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Tutti i servizi del conto corrente e la novita della possibilita di una remuneraz:one ancora pru alta

Mediolanum Freedom Piu

fa crescere il valore dei nsparmi

are pid valore ai propri sol-
di, ai propri risparmi, con
massima praticitd e conve-
nienza. La sojuzione? L'opportuni-
ti che mancava? Un conto corrente
che unisce la piena opstativita e futti
i servizi bancari completi di un con-
fo corrente tradizionale, insieme alla

ai risparmiatori ¢ alle loro famiglie.
Nella direzione, secondo [’abiettivo
ben preciso ¢ dichiarato, di diventare
Ia prima banca ‘retail’ italiana.

Non serve fare calcoli complicati.
solo un confronto con cio che pro-
pone il resto del mescato. Dal prime
glugno, aprendo 1l conto cortente

possibilitt di ufia. ione an-
<ora pid alfa vincolando una somma
della liquidit in giacenza. In prai-
<A, tramile 1 depositi a tempo, co-
glie, con un‘unica soluzione, tutii i
vantagg! del conto corente insieme
a quelli di un conte deposito.

Banca Mediolanuin ha concentra-
10 tutte queste opportuni@
M un unico conto cor-
rente, il nuove Me-
diolanum  Free-
dom Piti, che pud
vantare  costi
bass) e condi-
zioni tra le pilt
convenienti jn
assoluto, Vale a
dire, una remu-
nerazione i massi-
mi livelli di mercato
per il dénaro sempre a
disposizione del cliente: il
330% lordo annuo sulle giacenze
che superano 1 15 mila euro.

Con la possibilita, vincolando una
parte della liquidita, di guadagnarct
ancora di pid. Perché si ottiene, an-
che in questo caso, una remunera-
zione ai livelli pid alti del mercato: il
4% lordo sulle summe vincolaie per
12 mesi. Un 4% che puo poi arrivate
fino al 4,.60% grazie alla promozio-
ne “lnMediolanum Friends™*

E un altro passo avanti da parte di
Banca Mediolanum per dare il mi-
gliore servizio possibile alla clientela,

FINOAL

4,60%

\PER12 MESI /

Freedom Pid, sara pos-
sibile vincolare una quota di denaro
e dei propri rispami, a partire da
100 euro e a condizione di mantene-
re una giacenza media sul conto cor-
rente di 15mila euro, per un periodo
variabile tra 3, 6 e 12 mest, diretta-
mente sullo stesso conto senza do-
ver utilizzare a questo scopo
un conto deposito sepa-
rato. Praticita e picna
operativitd bancaria
(Bancomat, carta
di credito, assegni,
bonifici, accredi-
ti, domiciliazio-
ne delle bollette,

e via dicendo), e
per depositi a tem-
po con durata 6 e 12
mest, | i antici-

lanum Friends’ (gia in essere per
il conto deposito InMediolanum),
per cui il tasso sale di un ulteriore
0,20%, fino ad amivare al 4,60%.
per ogni amico segualaio che apra a
sua volta il conto. Cifie che staccano
nettamente il tasso medio del merca-
to italiano.

Anche in termini di costi ¢’2 poca
gara. I costo annue del nuovo conto
corrente di Banca Mediolanum am-
monta a 32 euro, quello medio del
mercato ¢ di 136 euro (Fonte Cor-
tierBconomia 16.01.2012). Una dif-
ferenza del 77 per cento.

In un periodo non facile per I'eco-
nomia, per ot risparmiatori e per
le loro famglie, ecco da parte della
Banca un’ulteriore proposta all'a-
vanguardia, un ulteriore servizio a
condizioni molto vanaggiose pet i
clienu. Sempre all'insegna dell’in-
novazione. deila qualita e della
convenienza massime. B cosi che,
in uno scenario in difficolta, ¢’ cht
procede a ritmo serralo, € compie
passi avanti.

1, PO Ry

10. Per le

pati ogni tre mesi diretia-
mente sul conto Pc.r it dcnam in
sempre a disposizione del

cliente, il tasso di interesse & estre-
mamente elevato: il 3,30% lordo

i economiche e
@ per quanio non espressamente -
dicaio, & necessario fare riferimenio
al Foglio informuiiva, afle Norme
eal rzgalnmmra delia promozione
¢ F‘rwmlt deomInll sui siti web

annue, sulle giacenze che sup i
15 mila euro, un valore che confron-

i 20, WHW.
inmediolanum it & presso | Family
Banker®.

tato con [attuale offerta del
evidenzia uno scario notevole.
Stesso discorso, € siessa grande
convenienza, per le-evenwali quote
vincolate. I tasso di remunerazione
sulle somme vincolate per 12 mesi
del conto Mediolanum Freedom
Pid ammonta al 4% lordo. A cid si
aggiunge la promozione ‘InMedio-

Copernico,
& ora piv praﬂto ¢ hi-tech

{ Bmiunﬁmul"S) p\m:bé -‘ _ Una rivoluzione -
“si digitale, Per semplificare, “copemicana’, radica- il “documento” & di-
di pid, il servizio alle  stesso. modb. conferma 1’0~ Je; totale. Nel mndo el ¢
‘aittvith dei propri perazione altraverso un alwo: di- gestire a distanza.

professionisti, Banca Medio-
lagum ha syiluppato € sta rila-

sciando progressivamente ‘la
*mica in calce al documento. [

- digitalizzazione deila firma,
“Finom per soitoscrivere
contratti. e altn  documenti
.ufficiali ‘o con valore lega-
e occorreva realizzarne un
formato cmaceo che pol do-
veva essére inviato alla sede
- della Bancs, ¢mlogalo. ar

Con l'introduzione  della
firma digitale futto si facilita

_ ¢ velocizza. Come funziona?

Cns] al momento della sotto-

“codice temporanso e riserva-
to 4l professionista ¢ appone
anch’ogli la sua firma elettro:

‘contratto & ora valido a it
gli effetti, essendo gil stato
soltoposta alle. yerifiche dei
vari uffic competenti che ay-
vengono in tempo reale,

E all'istante & gia disponi-
‘bile presso la sede centrale.
Niente pid cartal

11 nuovo sistema di sotto-
serizione tramite la firma di--

la

num Friends" & valldaﬁm al
30/06/2012: per la preseniazions

di nuovi clienti, sul tasso del 4.00%
annuo lordo riconosciwio sui depositi
a tempo di durata ]2 mesi verrd
applicalo un extra tasso delio 0.20%
annuo tordo e fino ad un massimo
dello 0,60% sid nuovi deposisi costi=
tuiti fino al 30/062012.

, gestire contratti

Family Baoker metic

pmposudiconmm» Bmel. 1l cliente ri-

-ceve subno‘nnsrm el

gnaleegmmusopcrunmm-
plone Fa!mlannlmrepu

ione del ¢ mentre  alcune !
- enirambe lez,m' in causé ma in maniera progressiva.
“sono presenti, il cliente riceve verrh esteso a-tutta 1 rete di
un §mS contenente una pas- vcndnxepermmipmdmue
- sword temp he 'p i di i0 € in-
- pertanto essere utilizzata una vestimento proposte da Ban-
~sola volta, ¢4 Mediolanum.
A qumo Punlo deve soh) ~Da nun dmmum“che-
" del rwaddhﬁmunodd"temodluo y :
sm?oe«hctwyweﬂmdm B o et T by hvecs
\emporaneo appena riceyuio e dotio fruibile tramite Tpad che | Yedofiouna wafm ‘Una maniera pratica,
chie il sistema, come detto, ha  culmina con la fitma digitale ‘
cregloper l'occasione. ~~ %del contratto e assicura che il
Cosl il cliente firma in di- - Cliente nbbnpmuvulouedi
gitale if contratto valutaio in- . tutio il
meessmo

sieme al sua Family Banker,

Giro ‘

FAMILY BANKER

Cosi abbiamo cambiato
il modo di “fare banca”

adere nell'equivoco &

facile, ma credere che il
Family Banker sia un sem-
plice promotore finanziario
& sbagliato. “Tra il Family
Banker e il Promotote Fi-
nanziario la differenza non &
filosofica bensi sostanziale”
spiega Stefano Volpato, di-
retiore commerciale di Banca
Mediolanum “¢ una figura
unica che si inserisce in un
moado unuco di fare banca: il
modello creato da Banca Me-

diolanum. Defta in maniera_

molto essenziale, mentre il
promotore fa pianificazione
finanziaria, il Family Banker,
in concreto fa anche quelio

che in una banca tradiziona-

te farebbe il direttore, assiste
quindi la clientela e 1a orienta
nella scelta dei servizi ban-
cari, del conto corrente, dei
muti, prestiti, fidi, e delle
altre soluziont per una effica-
ce gestione della liquidita del
cliente. Strumenti con i quali
svijuppa e mantiene una rela-
zione esclusiva e costante nel
tempo con il suo cliente. Una
bella differenza, per i clienti
¢ le loro famiglie. ¢ non solo.

Stefana Volpato, direitore commerciale di Bance Mediolanm

Per questo, essere Family
Banker significa fare molto di
Pit che il promotore finanzia-
rio e farlo in modo diverso”.

Quali sono queste oppoh_

funita pit nel d

250 miliardi di euro, il Family
Bankex, grazie al modello di
Banca Mediolanum, st muo-
ve in un ambito che ha di-
mensioni ¢ potenzialita enor-
rm il nspam'uo e le attiviia

plessive delle

“Siamo sempre pill con-
vinti che ['evoluzione del
mondo del risparmio offra
opportunita straordimarie per
Pattivita de! Family Banker,
per diversi ottimi motivi.
primo & il mercato, Mentre il
patrimonio complessive ge-
stito dai promotori fiflanziari,
quindi la singola voce della
pianificazione finanziaria af-
fidata ai promotou, & non alle
banche, ammonta ad appena

famiglie italiane ammontano
a 3500 mihardi di euro. Un
settore che neil’ultimo anno
¢ cresciuto dell’ i1 per cento.
A cui s devono aggiungere
altri 1.000 miliacdi di euro di
giro d’affad dell’erogazione
bancaria. Quindi, un mercato
potenziale di cirea 4°500 i+
liardi di euro. Bcco le cifte ¢
i termint di riferimento, pren-
dendo spunto dalle stime di
Banca d'Italia ¢ dei principali
istiouti di i Ecco le

La 9Sesima edizione del Giro d'Ttalia, che
ha tagliato 1 tragvardo finale lo scorso
27 maggio 2 Milano, ha visio ancora una
volta Banca Mediolanom protagonista del
grande evento sportivo. La Banca ha spon-
sorizzato per il decimo anno consecutivo il
Gran Premio delia Montagna, la classifica
degli scalatori, quest’anno vinta da Matteo
Raboitini, che s1 & aggindicato fa Maglia Az-
zurra, simbolo del migliore atleta negli am-  di
vi in vetta. Per Banca Mediolanum ii Giro
d’ltalia rappresenta un importanie appunta-

mento di passione sportiva & un'occasione

lungo il p

tatti tra i vari app

clienti e ospiti di eventi speciali e dedicati: in
totale sono siati registrad ohre 35 000 con-~

sono stati oltre 1.200 i clienti e gli ospiti ac-
di  colti presso le aree Hospmluy di parienza ¢
arrivo delle tappe, 54 1 partecipanti a bordo
delle auto al seguito de]la gara, 16 1 Me-

con

con un’affluenza

sportivo e di i

una media per lappa pari a 1 950 presenze.
Un incremento del 7% rispetto al
scorsa che sottolinea il crescente entusiasmo
della community Mediolanum per iniziative

edizi

Party
complessiva di 4mila persone. E oltre 800
di

icli hanno preso parie

> che

contribuiscono a rafforzare il legame *‘per-
sonale” con ia propria banca. Nel dettagiio.

alle ormai tradizionali ‘pedalate’ (vedi foto a
lato), guidati da campioni e testi

1ald'ec-

grandi potenzialitd e opportu-
nita, di crescita e di sviluppo,
per l'attivita del Family Ban-
ker Mediolanum”.

Qual & il vostro obiettive?

“Piventare ia prima ban-
ca ‘retail’ italiana. E per far-
lo dobbiamo raddoppiare,
in dieci anm, il numero dei
Family Banker, che oggi
sono circa 4.500. Alla fine di
quest’anno vorremmo contar-
ne 300 in pid”.

Chi pué diventare Family
Banker?

“I candidati ideali sono
bancari & promotori finanzia-
ri che abbiano gia un’espe-
rienza proficua di relazione
con la clienicla, ma anche
sincera passione per il set-
tore del risparmio. Perché il
punto focale & proprio li, nelia
consapevolezza che gestire il
rispanmio significa’ prendersi
cura della qualita della vita
delle persone, delle famiglie”.

E i giovani?

“Certo, ci nivolgiamo anche
ai giovani per i quali abbiamo
piani di formazione e di in-
serimoento  specifici. Eutrare
nella nosira strutiura vuol dire
poler garantive ai clienti ¢ a
8¢ stessi un altissimo livello
di qualita. Quelio che conta
& la capacita professionale.
Patteggiamento nelle relazio-
ni e 'immagine sul teritorio.
Quanto alie proposte econo-
muiche posso dire che saran-
no adeguate all’esperenza
di ciascuno oltre che alle ca-
ratteristiche personali ¢ alle
capacita professionali. Gli in-
teressati possono conlattarc
anche tramite il portale www.
familybankerit”.

cezione come Maurizio Fondriest, France-
sco Moser e Gianni Motta, i

d do tutti

Quesia & e pegmd di inforpeaone axicadak.
con feslits promoponsh, U sew comensin

la Maglia Azzurra degli *scalatori’,

i sggerinento et inestincat




