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CADERE nell'equivoco ¢ facile,
ma credere che il Family Banker
sia un semplice promorore fi-
nanziario ¢ sbagliato. "Tra il Fa-
mily Banker e il Promotore Fi-
nanziario la differenza non ¢ fi-
losofica bensi sostanziale” spiega
Stefano Volpato, direttore com-
merciale di Banca Mediolanuni
“¢ una figura unica che si inseri-
sce in un modo unico di fare ban-
ca: il modello creato da Banca
Mediolanum. Detta in maniera
molto essenziale, mentre il pro-
morore fa pianificazione finan-
ziaria, il Family Banker, in con-
creto fa anche quello che in una
banca tradizionale farebbe il di-
rettore, assiste quindi la cliente-
la e la orienta nella scelta dei ser-
vizi bancari, del conto corrente,
dei mutui, prestid, fidi, e delle
altre soluzioni per una efficace
gestone della liquidich del clien-
te. Strumenti con i quali svilup-
pa e mantiene una relazione
esclusiva e costante nel tem
con il suo cliente. Una bella ﬁ
ferenza, per i cliend e e loro fa-
miglic, e non solo. Per questo,
essere Family Banker significa fa-
re molto di piis che il promotore
finanziario ¢ farlo in modo di-
verso”,

Quali sono queste opportu-
nitd pitt nel io?

“Siamo sempre pitt convinti
che I'evoluzione del mondo del
risparmio offra opportunira stra-
ordinarie per Pacrivira del Fami-
ly Banker, per diversi ottimi mo-
tivi. Il primo ¢ il mercaro. Men-
tre il patrimonio complessivo ge-

[ramiLY BANKER]

(Cosi abbiamo cambiato
il modo di “fare banca”

stito dai promototi finanziari,
quindi la singola voce della pia-
nificazione finanziaria affidara ai
promatori, € non alle banche,
ammonta ad appena 250 miliar-
di di euro, il Family Banker, gra-
zie al modello di Banca Medio-
lanum, si muove in un ambirto

che ha dimensioni ¢ potenzialita
enormi: il risparmio ¢ le ardvitd
finanziarie complessive delle fa-
miglie italiane ammonrano a
3.500 miliardi di euro. Un setto-
re che nell’ultimo anno ¢ cre-
sciuto dell’11 per eento. A cyj si
devono aggiungere aluri 1.000

Stetano Yolpate

miliardi di euro di giro d'affari
dell'erogazione bancaria. Quindi,
ur mercato ‘tsnziale di circa
4.500 miliardi di euro. Ecco e ci-
fre ¢ i termini di riferimento,
prendendo spunto dalle stime di
Banca d'lralia edei principali isti-
turi di stadstica. Ecco le grandi

potenzialita e opporeunicd, di cre-
scita e di sviluppo, per Iattivita
del Family BanE:r iolanum”.
& il vostro obiettivo?-

“Diventare la prima banca ‘re-
aail’ italiana. E per farlo dobbia-
mo raddoppiare, in dieci anni, il
numero dei Family Banker, che
oggi sono circa 4.500. Alla fine di
qUEST'anno VOITemmo contarne
300 in pitt”.

Chi pud diventare Family

r?

Banke

“I candidari ideali sono ban-
cari e promotori finanziari che
abbiano gia un'esperienza profi-
cua di refla:ione con la clientela,
ma anche sincera passione per il
settore del risparmio. Perché il
punto focale & proprio [i, nella
consapevolezza che gestire il ri-
sparmio significa prendersi cura
(ﬁlla qualita della vita delle per-
sone, delle famiglie”.

Ei giovani?

“Certo, i rivolgiamo anche ai
giovani per i quali abbiamo pia-
ni di formazione e di inserimen-
to specifici. Entrare nella nostra
struttura vuol dire poter garanti-
re ai dlienti € a sé stessi un altissi-
mo livello di qualiti. Quelio che
conta ¢ la capacita professionale,
l'atreggiamento ncﬁe relazioni e
Fimmagine sul territorio. Quan-
to alle proposte economiche pos-
so dire che saranno adeguare al-
I'esperienza di ciascuno olire che
alle cararceristiche personali e al-
le capacita professionali. Gli in-
teressati POSSONO CONMATEATCi an-
che mamiceil portale www.fami-
lybanker.ic”. ese

DARE piti valore ai propri soldi, ai propri ri-
Sparmi, con massima praticita ¢ convenien-
za. Lasohuzione? Lopportuniti che manca-
va? Un conto corrente che unisce la piena
operativita e turt i servizi bancari complet
di un conro corrente wradizionale, insieme
alla possibilira di una remunerazione anco-
ra pitt alea vincolando una somma della li-
quiditi in giacenza. In prarica, tramite i de-
positi a tempo, coglie, con un'unica solu-
zione, tutti i vantaggi del conto corrente in-
sieme a quelli di un conto deposiro.

Banca Mediolanum ha concentrato rut-
te queste OppPOrtunita in un unico conto
corrente, il nuovo Mediolanum Freedom
Pily, che pud vantare costi bassi e condi-
zionj ta le pili convenient in assoluro.
Vale a dire, una remunerazione ai massi-
mi livelli di mercato per il denaro sempre
a disposizione del cliente: il 3,30% lordo
annuo sulle giacenze che superano i 15
mila euro. o

Con la possibilita, vincolando una par-
te della liquidiz, di guadi.ﬁm.rci ancora di
pils. Perché si ortiene, anche in questo ca-
50, una remunerazione ai livelli pit1 alti del
mercato: il 4% lordo sulle somme vinco-
late per 12 mesi. Un 4% che pud poi ar-
rivare fino al 4,60% grazie alla promozio-
ne “InMediolanum Friends™,

Eun altro passo avanti da parte di Ban-
ca Mediolanum per dare il migliore servi-
zio possibile alla clientela, ai risparmiatori
e al?e loro famiglie. Nella direzione, se-

[MASSIMA PRATICITA E CONVENIENZA]

Mediolanum Freedom Piu:
cresce il valore dei risparmi

15mila euro, per un perio-
do variabile tra 3, 6 ¢ 12
mesi, direttamente

condo I'obietrivo ben preci-
so ¢ dichiararo, di diven-
tare la prima banca ‘re-

rail’ ialiana. sullo stesso conto

Non serve fare )\ senza dover utiliz-
calcoli complicati, 2ar€ 2 QUESIO SCO-
solo un conFronto po un conto de-

posito separaro.
§ Praricita e piena
operativita ban-
caria (Bancomar,
carta di credito, as-
i, bonifici, ac-

? iti, domiciliazio-
¥ ne delle bollerte, e via
dicendo), e per depositi a
tempo con duraa 6 e 12 me-
si, interessi anticipati ogni tre mesi

dirertamente sul conto. Peril denaro in gia-

con cid che pro-
pone il resto del
mercato. Dal pri-
mo giugno, apren-
do f cog:to cgncn—
te Mediolanum
Freedom Pitl, sard
possibile vincolare una §
quora di denaro e dei pro-
pri risparmi, a partire da 100
euro ¢ a condizione di mantenere

una giacenza media sul conto corrente di

Messaggio pubblicitario. Per le condizioni iche e li & per quanto non espressamente indicato, ¢
necessario )gm riferimento al Foglio Informativo, alle Norme ¢ al regol to della promozione * Friends”
disponibili sui siti web b diol: it, www.inmediolanum.it e presso i Family Banker®.

La promozione “InMediolanwm Friends” é valida fino al 30/06/2012: per la presentazione di nitovi client, sul
tasso del 4,00% annuo lordo riconosciuto sui depositi a tempo di durata 12 mesi verrd applicato un extra tasso
dello 0,20% annuo lordo ¢ fino ad un massimo dello 0,60% sui nuovi depositi costituiti fino al 30/06/2012.

cenza, sempre a disposizione del eliente, il
tasso di interesse ¢ estremamente elevato:
il 3,30% lordo annuo, sulle giacenze che
superano i 15 mila euro, un valore che
confrontato con l'attuale offerta del mer-
cato evidenzia uno scarto notevole.

Stesso discorso, ¢ stessa grande conve-
nienza, per le eventuali quote vincolate. 11
tasso di remunerazione sulle somme vin-
colate per 12 mesi del conto Mediolanum
Freedom Pitt ammonta al 4% lordo. A cio
siaggiunge la promozione ‘InMediolanum
Friends’ (gia in essere per il conto depasito
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 netta-
mente il tasso medio del'mercato italiano.

Anche in termini di costi ¢'& poca gara.
1! costo annuo del nuovo conto corrente
di Banca Mediolanum ammontaa 32 eu-
10, quello medio del mercato & di 136 eu-
ro (Fonte CorrierEconomia 16.01.2012),
Una differenza del 77 per cento.

In un periodo non facile per 'economia,
per tanti risparmiatori ¢ per le loro fami-

glie, ecco da parte della Banca un'ulrerio-

re proposta all'avanguardia, un ulteriore
scrvizéﬁ a msndiziom;nr’nolto vag i iose

r i client. Sempre all'insegna dell'inno-
@one, della quglitﬁ e della convenienza
massime. E cosi che, in uno scenario in dif-
ficolrd, ¢ chi procede a ritmo serraro, ¢
compie passi avanti. ***®

Operazioni sempre pit facili e veloci con la firma digitale

BASTA una firma? Si, purché sia digitale. Per
cliente-

attivita dei propri professionisti, Banca Me-
diolanum ha svilupparo e sta rilasciando progres-
ione della firma. Finora
per sottoscrivere contratti e altri documend uffi-

semplificare, ancora di pils, il servizio
laeF

sivamente la digitali

potra pertanto essere utilizzata ur;a sola yolta. A
questo punto deve solo inserire nell’apposita pa- -
gina def portale della Banca uno dei suoi omfiz
segreti ¢ il codice temporaneo appena ricevuto e
I main

in tempo reale. Eall'istante & gi4 disponibile pres-
so la sede centrale. Niente pigémrm! 1 nuovo si-
stemna di sottoscrizione tramite la firma digitale &

gi# in uso per un campione di Family Banker e per
e dit 5

Entra in Banca Mediolanum
BASTA UNA TELEFONATA

che il sistema, come detto, ha creato per Pocca-  alcune tip

sione, Cosi il cliente firma in digiale il contratto

ciali o con valore legale occorreva real

formato cartaceo che poi doveva essere inviato al-
Ia sede della Banca, catalogato, archiviato. .. Con
Pintroduzione della firma digitale turto si facilita
del- nistaeappone anch’eglila sua firma

evelocizza. Come funziona? Cost: al

P!
gressiva verra esteso a tutia la rete di vendita e per
ioni di io e inve-

o

840 704 444

ne un al suo Family Banker. Contem-  tutti i prodotti e le sol di risg
poraneamente, anche $um’ultimo procede allo st proposte da Banca Mediol.
stesso modo, confe i un  Da non dimenticare che tutto cio & ¢

www.bancamediolanum. it

altro codice temporaneo ¢ riservato al professio- all'interno di un percorso

I icain ione del prod,

I sottoscrizione del contratto mentre entrambe  calce
12 parti in causa sono present, il cliente riceve un
d che

C una

v 2

al documento. Il contratto & ora validoa tut-
:ilﬁgii effetti, essendo gia stato sottoposto alle ve-

e dei vari uffici competenti che avvengono  materiale informativo necessario. ***

iale di pre-
p fruibile tramite Ipad che
culmina con la firma digitale del contratto ed as-
sicura che il Cliente abbia preso visione di turto il

Questa & una pagina di infarmazions aziendale)
con finalita promozionail. Il suo contenuto
non rappresenta una forma di consulenza

né un suggerimento per investimenti,




