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Con Freedom Pii tutti i servizi del conto corrente e la novita della possibiliti di una remunerazione ancora pin alta, vincolando una somma della liquidita in giacenza

Mediolanum Freedom Piu
fa crescere il valore dei risparmi

Un altro passo avanti per dare il migliore servizio possibile alla clientela, ai risparmiatori e alle loro famiglie. Massima praticita e convenienza

Dare pid valore ai propri soldi,
ai propri risparmi, con massima
praticita e convenienza. La so-
luzione? L'opportunita che
mancava? Un conto corrente
che unisce la piena operalivita e
tutti 1 servizi bancari completi
di un conto corrente tradiziona-
le. insieme alla possibilita di
una remunerazione ancora pil
alta vincolando una somma del-
la liquidita in giacenza. In prati-
ca, tramite i depositi a tempo,
coglie, con un‘unica soluzione,
futti i vantaggi del conto corren-
te insieme 2 quelli di un confo
deposito.

Banca Mediolanum ha concen-
trato tutte queste opportunita in
un unico conto corrente, il nuo-
vo Mediolanum Freedom Pid,
che pud vantare costi bassi e
condizioni tra le pill convenen-
ti in assoluto. Vale a dire, una
remunerazione ai massimi livel-
li di mereato per il denaro sem-
pre a disposizione del cliente: il
3,30% lordo annuo sulle gia-
cenze che superano i 15mila eu-

10.
Con la posstbilita, vincolando
una parte della liquidita, di gua-
dagnarci ancora di pil, Perché
si ottiene, anche in questo caso,
una remunerazione ai livelli pit
alti del mercato: il 4% lordo sul-
le somme vincolate per 12 mesi.
Un 4% che puo poi atrivare fino
al 4,60% grazie alla promozio-

pe “InMediolanum Friends™*.
B un altro passo avanti da parte
di Banca Mediolanum per dare
il migliore servizio possibile al-
la clientela, ai rispar-
miatori e alle loro
famiglie. Nella
direzione, se-

condo estremamen-  za del 77 per cento.
I’obiettivo te elevato:
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Non serve fa- 10, un valore

re calcoli com- che confronta- venienza massime.

plicati, solo un
confronto con cid
che propone il resto del

mereato. Dal primo giugno,
aprendo il conto corrente Me-
diolanum Freedom Pii, sara
possibile vincolare una quota di
denaro e dei propri risparmi, a
partire da 100 euro e a condizio-
ne di mantenere una giacenza
media sul conto corrente di
15mila euro, per un periodo va-
riabile tra 3, 6 e 12 inesi, diret-
tamente sullo stesso conto senza
dover utilizzare a questo scopo
un conto deposito separato. Pra-
ticita e piena operalivit banca-
tia (Bancomat, carta di credito,
assegni, bonifici, accrediti, do-
miciliazione delle bollette, e via

dicendo), e per depositi a tempo  italiano.
con durata 6 e 12 mesi, interes-
si anticipati ogni tre mesi diret~
tamente sul conto. Per il denaro

in giacenza, sempre a
disposizione  del
cliente, il tasso
di interesse &

0 con lattuale
offerta del mercato
evidenzia uno scarto no-

tevole.
Stesso discorso, e stessa grande

.

per le
quote vincolate. Il tasso di re~
munerazione sulle somme vin-
colate per 12 mesi del conto
Mediolanum Freedom Pid am-
monta al 4% lordo. A cio si ag-

diglanum.ir,

Anche in termini di costi ¢’& po-
ca gara. Il costo annuo del nuo-
vo conto corrente di Banca Me-
diolanum ammonta a 32 euro,
quello medio del mercato & di
136 euro (Foute CorrierEcono-
mia 16.01.2012). Una differen-

In un periodo non facile per
I’economia, per tanti risparmia-
tori e per le loro famiglie, ecco
da parte della Banca un’ulferio-
re proposta all’avanguardia, un
ulteriore servizio a condizioni
molto vantaggiose per i clienti.
Sempre all’insegna dell’innova-
zione, della qualita ¢ della con-

in uno scenario in difficolta, c'e
chi procede a ritmo serrato, e
compie passi avanti. «

Messaggio pubbliciiario. Per le condi-
zioni econamiche ¢ coniraituak ¢ per
quanig non espressamente indicato, &
necessario fare riferimento ai Foglio
Informaitvo. alle Norme ¢ al regola-
mento della promozione " Friends” di-
sponibili  sui sité web www.bancame:

Cadere nell’equivoco e facile, ma
credere che il Family Banker sia un
semplice promotore finanziario &
sbagham «’I\‘a il Famx.ly Banker e il
iario la di
non & ﬁloscﬁca bensi sostanziale»
spiega Stefano Volpato, direttore
C iale di Banca Medi
«2 una figura unica che si inserisce in
* un modo unice di fare banca: il mo-
dello creato da Banca Mediolanum.
Detta in maniera molto essenziale,
mentre il promotore fa pianificazione
finanziaria, il Family Banker in con-
creto fa anche quello che in una ban-
ca fradizionale farebbe il direttore,
assiste quindi Ia clientela e la orienta
nella scelta-dei servizi bancari, del
conto corrente, dei mutui, prestiti, fi-
di, e delle altre soluzioni per una effi-
cace gestione della liquidita del clien-
te. Strlimenti con i quali sviluppa e
1 lusiva e

cosi che,

giunge la promozione ‘InMe-
diolanum Friends’ (gia in essere
per il conto deposito InMediola-
num), per cui il tasso sale di un
ulteriore 0,20%, fino ad arrivare
al 4,60%, per ogni amico segna-
Jato che apra a sua volta il con-

te il tasso medio del mercato

presso { Family Banker®.
La promogione *InMediolanion Friends™
& valida fino at 30/06/72012: per la pre-
senrazione di nwovi clienti, sul tasso del
4,00% annuo lordo neonosciwia sui de-
Pposiri a tempo di durata 12 mesi verrd
upplicato un extra 1asso dello 0,20%
annuo lorda e fino ad un massimo dello
to. Cifre che 260'& sul nuovi depositi costuuiti fino

ite fenat i
costante nel tempo con il suo cliente.
Una bella differenza, per i clienti ¢ le
loro famiglie, e non solo. Per questo,
essere Family Banker significa fare
molto di pid che il promotore finan-
ziario e farlo in modo diverso».
Quali sono queste opportunita piit
nel deftaglio?
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“Cosi abbiamo cambiato

il modo di ‘fare banca

Stefano Volpato, lfalian Nefwork
Monager di Banca Mediolanum

«Siamo sempre pill convinti che
Ievoluzione del mondo del risparmio
offra opportunitd straordinarie per
Pattivitd del Family Banker, per di-
versi ottimi motivi. 11 primo & il mer-
cato. Menire il patrimonio complessi-
vo gestito dai promotori finanziari;
quindi la singola voce della pianifica-
zione finanziaria affidata ai promoto-
ri, e non alle banche, ammonta ad ap-
pena 250 miliardi di euro, il Family
Banker, grazie al modello di Banca
Mediolanum, si muove in un ambito
che ha dimensioni e potenzialita enor-
mi: il risparmio e le attivita finanzia-
rie complessive delle famiglie italiane
a 3.500 miliardi di euro.

Operazioni sempre piu facili
e veloci: in arrivo anche

la firma digitale

Basta una firma? Si, purché sia digitale. Per semphﬁcare. ancora
di pin, il servizio alla clientela e Iattivita dei propn professuom—

sti, Banca Mediolanum ha

vamente la digitalizzazione della firma.

Finora per sottoscrivere contratti e altri documenti ufficiali o con
valore legale occorreva realizzame un formato cartaceo che poi
doveva essere inviato alla sede della Banca, catalogato, archivia-

to.

Con I'introduzione della firma digitale tutto si facilita e velociz-
za. Come funziona? Cosi: al momento della sottoscrizione del
contratto mentre entrambe e parti in causa sono presenti, il clien-
te riceve un Sms conlenente una password temporanea che potra
pertanto essere utilizzata una sola volta.

A questo punto deve solo inserire nell’apposita pagina del porta-
le della Banca uno dei suoi codici segreti e il codice temporaneo
appena ricevuto e che il sistema, come detto, ha creato per I'oc-

casione.

Cosi il cliente firma in digitale il contratto valutato insieme al suo
Family Banker. Contemporaneamente, anche quest’ultimo proce-
de allo stesso modo, conferma I’ operazione attraverso un altro co-
dice temporanco e riservato al professionista e appone anch’egli la
sua firma elettronica in caice al documento. Il contratto & ora va-
lido a tutti gli effeiti, essendo gia stato soitoposto alle verifiche dei
vari uffici competenti che avvengono in tempo reale. E all’istante
¢ gia disponibile presso la sede centrale. Niente pid carta!

11 nuovo sistema di sottoscrizione tramite Ia firma digitale & gia in
uso per un campione di Family Banker e per alcune tipologie di
contratto, ma in maniera progressiva veITa esteso a tutta la rete di
vendita e per tutti i prodotti e le soluzioni di risparmio e investi-
mento proposti da Banca Mediolanum.

Da non dimenticare che tutto cid & confezionato all’interno di un
percorso commerciale di presentazione del prodetto fruibile trami-
te Ipad che culmina con la firma digitale del contraito ed assicura
che il cliente abbia preso visione di tutto il materiale informativo

necessario.

) ¢ sta ril progr
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Copernico, sottoscrizione
di contratti
piti pratica e hi-tech

Un sistema innovativo che azzera le
distanze nell'approvazione dei documenti

Una rivoluzione ‘topericana’, radicale, totale. Nel
modo di gestire a distanza proposte di contratto e al-

Con Facebook un nuovo
canale di relazione
tra banca e cliente

La parola d’ordine &: resta connesso al cambiamento.
Banca Mediolanum ha aperto su Facebook una propria
FanPage, che raccoglie gi oltre mille adesioni online,
con la quale si possono seguire, in tempo reale, e in
modo facile, pratico e diretto, notizie e novita che ri-

dano la Banca, le sue attivita, le iniziative rivolte

tri documenti. Per questo il sistema mes-
5o a punto da Banca Mediolanum ha preso il nome
dal celebre astronomo polacco: Copernico. E un
nuovo ) per la gestione hi-tech di

¢ prodotti finanziari. Maé sopratfutio una modalita
che facilita la relazione fra il cliente e il proprio Fa-
mily Banker perché azzera le distanze ed elimina il
fattore “agenda”. Facciamo un esempio: per sotfo-
porre al cliente la proposta di coniratto che stava
aspettando, o la plamﬁcaz.mue finanziaria studmta
durante I’incontro p i passaggi
prevedono una telefonata. la deﬁmztone dell” appun—
tamento e poi i tempi d'attesa prima di incontrarsi.
Con Copermco il Family Banker mette il “docu-
mento” a disposizione del cliente tramite il portale
della Banca. Il cliente riceve subito un Sms € non
deve fare altro che accedere al suo spazio personale
riservato agli aggiornamenti. Se per caso ha il tele-
fonino spento, ma & gi2 collegato online, sara avver-
tito da un banner di avviso analogo all’Sms.

Ma quel che pill conta & che da questo spazio pud
approvare e accettare la proposta di contrafto utiliz-
zando semplicemente 1 suoi codici segreti e I'opera-
zione & subito perfezionata: senza dispendio di tem-
po e senza dovere attendere i documenti cartacei, in
témpo reale pur trovandosi gli interlocutori in Iuo-
ghi diversi. Una maniera pratica, facile e istantanea
di interagire con la propria banca. Appunto, una i~
voluzione copernicana.

alla clientela.

Facebook & diventato, in poco tempo, il pili grande So-
cial network globale, la pill estesa piattaforma online di
comunicazione al mondo, con i suoi 800 milioni di
utenti, di cui oltre 21 milioni in I:aha Un network do-
ve & possibile condividere lare messag-

Un settore che nell’ultimo anno & cre-
sciuto dell’ 11 per cento. A cui si devo-
no aggiungere altri 1.000 miliardi di
euro di giro d’affari dell’erogazione
bancaria. Quindi, un mercato poten-
ziale di circa 4.500 miliardi di euro.
Ecco le cifre e i termini di riferimen-
10, prendendo spunto dalle stime di
Banca d’Italia e dei principali istituti
di statistica. Ecco le grandi potenziali-
ta e opportunita, di crescita e di svi-
luppo, per I'attivita del Family Ban-
ker Mediolanum».

Qual & il vostro obiettivo?
«Diventare la prima banca ‘retail’
italiana. E per farlo dobbiamo rad-
doppiare, in dieci anni, il numero dej
Family Banker, che oggi sono circa
4.500. Alla fine di quest’anno vor-
remmo contarmne 300 in pili».

Chi pud diventare Family Banker?

gi, mteraglre con tante persone o1
Uno strumento che apre nuove oppomuula anche nel
mondo dei servizi bancari, e nel rapporto di comunica-
zione e interazione tra banca e cliente. Con ogni singo-
lo cliente. Un nuovo canale di comunicazione, coeren-
te con le linee strategiche di sviluppo di Mediolanum:
essere sempre la prima banca nella relazione con i
clienti. Sia dal punto di vista delle relazioni umane, at-
traverso i propri professionisti finanziari attivi sul terri-
torio, e presenti in futta Italia, sia per quanto riguarda
tecnologie e applicazioni hi-tech.

1 clienti abituati a relazionarsi attraverso Facebook, e
gli altri Social-media, sempre pil si aspetteranno di ri-
cevere informazioni e contatti anche aftraverso questi
canali.

Sul portale della Banca per le comunicazioni con la
clientela, i Family Banker possono gia pubblicare bre-
vi messaggi in formato Twitter, altro network digitale
con gia oltre 3 milioni di utenti in Italia. E altre im-
portanti novita saranno presto in arrivo. Tutte rigoro-
samente online. Resta connesso, Banca Mediolanum
c'¢ gia.

Giro d’Italia, la Banca ancora una volta protagonista: tanti eventi speciali hanno coinvolto migliaia di clienti

La 95esima edizione del Giro d'tiafio, che ho foglic-
o il fraguardo finale o scorso 27 maggio o Milono,
ho visto oncoro una volfa Banca Mediolonum proto-
gonista del grande evento sportivo. Lo Bonca ha
sponsorizzofo per il decimo anno consecufivo il Gran
Premio della Montagna, lo dlossifico degli scolatori,
_ﬂuesi‘unno vinfa da Matteo Rabotfini, che i & aggiu-

cofo fo oglio Azzuiro, simbolo del migliore offeto
negli arivi-in veita. Per Banco Mediolanum il Giro
d'lfalio foppresenta un importanie oppuntamento di

Imslona sporfiva- e un‘occasione per incontrare,
jungo il percorso, miglmnu i clienfi & ospif di evenf
specioll e dedicafi: in fotale sono stati registrat offre
35.000 contoti fra { vori appuntamenti guofidion,
con uno media per fappa pani g 1.950 presenze. Un
incremento del 7% rispefio oll'edizione scorsa che
softolineo il crescente entusiosmo della communi

Mediolonum per iniziative di caraftere sporfivo &

infrottenimento che confribuiscono o rafforzare
legome “personale” con la propria bonca. Nel dotte-

glio, sono stafi olfre 1.200 i clienti & gl ospifi occok-
1i presso le oree Hospitality di portenza e arivo defle
toppe, 54 i partecipanti a bordo delle auto ol seguito
dello gora, 16 i Mediolonum Parly realizzafi con
un‘offluenza complessiva di 4milo persone. E olire
800 appassionati di iclismo hanno preso porfe dlle
ormai tradizionali ‘pedolate” (vedi foto a fionco), gui
doti da compioni e festimonial d‘eccezione come
Mourizio Fondriest, Francesco Moser & Gianni Motia,
indossando futti lo Moglia Azzurra degli “scalotori”.

«I candidati ideali sono bancar e pro-
motori finanziari che abbiano gia
un'esperienza proficua di relazione
con la clientela, ma anche sincera pas-
sione per il settore del rispanmnio. Per-
ché il punto focale & proprio B, nella
consapevolezza che gestire il rispar-
mio significa prendersi cura della
qualita della vita delle persone, delle
famiglier.

E i giovani?

«Certo, ci rivolgiamo anche ai giova-
ni per i quali abbiamo piani di forma-
zione e di inserimento specifici. En-
trare nella nostra struttura vuol dire
poter garantire ai clienti ¢ a sé stessi
un altissimo livello di qualita. Quel-
lo che conta & la capacita professio-
nale, Iatteggiamento nelle relazioni
e I'immagine sul territorio. Quanto
alle proposte economiche posso dire
che saranno adeguate all’esperienza
di ciascuno oltre che alle caratteristi-
che personali e alle capacita profes-
sionali. Gli interessati possono con-
tattarci anche tramite il portale
www.familybanker.it».

Selezione e reclutamento
tel. 840 700 700
www.familybanker.it

Questa & una pagina di informazione
aziendale con finalita promozionali.
Ii suo contenuto non rappresenia
una forma di consulenza
né un suggerimento per investimenti.




