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Massima praticita e convenienza

Mediolanum Freedom Piti
fa crescere il valore dei risparmi

Tutte le operazioni del conto corrente e la novita di poter vincolare una somma della liquidita in giacenza

Cosi abbiamo
cambiato il modo

are pitl valore ai pro-
pri soldi, ai propri ri-
[sparmi, con massima
praticitd e conve-
nienza. La soluzione?
L'opportunita che mancava? Un
conio corrente che unisce la
picha operalivita e tulti i servizi
bancari completi di un conlo
corrente tradizi insieme

cato: il 4% lordo
sulle sommie vin-
colate per 12 /8
mesi. Un4% /8

che pud poi f
arrivare fino
al  460%
grazie alla
promozione

InMed

alla possibilita di una remunera-
ziohe ancora pili alta vincolando
una somma della liquidita in gia-
cenza. In pralica, tramite i depo-
siti a tempo, coglie, con un'unica
soluzione, tutti i vantaggi del
conto corrente insieme a quelli
di un conto deposito. Banca Me-
diolanum ha concentrato tutte
queste opportunita in un unico
conto corrente, il nuovo Medio-
lanum Freedom Pit, che pud
vaniare costi bassi e condizioni
trale piti convenienti in assoluto.
Vale a dire, una remunerazione
ai massimi livelli di mercato per
il denaro sempre a disposizione
del cliente: il 3.30% lordoannuo
sulle giacenze che superanoi 15
mila euro. Con la possibilita,
vincolando una parte della li-
quidita, di guadagnarci ancora
di pid. Perché si oltiene. anche
In questo caso, Una remune-
zione ai livelli pid alti del mer-

num Friends™.
E un alto passo
avanti da parte di Banca Medio-
lanum per dare il migliore servi-
zio possibile alla clientela, ai
risparmiatori ealle loro famiglic.
Nella direzione, secondo ['obiet-
tivo ben preciso e dichiarato, di
diventare la pnma banca ‘retail®
italiana. Non serve fare calcoli
complicali, solo un confronto
con cio che propone il resto del
mercato. Dal pimo giugno,
aprendo il conto corrente Me-
diolanum Freedom Piv, sara
passibile vincolare una quota di
denaro e dei propri risparmi, a
partire da 100 euro e a condi-
zione di mantenere una glacenza
media sui conto corrente di
15mila euro, per un periodo va-
rabile tra 3,6 e 12 mesi. dicetia-
mente sullo stesso conto senza
dover utilizzare a questo scopo
un conto deposito separalo. Pra-

ticita e piena operati-
vitd banmria(Ban-

eni, bomf fict,
accrediti, do-

/ eviadicendo),
e per depositi a
tempo con durata
. 6 ¢ 12 mesi, interessi
anticipati ogni tre mesi diretia-
mente sul conto. Per il denaroin
giacenza, sempre a disposizione
del cliente, il tasso di interesse &
estremamente elevato: il 330%
lordo annuo, sulle giacenze che
supmml 15 mila euro, un va-
con |'attuale
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lato che apra a sua volta il
conto. Ciffe che staccano netta-
mente il tasso medio del mercato
italiano. Anche in termini di
costi ¢'2 poca gara. Il costo
annuo del nuovo conto corente
di Banca Mediolanum ammonta
232 euro, quello redio del mer-
cato & di 136 euro (Fonte Corrie-
rEconomia 16.01.2012). Una
differenza del 77 per cento. In un
periodo non facile per I'econo-
mia, per lanti isparmiaton e per
le loro famiglie, ecco da parte
della Banca un’ulteriore propo-
sta all’avanguardia, un ulteriore
servizioa condizioni molto van-
taggiose per i clienti. Sempre
all’insegna -dell’innovazione,

offerta del mercalo evidenzia
uno scarto notevole. Stesso di-
scorso, ¢ stessa grande conve-
nienza, per le eventuali quote
vincolate. Il tasso di remunera-
zione sulle somme vincolate
per 12 mesi del conto Mediola-
num Freedom Pil ammonta al
4% lordo. A ci0 si aggiunge |2
promozione  ‘InMediolanum
Friends' (gia in essere per il
debosito [nMedial

dell: liti e dell:
q

massime. E cosi che, in uno sce-
nario in diffitolta, ¢'& chi pro-
cede a ntmo serralo, € compie
passi avanti.

Mexsaggio publiicitaria Per le condi-
lond econcmiche ¢ Coniriualh ¢ per
guato non expressemenie indicato, ¢
Semeio e ermmense Al Pighs /.;»
o i Nocnw ¢ o recolometode
prowmazion *

o vatuberammedlaban . o
mediolanin it ¢ poesso hmll, Ban
kerd. La promazione
Friends™ ét-ldaﬁmu“/lmh’ e
prosenaciond di nwcxi i 1 lesa
i m anupe lomko riconasei

o
per cut ii‘ fasso sale di un ulte-
nore 0.20%. fino ad arrivare al
4.60%. per ogni amico segna-

I‘m:snm
‘pp(nr‘kl un |:rlm tasso deflo 0.20%
o Jordo e fino ad un

massimo l}
0,602 swi useni deponiti coniantiti fino al
30062012

di“fare banca”

Cadere nell’equivoco & facile, ma credere che il Family
sia un semplice promotore finanziario & sba-
ghato. "Tra il Family Banker ¢ il Promotore Finanzia-
rio la differenza non & filosofica bensi sostanziale™
spiega Stefano Volpato, direttore commerciale di
Banca Mediolanum " una figura unica che si inserisce
in un modo unico di fare banca: il modello creato da
Banca Mediolanum. Detta in maniera molto essen-

fapianificazione

Banl

ziale, mentre il p

il Family Banker. in concreto fa anche quello che in
una banca tradizionale farebbe il direttore, assiste
quindi la clientela e la orienta melfa scelta dei servizi
bancari, del conto corrente, dei mutui, presiit, fidi, ¢
delle altre soluzioni per una efficace gestione della li-
quidita del cliente. Strumenti con i quali sviluppa e
“manliene una relazione esclusiva ¢ costante nel tempo
con il suo cliente. Una bella differenza, per i clienti
le loro famiglie, € non solo. Per questo, essere Family
Banker significa fare molto di piti che if promotore fi-
nanziario e farlo in modo diverso®.

‘Stefano Volpato

Quali sono queste opportunita pit nel dettaglio?
“Siamo sempie plu mnvmu che i emluuone del
mondo del ri

per! amvnlﬁdel Family Bankﬂ per diversi ottimi mo-

Copermco, sottoscrmone
di contratti sempre
piu pratica e hi-tech

Una rivoluzione ‘co-
pernicana’, radicale,
totaie. Nel modo di ge-
stire a distanza proposie
di contratto e altri docu-
menti.

Per questo il sistema in-
novalivo messo a punito
da Banca Mediolanum ha
preso il nome dal celebre
astronomo polacco: Co-
pernico. E'un nuovo stru-
mento per la gestione
hi-tech di soluzioni ¢ pro-
dotti finanziari. Ma ¢ so-
prattutto una modalita che
facilita la relazione tra il
cliente ¢ il proprio Family
Banker perché azzera le
distanze ed elimina il fat-
tore “agenda”. Facciamo
un esempio: per sotto-
porre al cliente la propo-
sta di contratto che stava
aspettando. o la pianifica-
zione finanziaria studiata
durante 1'incontro prece-
dente, | passaggi neces-
sari  prevedono  una
telefonata, la definizione
dell’appuntamento e poi i
tempi d’attesa prima di
incontrarsi.

Con Copernico il Family
Banker mette il “docu-
mento” a disposizione del
cliente tramite il portale
della Banca. Il cliente ri-
ceve subito un Sms ¢ non
deve fare altro che acce-
dere al suo spazio perso-

nale  riservato  agli
aggiornamenti. Se per
caso ha il telefonino

spento, ma ¢ gia collegaio
online, sara avvertito da
un banner di avviso ana-
jogo all’Sms. Ma quel che
pill conta & che da questo
spazio pudé approvare ¢
accettare la proposta di
contratto utilizzando sem-
plicemente i suoi codici
segreti ¢ |'operazione &
subito perfezionata: senza
dispendio di fempo e
senza dovere attendere i
documenti cartacei, in
tempo reale ‘pur trovan-
dosi gli interlocutori in
luoghi diversi.

Una maniera pratica, fa-
cile e istantanea di intera-
gire con la propria banca.
Appunto, una rivoluzione
copernicana.

Con Facebook un nuovo
canale di relazione
tra banca e cliente

a parola d’ordine &: resta
nnesso al cambiamento.
Banca Mediolanum ha appena
aperto su Facebook la propria
FanPage. che ha raccolto su-
bito oltre 5.000 adesioni, con la
quale si possono seguire, 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 inizia-
tive rivolte alla clientela. Face-
book €& diventalo, in poco
tempo. il pid grande Social net-
work globale, la pili estesa
piattaforma online di comuni-
cazione al mondo, con i suci
850 milioni di utenti, di cui
oltre 21 milioni in Italia. Un
network dove & possibile con-
dividere contenuti, veicolare
messaggi, interagire con tante
persone conte mpOl‘dﬂmeIllt)
Uno strumento che apre nuove
opportunita anche nel mondo
der servizi bancari, e nel rap-
poriodi comumc\zu;pc cinte-
razione tra banca ¢ cliente. Con
ogni singolo cliente. Un nuovo
canale di relazione, coerente
con le lince strategiche di svi-
luppo di Mediolanum: essere

" aspetteranno di ricevere infor-

sempre la prima banca nella re-
lazione con i clienti. Sia dal
punto di visia delle relazioni
umane, realizzate attraverso la
presenza direlta dei propri Fa-
mily Banker attivi sul territo-
Tio, & presenti in tutta Italia, sia
tramite il sapiente uso delle op-
portunita offerte dalle tecnolo-
gie e dalle applicazioni hi-tech,
Perché una cosa & certa, |
clienti gia abituati a gestire le
proprie relazioni personali at-
traverso Facebook, ¢ gli aluri
social media, sempre piit si

mazioni e conlatli anche atira-
verso questi canali. Dunque
perché non permettere loro di
scegliere, selezionando dai
profili facebook, anche con
quale dei Family Banker pil
vicini per localizzazione geo-
grafica, per ela o per caralieri-
stiche, interagire per entrare
nel mondo Mediolanum? Un
volta effettuata la scelta, fissare
un appuniamento € consequen-
ziale. Quesie le ultime noviia,
ma altre, importanii, saranno
presto in arrivo. Tulie rigorosa-
mente online. Resta connesso.
Banca Mediolanum ¢’¢ gia.

Operazmm piu faall
e anche piu veloci
con la firma digitale

asta una firma? Si, purché

sia digitale. Per semplifi-
care, ancora di pid, il servizio
allaclientelae 1" atuvuﬁ dei pro-
isti, Banca Medio-

anche

Contemporaneamente,
quest"ultimo procede allo siesso
modo, conferma |'operazione
altraverso un altro codice tem-

prip
lanum ha sviluppato e sta
rilasciando progressivamente la
digitalizzazione della firma. Fi-
NOra per soitoscrivere contratti e
altri documenti ufficiali o con
valore legale occorreva realiz-
zame un formato cartaceo che
poi doveva essere invialo alla
sede della Banca. catalogato, ar-
chiviato... Con I'introduzione
della firma digitale ttto si faci-
lia e velocizza. Come funziona?
Cosi: al momento della sotto-
scrizione del contratio mentre
entrambe le parti in causa sono
presenti. il cliente riceve un sms
conienenie una password em-
poranea che potrd peranto es-
sere wiilizzata una sola volta. A
questo punto deve solo inserire
nell’apposita pagina del portale
della Banca uno dei suoi codici
segreti ¢ il codice temporanco
appena ficevulo e che il sisiema,
come detto, ha creato per | ‘occa-
sione. Cosi il cliente firma in di-
gitale il contratio valulaio
insieme al suo Family Banker.

pol fiservato al prof

nista e appone anch’egli la sua
firma elettronica in calee al do-
cumenio. Il contratto & ora va-
lidoa tutti gl effetti, essendo gia
stalo sottoposto alle verifiche dei
vari uffici competenti che av-
vengono in fempo reale. E ai-
I'istante & gia disponibile presso
la sede centrale. Niente pii
carta! Il nuovo sistema di sotto-
serizione tramite la firma digi-
tale & gid in uso per un campione
di Family Banker e peralcune ti-
pologie di contratio, ma in ma-
niera progressiva verra esieso a
iulta fa rete di vendita e per tulti
i prodotti e le soluzioni di rispar-
mio € investimento proposie da
Banca Mediotanum. Da non di-
menicare che tutio cid & confe-
zionalo  all'intemo  di  un
percorso commerciale di presen-
tazione del prodotio fruibile tra-
mite Ipad che culmina con la
firma digitale del contratio ed
assicura che il Cliente abbia
preso visione di tutto il materiale
informalivo necessario.

H 9Sesima edizione del Giro d'ltalia, che ha tagliaio il
raguardo finale lo scorso 27 maggio a Milano, ha visto
ancora una volta Banca Mediolanum protagonista del
grande evenlo sportivo. La Banca ha sponsorizzalo per il
decimo anno consecutivo il Gran Premio della Montagna,
In classifica degli scalatori, quesi‘anno vinta da Matieo Ra-
botiini, che si & aggmdicalo la Maglia Azzurra, simbolo del
migliore atleta negli amvi in veita. Per Banca Medmlanum

il Giro d'talia

uni

D
passione sportiva e un'oceasione per mconlmre lungo 1I
percorso, migliaia di clienti € ospit di eventi speciali ¢ de-
dicati: in totale sono stati registrati oltre 35.000 contaiti tra
i vari appuntamenti quotidiani, con una media per tappa
pari a 1.950 presenze. Un incremento del 7% rispetio al-

I’edizione scorsa che soitolinea il crescente entusiasmo
della community Mediolanum per iniziative di caratiere
sportivo e di intratienimesto che contribuiscono a raffor-
zare il legame “personale” con la propria banca. Nel dei-
taglio, sono stati oitre 1.200 i clienti ¢ 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 Mediolanum Party realizzaii con un’affluenza com-
plessiva di 4mila persone. E oltre 800 appassionati di ci-
clismo hanno preso parte alle orma tradizionali ‘pedalate’
(vedi foto a lato), guidati da campioni e testimonial d'ec-
cezione come Maurizio Fondriest, Francesco Moser e
Gianni Motta, indossando tutti la Maglia Azzurra degli
‘scalatori’..

tivi. Il primo & il mercato. Mentre il pa-
rimonio  complessivo  gestito  dai
promotor finanziari, quindi la singola
della pianificazione finanziaria af-
fidata ai promotori, € non alle banche,
ammonta ad appena 250 miliardi di
euro, il Family Banker, grazie al mo-
dello di Banca Mediolanum, si muove
in un ambito che ha dimensioni & poien-
zialith enormi: il nsparmio ¢ le attivita
finanziarie complessive delle famiglie
italiane ammontano a 3.500 miliardi di
euro. Un settore che pellultimo anno &
cresciuto dell’ 11 per cento. A cui si de-
vono aggiungere altri 1,000 miliardi di
euro di giro d'affari dell’erogazione
bancana. Quindi, un mercato polenziale
di circa 4.500 miliardi di euro, Ecco le
cifre € i términi di rifeimento, pren-
dendo spunto dalle stime di Banca d'lta-
lia e dei principali istituti di statistica.
Ecco le grandi potenzialita e opportu-
nité. di crescita ¢ di sviluppo, per I'alti-
vita del Family Banker Mediolanum”.
Qual ¢ il vostro obicttivo?
“Diventare la prima banca ‘retail” ita-
liana. E per farlo dobbiamo raddoppiare,
indieci anni, il numero dei Family Ban-
ker, che oggi sono circa 4.500. Alla fine
di quest'anno vorremmo contame 300in

)
Chi pud diventare Family Banker?
“I candidali ideali sono bancan e pro-
motori finanziari che abbiano gid
un'esperienza proficua di relazione con
la clientela, ma anche sincera passione
per il settore del risparmio. Perché il
punto focale & proprio li, nella consape-
volezza che gestire il risparmio significa
prendersi cura della qualita della vita
delle persone, delle famiglie”

L i giovani?

“Certo, ¢i rivolgiamo anche ai giovani
per i quali abbiamo piani di formazione
& di inserimento specifici. Entrare nella
nostra struttura vuol dire poter garantire
ai clienti ¢ a 5¢ stessi un altissimo livello
di qualita. Quello che conta € la capacita
professionale, I"atteggiamento nelle re-
Jazioni e 'immagine 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 contatiarci anche
tramite il portale wyw.familybankerit”.

Questa & una pagina di informazione
aziendale con finalita promozionall.
I suo contenuto non rappresenta
una forma di consulenza
né un suggerimento per investiment.



