di comunicare. Grazie al nuo-
vo programma relazionale, svi-
luppato insieme a Cims, Cari-
parma si propone di sviluppare ul-

teriormente 1 servizi rivolti a1 glo-
vani, attivando un osservatorio
permanente a loro dedicato.
VYP rappresenta attualmente per
Cariparma e Piacenza circa 11 5%
dei conti correnti in essere; ha
vinto il VI Loyalty Award nel
2004 e le declinazioni del pro-
dotto (VypTeen e VypJlunior)
hanno vinto le Corone d’Oro del
Marketing 2005".



