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TUTTI1SERVIZI DEL CONTO CORRENTE E LA NOVITA DELLA POSSIBILITA DI UNA REMUNERAZIONE ANCORA PIU ALTA

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

are pit valore ai propri
soldi, ai propri risparmi,
con massima praticita e

convenienza. La soluzione?
L’opportunita che mancava?
Un conto corrente che unisce
la piena operativita e tutti i
servizi bancari completi di un
conto corrente tradizionale,
insieme alla possibilita di una
remunerazione ancora pit alta
vincolando una somma della
liquidita in giacenza. In prati-
ca, tramite i depositi a tempo,
coglie, con un’unica soluzio-
ne, tutti i vantaggi del conto
corrente insieme a quelli di un
conto deposito.

Banca Mediclanum ha con-
centrato tutte queste opportu-
nita in un unico conto corrente,
il nuovo Mediolanum Freedom
Pit, che puo vantare costi bassi
e condizioni tra le pilt conve-
nienti in assoluto. Vale a dire,
una remunerazione ai massimi
livelli di.mercato per il dena-
ro sempre a disposizione del
cliente: il 3,30% lordo annuo
sulle giacenze che superano 1
15 mila euro.

Con la possibilita, vincolan-
do una parte della liquidita, di
guadagnarci ancora di pil. Per-
ché si ottiene, anche in questo
caso, una remunerazione ai li-
velli pid alti del mercato: il 4%

lordo sulle somme vincolate
per 12 mesi. Un 4% che puo
pol arrivare fino al 4,60% gra-
zie alla promozione “InMedio-
lanum Friends™*.

E un altro passo avanti da
parte di Banca Mediolanum
per dare il migliore servizio
possibile alla clientela, ai ri-
sparmiatori e alle loro fa-
miglie. Nella direzione,
secondo  |’obiettivo
ben preciso e dichia-
rato, di diventare la
prima banca ‘re-
tail” italiana.

Non serve fare

ci¢ che propone

il resto del mer-
cato. Dal primo
giugno, aprendo
il conto corrente
Mediolanum Free-
dom Pill, sar2 possi-
bile vincolare una quo4
ta di denaroie dei propri
rispanni, a partire d 100
euro ¢ a condizione di man-
tenere una giacenza media sul
conto corrente di I5mila euro,
per un periodo variabile tra 3,
6 e 12 mesi, direttamente sullo
stesso conto senza dover utiliz-
zare a questo Scopo un conto de-

calcoli com- J
plicati, solo un §°
confronto  con g
5
%

posito separato. Praticita e piena
operativitd bancaria (Bancomal,
carta di credito, assegni, bonifi-
ci, accrediti, domiciliazione del-
le bollette, e via dicendo), e per
depasiti a tempo con durata 6 e

s e

S RO

12 mesi, interessi anticipati ogni
e mesi direttamente sul conto.
Per il denaro in giacenza, sem-
pre a disposizione del cliente, il

tasso di interesse e estremamen-
te elevato: il 3,30% lordo annuo,
sulle giacenze che superano i 15
mila euro, un valore che con-
frontato con I’attuale offerta del
mercato evidenzia uno scarto
notevole.

Stesso discorso, € stessa

grande convenienza, per le
eventuali quote vincolate.
1l tasso di remunerazio-
ne sulle somme vin-

colate per 12 mesi
del conto Medio-
lanum  Freedom

Pid ammonta

al 4% lordo. A

cig si aggiunge

la promozione
‘InMediolanum

Friends®  (gi2

in essere per il

conto  deposito

[nMediolanum),
per cui il tasso
sale di un ulterio-

re 0,20%. fino ad
arrivare al  4.60%,
per ogni amico segna-
lato che apra a sua volta

il conto. Cifre che staccano
nettamente il tasso medio del
mercato italiano.

Anche in termini di costi ¢’
poca gara. Il costo annuo del
nuovo conto corrente di Ban-
ca Mediolanum ammonta a 32

euro, quello medio del mercato
& di 136 euro (Fonte CorrierE-
conomia 16.01.2012). Una dif-
ferenza del 77 per cento.

In un periodo non facile per
’economia, per tanti risparmia-
tori e per le loro famiglie, ecco
da parte della Banca un’ulterio-
re proposta all’avanguardia, un
ulteriore servizio a condizioni
molto vantaggiose per i clienti.
Sempre all’insegna dell’inno-
vazione, della qualita e della
convenienza massime. E cosi
che, in uno scenario in difficol-
ta, c’e chi procede a ritmo ser-
rato, e compie passi avanti.

Messaggio pubblicitario. Per

le condizioni economiche e
coittrattuoli e per quanto non
espressamente indicato, ¢
necessario fare riferimento al
Foglio Informanivo, alle Norme e
al regolanento della promozione
“Friends ™ diSponibili sui siii
web www.bancamediolanum it,
www.inmediolanum il e presso t
Family Banker®.

La promozione "InMediola-
awm Friends” é valida fino al
30/06/2012: per la presentazione
di nuovi clienti, sul 1asso del
4,00% annuo lordo riconosciuto
sui depositi a tempo di durata

12 mesi verra applicalo un exira
tassa dello 0.20% annuo lordo e
Jfina ad un massimo dello 0,60%
sui nuovi depositi costiruiti foio
al 30/06/2012.

Giro d’Italia, la Banca ancora una volta protagonista

Li\ 95esima edizione del Giro d’ltalia, che ha ta-
gliato il traguardo finale lo scorso 27 maggio a

Milano, ha visto ancora una volta Banca e

‘Mediolanum
protagoni-
sta del grande
evento  sporti-
vo. La Banca
‘ha sponsorizza-
to per il decimo
“anno consecuti-
“vo il Gran Pre-
mio della Monta-
gna, la classifica
degli  scalatori,
quest’anno vinta
da Matteo Ra-

stati registrati oltre 35.000 contatti tra i vari appun-
tamenti quotidiani, con una media per tappa pari
a 1.950 presenze. Un incremento
del 7% rispetto all’edizione

Pedalata con iaiieml a

tanti eventi speciali hanno coinvolto migliaia di clienti

lia Vitappa a Fane

‘botini, che si &
aggiudicato  la
‘Maglia ~ Azzurra,
'simbolo del migliore
-atleta negli arrivi I vetta. Per Banca Mediolanum
il Giro d’lralia rappresenta un importante appun-
tamento di passione sportiva ¢ un’occasione per
incontrare, lungo il percorso, migliaia di clienti e
ospiti di eventi speciali e dedicati: in totale sono

ol Mortirolo XX2 16pp&
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scarsa che sottolinea il crescente entusiasma della
community Mediolanum per iniziative di carattere
sportivo e di intrattenimento che contribuiscono a
rafforzare il legzame “personale” con la propria ban-
ca. Nel dettaglio, sono stati oltre 1.200 i clienti e gli
ospiti accolti presso le aree Hospitality di partenza e

arrivo delle tappe, 54 i partecipanti a bordo
delle auto al seguito della gara, 16 i Medio-
lanum Party realizzati con un’affluenza com-
plessiva di 4mila persone. E oltre 800 appassionati
di ciclismo hanno preso parte alle ormai tradizionali
‘pedalate’ (foro sopra al centro ¢ a destra), guidati da’
campioni e testimonial d’eccezione come Maurizio
Fondriest, Francesco Moser & Gianni Motta, indos-
sando tutti la Maglia Azzurra degli *scalatori’.
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adere nell’equivoco @
facile, ma credere che
il Family Banker sia
un semplice promotore finan-
- ziario ¢ sbagliato, “Tra il Fa-
mily Banker e il Promotore
Finanziario la differenza non
¢ filosofica bensi sostanziale”
spiega Stefano Volpato, di-
rettore commerciale di Banca
Mediolanum “¢ una figura uni-
ca che si inserisce in un modo
unico di fare banca: il modella
creato da Banca Mediolanum.
Detta in maniera molto essen-
ziale, mentre il promotore fa
pianificazione finanziaria, i
Family Banker, in conereto fa
anche quello che in una banca
tradizionale farebbe il diretto-
re, assiste quindi la clientela ¢
la orienta nella scelta dei servi-
zi bancari, del conto corrente,
det mutui, prestiti, fidi, e delle
altre soluzioni per una effica-
ce gestione della liquidita del
cliente. Strumenti con i quali
sviluppa ¢ mantiene una rela-
zione esclusiva e costante nel
tempo con il suo cliente. Una
bella differenza, per i clienti
¢ le loro famiglie, e non solo.
Per questo, essere Family Ban-
ker significa fare molto di pit
che il promotore finanziario e
farlo in modo diverso”.

Quali sono queste opportu-
nita pil nel dettaglio?

“Siamo sempre pit convin-
ti che Pevoluzione del mondo
del risparmio offra opportunita
straordinarie per Pattivita del
Family Banker, per diversi otti-
mi motivi. Il primo & il mercato.
Mentre il patrimonio comples-
sivo gestito dai promotori fi-
nanziari, quindi la singola voce
della pianificazione finanziaria
affidata ai promotori, e non alle
banche, ammonta ad appena
250 miliardi di euro, il Family
Banker, grazie al modello di
Banca Mediolanum, si muove
in un ambito che ha dimensioni
e potenzialitd enormi: il rispar-
mio e le attivita finanziarie com-
plessive delle famiglie italiane
ammontano a 3.500 miliardi di
euro. Un settore che nell’ulti-
mo anno & cresciuto dell’11 per
cento. A cul si devono aggiun-
gere altri 1.000 miliardi di euro

~di giro d’affari dell’erogazione

bancarja. Quindi, un mercaio

10do di “fare bance

Stefano Volpato, direntore conunerciale di Banca Mediolanum

potenziale di circa 4.500 mi-
liardi di eure. Ecco le cifre e i
termini di riferimento, prenden-
do spunto dalle stime di Banca
d’Iralia e dei principali istituti di
statistica. Ecco le grandi poten-
zialitd e opportunitd, di crescita
e di sviluppo, per ["attivitd del
Family Banker Mediolanum”.

Qual & il vostro obiettivo?
“Diventare la prima banca ‘re-

tail” 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 vorrenumo contar-
ne 300 in pity

Chi pu¢ diventare Family
Banker?

“I candidati ideali sono ban-
cari ¢ promotori finanziari che
abbiano gia un’esperienza profi-

cua di relazione con la clientela,
ma anche sincera passione per il
settore del risparmio. Perché il
punto focale & proprio li, nella
consapevolezza che gestire il ri- -
sparmio significa prendersi cura
della qualita della vita delle per-
sone, delle famiglie”.

E i giovani?

“Certo, ci rivolgiamo anche ai
giovani per i quali abbiamo pia-
ni di formazione e di inserimen-
to specifici. Entrare nella nostra
struttura vuol dire poter garantire
ai clienti ¢ a sé stessi un altissi-
mo livello di qualitd. Quello che
conta ¢ la capacita professionale,
Patteggiamento nelle relazioni e
I'immagine sul territorio. Quanto
alle proposte economiche posso
dire che saranno adeguate all’e-
sperienza di ciascuno olire che
alle caratteristiche personali e
alle capacitd professionali. Gli
intéressati  possono  contattarci
anche tramite il portale www.fa~
milybanker.it”.

Operazioni pit facili
e veloci con la firma digitale

Basta una firma? S1, purché sia digitale. Per semplifi-
care, ancora di pin, il servizio alla clientela e [’attivita
dei propri professionisti, Banca Mediolanum ha svilup-
pato e sta rilasciando progressivamente la digitalizza-
zione della firma,

Finora per sottoscrivere contratti e altri documenti uf-
ficiali o con valore legale occorreva realizzarne un for-
mato cartaceo che poi doveva essere inviato alla sede
delia Banca, catalogato, archiviato. ..

Con I'inroduzione della firma digitale tutto si facili-
ta e velocizza. Come funziona? Cost: al momento della
sottoscrizione del contratto mentre entrambe le parti in
causa sono presenti, il cliente riceve un sms contenente
una passwoid temporanea che potra pertanto essere uti-
lizzata una sola volta.

"A questo punto deve solo inserire nell’apposita pagi-
na del portale della Banca uno dei suoi codici segreti e
il codice temporaneo appena ricevuto e che il sistema,
come detto, ha creato per I’occasione.

Cosl il cliente firma in digitale il contratto valutato in-
sieme al suo Family Banker. Contemporaneamente, anche
quest ultimo procede allo stesso modo, conferma I’opera-
zione attraverso un altro codice temporaneo e riservato al
professionista e appone anch’egli 1a sua firma elettronica
in calce al documento. Il contratto & ora valido a tutti gli
effetti, essendo gia stato sottoposto alle verifiche dei vari
uffici competenti che avvengono in tempo reale.

E all'istante & gia disponibile presso la sede centrale,
Niente pitr carta!

11 nuovo sistema di sottoscrizione tramite la irma di-
gitale & gia in uso per un campione di Family Banker &
per alcune tipologie di contratto, ma in maniera progres-
siva verra esteso a tutta la rete di vendita e per tutti i pro-
dotti e le soluzioni di risparmio e investimento proposte
da Banca Mediolanum.

Da non dimenticare che tutto c¢id & confezionato
all’interno di un percorso commerciale di presentazio-
ne del prodotto fruibile tramite Ipad che culmina con
la firma digitale del contratto ed assicura che il Cliente
abbia preso visione di tutto il materiale informativo ne-
cessario.

Con Facebook nuovo canale
fra la Banca e il cliente

La parola d’ordine &: resta connesso al cambia-
mento. Banca Mediolanum ha appena aperto su Fa-
cebook la propria FanPage, che ha raccolto subito
oltre 5.000 adesioni, con la quale si possono segui-
re, in tempo reale e con il linguaggio facile, pratico
e diretto tipico del mondo “social”, notizie e novita
che riguardano la Banca, le sue attivita, le iniziative
rivolte alla clientela,

Facebook & diventato, in poco tempo, il pilt gran-
de Social network globale, la pilt estesa piattaforma
online di comunicazione al mondo, con i suoi 850
milioni di utenti, di cui oltre 21 milioni in Italia.
Un network dove & possibile condividere contenu-
ti, veicolare messaggi, interagire con tante persone
contemporaneamente.

Uno strumento che apre nuove opportunitd an-
che nel mondo dei servizi bancari, e nel rapporto
di comunicazione e interazione tra banca e cliente.
Con ogni singolo cliente. Un nuovo canale di rela-
zione, coerente 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, realizzate attraverso la presenza
diretta dei propri Family Banker attivi sul territorio,
e presenti in tutta Italia, sia tramite il sapiente uso
delle opportunita offerte dalle tecnologie e dalle ap-
plicazioni hi-tech.

Perché una cosa & certa, i clienti gia abitua-
tt a gestire le proprie relazioni personali attraver:
so Facebook, e gli altri social media, sempre pitt
si aspetteranno di ricevere informazioni ¢ contatti
anche attraverso questi canali. Dunque perché non
permettere loro di scegliere, selezionando dai pro-
fili facebook, anche con quale dei Family Banker
pil vicini per localizzazione geografica, per etd o
per caratteristiche, interagire per entrare nel mondo
Mediolanum? Un volta effettuata la scelta, fissare
un appuntamento & consequenziale.

Queste le ultime novitd, ma altre, importanti, sa-
ranno presto in arrivo. Tutte rigorosamente online.
Resta connesso, Banca Mediolanum c’¢ gia,

Copernico, gestire contratti
¢ ora piu pratico e hi-tech

Una rivoluzione ‘copernicana’, radicale, totale. Nel
modo di gestire a distanza proposte di contratto e altrj
documenti.

Per questo il sistema innovativo messo a punto da
Banca Mediolanum ha preso il nome dal celebre astro-
nomo polacco: Copernico. E un nuovo strumento per
la gestione hi-tech di soluzioni e prodotti finanziari.
Ma & soprattutto una modalita che facilita la relazione
tra il cliente e il proprio Family Banker perché azze-
ra le distanze ed elimina il fattore “agenda”. Faccia-
mo un esempio: per sottoporre al cliente la proposta
di contratto che stava aspettando, o Ia pianificazione
finanziaria studiata durante ’incontro precedente, |
passaggi necessari prevedono una telefonata, la defi-
nizione dell’appuntamento ¢ poi i tempi d’attesa prima
di incontrarsi.

Con Copernico il Family Banker mette il “documen-

10” a disposizione del cliente tramite il portale della

Banca. II cliente riceve subito un Sms e non deve fare
altro che accedere al suo spazio personale riservato
agli aggiornamenti. Se per caso ha il telefonino spento,
ma & gia collegato online, sard avvertito da un banner
di avviso analogo all’Sms.

Ma quel che pili conta & che da questo spazio pud ap-
provare e accettare la proposta di contratto utilizzando
semplicemente i suoi codici segreti e }’operazione &
subito perfezionata: senza dispendio di tempo e senza
dovere attendere
i documenti car-
tacel, in tempo
reale pur trovan-
dosi gli interlo-
cutori in luoghi

_ Selezione e reclutamento
. 161, 8B40.700.700
. www.familybankerit .

diversi.  Una | ENTRAIN BANCA MEDIOLANUM
maniera pratica, | BASTA UNA TELEFONATA
: B40:704 444 :

facile e istanta-
nea di interagire
con la propria
banca. Appuato,
una rivoluzione
copernicana.




