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GRUPPO BANCARIC MEDIOUANUM

FREEDOM PIU UNISCE TUTTE
LE OPERAZIONI DEL CONTO
CORRENTE ALLA POSSIBILITA
DIVINCOLARE UNA SOMMA
DELLA LIQUIDITA

IN GIACENZA, PER UNA
REMUNERAZIONE ANCORA
PIU ALTA

Dare piu valore ai propri soldi, ai pro-
pri fisparmi, Con massima praficita e
convenienza. La soluzione? Loppor-
tunitd che mancava? Un conto cor-
rente che unisce la piena operativitd e
tutti i servizi bancari completi di un
conto corrente tradizionale, insieme
alla possibilita di ina remunerazione
ancora pid alta vincolando una
somma della liquidita in giacenza. In
pratica, tramite i depositi a tempo,
coglie, con un’unica soluzione, tutti i
vantaggi del conto corrente insieme a
quelli di un conto deposito.

Banca Mediolanum ha concentrato
tutte queste opportunita in un unico
conto corrente, il nuovo Mediol
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Mediolanum Freedom Piu
fa crescere 1l valore dei1 risparmi

liana. Non serve fare calcoli compli-
cati, solo un confronto con cid che
propone il resto del mercato. Dal
primo giugno, aprendo il conto cor-
rente Mediol Freedom Pid, sard

Freedom Pit, che pud vantare costi
bassi e condizioni tra le pili conve-
nienti in assoluto. Vale a dire, una
remuwnerazione ai massimi fivelli di
metcato per il denaro sempre a dispo-
sizione del cliente: il 3,30% lordo
annuo sulle giacenze che superano i
15 mila euro,

Con la possibilitd, vincolando una
parte della liquidi!a, di guadagnarci
ancora di pitl. Perché si oftiene, anche
in questo caso, una

possibile vincolare una quota di dena-
10 ¢ dei propri risparmi, a partire da
100 euro € a condizione di mantenere
una giacenza media sul conto corren-
fe di 15mila euro, per un periodo
variabile tra 3, 6 e 12 mesi, diretta-
mente sullo stesso conto senza dover
utilizzare a questo scopo un conto
deposito separato. Praticitd e piena
operativita bancaria (Bancomat, carta
di aedlto assegni, bonifici, accredm,
domiciliazione delle bollette, e via

livelli piu aiti del mercato: il 4% lordo
sulle somme vincolate per 12 mesi.
Un 4% che puo poi arrivare fino al
4,60% grazie alla promozione
“InMediolanum Friends™*.

E un altro passo avanti da parte di
Banca Mediolanum per dare il
migliore servizio possibile alla clien-
tela, ai risparmiatori e alle loro fami-
glie. Nella direzione, secondo I'obiet-
tivo ben preciso e dichiarato, di
diventare la prima banca ‘retail” ita-

Operazioni sempre piu
facili e veloct: n arrivo

dicendo), e per depositi a tempo con
durata 6 e 12 mesi, interessi anticipa-
ti ogni tre mesi direttamente sul
conto. Per il denaro in giacenza, sem-
pre a disposizione del cliente, il tasso
di interesse & estremamente elevato: il
3,30% lordo annuo, sulle giacenze
che superano i 15 mila euro, un valo-
re che confrontato con I'attuale offer-
ta del mercato evidenzia uno scarto
notevole. Stesso discorso, ¢ stessa
grande convenienza, per le eventuali

quote vincolate. Il tasso di remunera-
zione sulle somme vincolate per 12
mesi del conto Mediolanum Freedom
Pit ammonta al 4% lordo. A ¢i6 si
aggiunge la promozione ‘InMedio-
lanum Friends’ (gia in essere per il
conto deposite InMediolanum), per
cui il tasso sale di un ulteriore 0,20%,
fino ad arrivare al 4,60%, per ogni
amico segnalato che apra a sua volta
il conto. Cifre che staccano nettamen-
te il tasso medio del mercato italiano.
Anche in termini di costi ¢’¢ poca
gara. Il costo annuo del nuovo conto
comrente di Banca Mediolanur aw-
monta a 32 euro, quello medio del
mercato & di 136 euro (Fonte Cor-
rierEconomia 16.01.2012). Una dif-
ferenza del 77 per cento. In un perio-
do non facile per P’economia, per
tanti risparmiatori e per le loro fami-
glie, ecco da parte della Banca un‘ul-
teriore proposta all’avanguardia, un
ulteriore servizio a condizionifmolto
vantaggiose per i clienti. Sempre

PUBBLICITA

FAMILY BANKER

“Cosi abbiamo cambiato
il modo di ‘fare’ banca”

Cadere nell’equivoco & facile, ma
credere che il Family Banker sia un
semplice promotore finanziario &
sbagliato. "Tra il Family Banker e il
Promotore Finanziario Ja differenza
non ¢ filosofica bensi sostanziale”
spiega Stefano Volpato, direttore
iale di Banca Mediol
“¢ una figura unica che si inserisce in
un modo unico di fare banca: il

modello creato da  Banca
Mediolanum, Detta in maniera molto
, della iale, mentre il fa

all’insegna, dell’i
qualiti e della convenienza massune
E cosi che, in uno scenario in diffi-
colta, ¢'¢ chi procede a ritmo seirato,
€ compie passi avanti:

Mmkkmm

Copernico, sottoscrizione
di contratti

pianificazione finanziaria, il Family
Banker in concreto fa anche quello
che in una banca tradizionale farebbe
il direttore, assiste quindi la clientela
¢ la orienta nella scelta dei servizi
bancari, del conto corrente, dei
mutui, prestiti, fidi, ¢ delle altre solu-
zioni per una efficace gestione della
liquidita del cliente. Strumenti con i
quali sviluppa ¢ mantiene una rela-
zione esclusiva ¢ costante nel tempo
con il suo cliente. Una bella differen-
za, per i clienti ¢ le loro famiglie, e
non solo. Per questo, essere Family
Banker significa fare molto di piti che

* Stefano Volpato, ltalian Network

Manager di Banca Mediolanum

il promotore finanziario e farlo in
modo diverso".

Quali sono queste opportunitd pit
nel dettaglio?

“Siamo sempre piu convinti che
Pevoluzione del mondo del rispar-
mio offfa opporfunita straordinarie
per Paifivita del Family Banker, per
diversi ottimi mofivi. Il primo ¢ il
mercato. Menire il patrimonio-com-

Con Facebook un nuovo
canale di relazione

anche la firma digitale

Basia una firma? Si, purché sia digitale. Per semplificare, ancora di
pity, il servizio alla clientela e I'aftivité dm pmpn pmfcssmmsu,
Banca Mediol ha svil ¢ sta

mente la digitalizzazione della. ﬁrma. Finora per sottoscrivere con-
tratti & altri documenti ufficiali o con valore legale occorrova realiz-
mmcunfonnalocamoeoclmpmduvevamemwatoallasede
della Banca, catal Con I'introdt della

piu pratica e hi-tech

UN SISTEMA INNOVATIVO CHE FACILITA ANCORA DI
PIU LA RELAZIONE TRA IL CLIENTE E IL PROPRIO
FAMILY BANKER PERCHE AZZERA LE DISTANZE
NELL'APPROVAZIONE DEI DOCUMENTI

Una rivoluzione ‘copemicana’, radicale, totale. Nel modo di

gestire a distanza proposte di e altri d
Per questo il sistema inngvativo messo a punto da Banca

firma digitale tutfo si famhh ¢ velocizza. Come funziona? Cosi; al
della sottoscri del contratio mentre be le

ha preso il nome dal celebre astronomo polacco:

parti in causa sono presenti, il cliente riceve un Sms contenente una
password che potra pertanto essere utilizzata una sola
volta. A questo punto deve solo inserire nell’apposita pagina del
portale della Banca uno dei suoi codici segreti ¢ il codice tempora-
neo appena ricevuto ¢ che il sistema, come detto, ha creato per I'oc-
casione. Cosi 1l cliente firma in digitale il contratto valutato insie-
me al suo Family Banker. Contemporaneamente, anche quest’ulti-
mo procede allo siesso modo, conferma I'operazione attraverso un
altro codice temporaneo e riservato al professionista ¢ appone
anch’egli la sua firma elettronica in calce al documento. T contrat-
to & ora valido a tutth gli effett, essendo gia staio sottoposto alle
verifiche dei vari uffici competenti che avvengono in tempo reale.
E all'istante ¢ g4 disponibile presso la sede centrale. Nieate pi
caria! Tl novo sisiema di soffoscrizione tramite Ia firma digitale &
gia in uso par un campione di Family Banker e per alcume tipolo-
gie di coniralto, ma in maniera progressiva verra esteso a i la
refe di vendita & per fufti 1 prodotti e le soluzioni di risparmio e inve-
stimento proposti da Banca Mediolanum. Da non dimenticare che
futfo cid & confezionato all’intemo di un percorso commerciale di
presentazione de! predotio fruibile tramite Ipad che culmina con la
firma digitale del contratto &d assicura che il cliente abbia preso
visione di tuito il materiale informativo necessario.

Giro d'ltalia, la Banca ancora una volta protagonista. Tanti eventi speciali hanno coinvolto migliaia di clienti
12 Desima edizione del Gio o lala, che ha taglizo i raguardo finale b soovso 27 maggo a Milano, ha visto
2nou'z Uina voifa Banca Mediolanum profagonisia del grante evento sporthe. La Banca ha sponsorizzato per it
decimo anno consecutivo il Gran Premio deftz Moniagna, fa classifica degli scalator, quest anno vintz &2 Matteo
Rabottini, cfe s & aggivdicato fa Magla Amurs, mbddmgfmdww:mmm Per Banca

importante 2p passiong Sportiva € un'eeasione per
lungo il perourss, wmdndmemmmwemmmmmm

anum il Giro d'lialia uh
inconirre,

| oltre 35.000 contatti fra

Copernico. E un nuovo strumento per la gestione hi-tech di solu-
zioni & prodofti finanziari. Ma & soprattutfo una modalita che
facilita la relazione tra il cliente e il proprio Family Banker per-
ché azzera le distanze ed elimina il fatiore “agenda”. Facciamo

tra banca e cliente

La parola d'ordine & resta connesso al cambiamento. Banca
Mediolanum ha appena aperto su Facebook la propria FanPage,
che ha raccolto subito oltre 5.000 adesioni, con la quale si posso-
no seguire, in tempo reale ¢ con il linguaggio facile, pratico e
diretto tipico del mondo “social”, notizie & novita che riguardano
la Banca, le sue attivita, le iniziative rivolte alla clientela.

Facebook & diventato, in poco fempo, il pit grande Social net-
work globale, la pit estesa piattaforma online di comunicazione
al mondo, con i suoi 850 milioni di utenti, di cui oltre 21 milioni
i Ttalia. Un network dove & possibile condividere contenut, vei-
colare messaggi, interagire con fante persone contemporanea-
mente, Uno strumento che apre nuove opportunita anche nel
mondo dei servizi bancari, ¢ nel rapporto di comunicazione e

un esempio: per softoporre al cliente la prop che
stava aspeftando, o la pianificazione finanziaria studiata duran-
te I'incontro preced: S dono una
left Ia definizione dell e poi itempi d’at-
tesa prima di incontrarsi.
Con Copernico il Family Banker mette il “documento” a dispo-
sizione del cliente tramite il poriale della Banca. 1] cliente rice-
ve subito un Sms ¢ non deve fare altro che accedere al suo spa-
zio personale riservato agli aggiornamenti. Se per caso hail tele-
fonino spento, ma & gia collegato online, sard avvertito da un
banner di avviso analogo all’Sms. Ma quel che piti conta & che

tra banca e cliente. Con ogni singolo cliente. Un
nuovo canale di relazione, coerente con le linee strategiche di svi-
Tuppo di Mediolanum: essere sempre la prima banca nella rela-
zione con i clienti. Sia dal punto di vista delle relazioni wmane,
realizzate attraverso la presenza diretta dei propri Family Banker
attivi sul territorio, & presenti in futia Italia, sia tramite il sapien~
te uso delle opportunita offerte dalle logie ¢ dalle applica-
zioni hi-tech. Perché una cosa &  certs, iclienti g\n abituati a gesti-
te le proprie rel I o Facebook, ¢ gli aliri
social media, sempre pil si aspetteranno di ricevere informazio-
ni & contatti anche attraverso questi canali. Dunque perché non

da questo spazio pud app € 1a proposta di con-
tratto utilizzando semplicemente i suoi codici segreti & I'opera-
zione & subito perfezionata: senza dispendio di tempo ¢ senza
dovere attendere i documenti carfacei, in tempo reale pur trovan-
dosi gli interlocutor in fuoghi diversi. Una maniera pratica, faci-
Ie ¢ istantanea di inferagire con la propria banca. Appunto, una
Tivoluzione Copernicana.

per iniziative i caratiere sportho e i

mwmmdlma»mmmamnmmmmmm

loro di sceghi lezionand daxproﬁh facebook,

plessivo gestito dai promotori finan-
ziari, quindi la singola voce della pia-
nificazione finanziaria affidata ai
promotori, ¢ non alle banche, am-
monta ad appena 250 miliardi di
euro, il Family Banker, grazie al
modello di Banca Mediolanum, si
muove in un ambito che ha dimensio-
ni e potenzialita enormi: il risparmio
e le attivita finanziarie complessive
delle famiglie italiane ammontano a
3.500 miliardi di euro. Un sefore che
nell’ultimo anno & cresciuto dell’11
per cento. A cui si devono aggiunge-
re altri 1.000 miliardi di euro di giro
d’affari dell’erogazione bancaria.
Quindi, un mercato potenziale di
circa 4.500 miliardi di euro. Ecco le
ciffe e i termini di riferimento, pren-
dendo spunto dalle stime di Banca
d’Italia e dei principali istituti di sta-
tistica. Ecco le grandi potenzialita &
opportunita, di crescita e di sviluppo,
per Pattivita del Family Banker
Mediolanum”.

Qual & il vostro obiettivo?
“Diventare la prima banca ‘retail” ita-
liana. E per farlo dobbiamo raddop-
piare, in dieci annj, il numero dei
Family Banker, che oggi sono circa
4.500. Alla ﬁne di qucst'anno vor-
remmo contarne 300 in pit”.

Chi pud diventare Family Banker?
“ candidati ideali sono bancari ¢ pro-
motori finanziari che abbiano gid
un'esperienza proficua di relazione
con la clientels, ma anche sincera
passione per il settore del risparmio.
Perché il punto focale & proprio H,
nella consapevolezza che gestire il
risparmio significa prendersi cura
della qualita della vita delle persone,
delle-famiglie”.

E i glovani?

“Cerlo, ci rivolgiamo anche ai giova-
ni per i quali abbiamo piani di forma-
zione e di inserimento specifici.
Entrare nella nostra struttura vl
dire poter garantire ai clienti ¢ a sé
stessi un altissimo Tivello di qualitd.
Quello che conta & la capacita profes-
sionale, Iafteggiamento nelle rela-
zioni e Pimmagine sul territorio.
Quanto alle proposte economiche
posso dire che saranno adeguate
all’esperienza di ciascuno oltre che
alle caratteristiche personali ¢ alle
capacita professionali. Gli interessati
possono contattarei anche framite il
portale www.familybanker.it”.

ENTRA IN BANCA MEDIOLANUM
BASTA UNA TELEFONATA

840704 444
‘www.bancamediolanum.it

anche con quale dei Family Banker pit vicini per locali
geografica, per et o per carattenstiche, interagire per entrare nel
mondo Mediolanum? Usn volta effetwata la scelia, fissare wn
appuntamento & consequenziale. Queste le ultime novita, ma
allre, importanti, saranno presto in arrivo, Tutte rigorosamente
online. Resta connesso, Banca Mediolanum ¢’ gia.

con

fenza e amivo delle taope, 54 1 partecipanti a bordo
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lizzati con un‘affhuenza complessiva di dmilz persane. E oltre 800 appassionali di ciclismo hanno preso parte
alla omai tradizonali ‘padalale’ (vedi folo 2 fianco), guidali da campion e testimonia! d'sccezing come
Mauizo Fondrest, Francesto Moser e Gianni Molfa, indossando vl s Maglia Azzuma desti "<-alaton”.

Questa & unz pagina di informazione
eziendale con fnalith promozionali.

1l suo contznuto non ra
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