6

IL GIORNALE DI VICENZA
Martedt 5 Giugno 2012

PUBBLIGITA

BANCA
o »sAMEDIOLANUM

GRUPPO BANCARIC MEDIOLARUM

Tutti i servizi del conto corrente e la novita della possibilita di una remunerazione ancora piti 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 ¢ alle loro-famiglie. Massima praficita e convenienza

Anche in termini di costi c’¢

are piu valore ai propri
D soldi, ai propri risparmi,

con massima praticita e
convenienza. La soluzione?
Lopportunitd che mancava?
Un conto corrente che unisce
la piena operafivita ¢ futti i
servizi bancari completi di un
conto corrente fradizionale,
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, futti i vantaggi del conto
corrente insieme a quelli di un
conto deposito.
Banca Mediolanum ha con-
cenfrato futte queste opportu-
nita in un unico conto corren-
te, il nuovo Mediolanum
Freedom Piu, che pu6 vantare
costi bassi e condizioni fra le
pit convenienti in assoluto.
Vale a dire, una remunerazio-
ne ai massimi livelli di mer-
cato per il denaro sempre a
disposizione del cliente: il
3,30% lordo annuo sulle gia-
cenze che superano i 15 mila
£uro.
Con la possibilita, vincolando
una parte della liquidita, di
guadagnarci ancora di pil.
Perché si oitiene, anche in

avanti da parte di Banca
Mediolanum per dare il
migliore servizio possibile
alla clientela, ai risparmiatori
e alle loro famiglie. Nella
direzione, secondo I’obiettivo
ben preciso ¢ dichiarato, di
diventare la prima banca
‘retail’ italiana.

Non serve fare calcoli compli-
cati, solo un confronto con cid
che propone il resto del mer-
cato. Dal primo giugno,
aprendo il conto corrente
Mediolanum Freedom
Pii, sard possibile
vincolare una quota
di denaro e dei pro-
pri risparmi, a parti-
re da 100 euro e a
condizione di man-
tenere una giacenza
media sul conto cor-
rente di {5mila euro,
per un periodo varia-
blletm3 6 e 12 mesi,
direttamente sullo stesso
conto senza dover utilizzare
a questo scopo un conto depo-
sito separato. Praticita e piena
operativita bancaria
(Bancomat, carta di credito,
assegni, bonifici, accrediti,
domiciliazione delle bollette,
e via dicendo), e per depositi a
tempo con durata 6 e 12 mesi,
: e s e

questo ¢aso, una -
zione ai livelli pin alti del
mercato: il 4% lordo sulle
somme vincolate per 12 mesi.
Un 4% che pud poi arrivare
fino al 4,60% grazie alla pro-
mozioge _“InMediolanum
Friends”*. E un alfro passo

mesi direttamente sul conto.
Per il denaro in giacenza,
sempre a disposizione del
cliente, il tasso di interesse &
estremamente  elevato: il
3,30% lordo annuo, sulle gia-
cenze che superano i 15 mila

euro, un valore che confronta-
to con lattuale offerta del
mercato evidenzia uno scarfc
notevole.

Stesso discorso, & stessa gran-
de convenienza, per le even-
ali quote vincolate. Il tasso
di  remunerazione sulle
somme vincolate per 12 mesi

i
del conto Mediolanum Free-

poca gara. "Il costo annuo del
nuovo conto corrente di Banca
Mediolanum ammonta a 32
euro, quello medio del merca-
to & di 136 euro (Fonte Cor-
rierEconomia 16.01.2012).
Una differenza del 77 per
cento. In un periodo non faci-
le per U'economia, per tanti
risparmiatori e per le loro
famiglie, ecco da parte delia
Banca un’ulteriorg, propo-
sta all’avanguardia, un
ulteriore servizio a con-
dizioni molto vantag-
giose per i clienti.
Sempre all’insegna
dell’innovazione,
della qualita e della
convenienza massi-
me. E cosi che, in
uno scenario in diffi-
colta, ¢’¢ chi procede
a rifmo serrato, € com-
pie passi avanti.
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“Cosi abbiamo cambiato
il modo di ‘fare’ banca”

adere  nell’equivoco &

facile, ma credere che il

Family Banker sia un
semplice promotore finanziario
& sbagliato. "Tra il Family
Banker e il Promotore Finan-
ziario la differenza non & filoso-
fica bensi sostanziale” spiega
Stefano Volpato, direttore com-
merciale di Banca Mediolanum
“¢ una figura unica che si inse-
risce in un modo unico di fare
banca: il modello creato da
Banca Mediolanum. Detta in
maniera molto essenziale, men-
tre il promotore fa pianificazio-
ne finanziaria, il Family Banker

quanlo niog espressamente md:cato &
necessano fare riferimento al Foglio

alle Norme e al regolamen-

dom Pin. al 4%
lordo. A ci6 si aggiunge la
promozione ‘InMediolanum
Friends’ (gid in e.ssere per il

to delia promozione *Friends’ dnspumbn—
Ii sui siti web. vww.bancamedi
aum.it, wwwmedlolanum rtepfesso:

Family A
L2 “InMediojanum Frien-

conto
lanum), per cui il tasso sale di
un ulteriore 0,20%, fino ad
arrivare al 4,60%, per ogni

amico segnalato che apra a j’

sua volta il conto. Cifre che &
staccano nettamente il tasso {
medio del mercato italiano.

ds" & valida fino al 30/06/2012: per la
presentazione di nuovi clienti, sul mo
del 4,00% annuo lordo riconosciuto sut
depositi a tempo di durata 12 mes:
verrd applicato un extra tasso dello
0,20% annuo fordo e fino ad un massi-

mo dello 0,60% sui nuovi depositi
coslrtulll fino 21 30/06/2012.

in fa anche quello che
in una banca tradizionale fareb-
be il direttore, assiste quindi la
clientela ¢ Ia oricnta nella scelta
dei servizi bancari, del conto
corrente, dei mutui, prestifi,
fidi, e delle alfre soluzioni per
una efficace gestione della
liquidita del cliente. Strumenti

Stefano Volpato, italian Network
Manager di Banca Mediolanum

non solo. Per questo, essere
Family Banker significa fare
molto di piti che il promotore
finanziario ¢ farlo m modo
diverso",

Quali sono queste opportuni-
A pit nel dettaglio?

“Siamo sempre pil convinti
che Pevoluzione del mondo del

con i quali sviluppa e

una relazione esclusiva e
costante nel tempo con il suo
cliente. Una bella differenza,
per i clienti e le loro famiglie, e

risparmio offfa opportunita
straordinarie per Patfivitd del
Family Banker, per diversi ofti-
mi motivi. II primo ¢ il merca-

Operazioni sempre piu facili
e veloci: in arrivo
anche la firma digitale

asta una firma? Si, purché sia digitale. Per semplificare,
B ancora dl plu il servizio alla clientela e I” attlvxta dei pro~
i p isti, Banca Mediol hao

sta rilasciando progress a i della
firma. S

Finora per sottoscrivere contratti e altri documenti ufﬁclah o
con valore”legale occorreva realizzame un formato cartaceo
che poi doveva essere inviato alla sede della Banca, catalogato,
archiviato...

Con P’introduzione della firma digitale tutto si facilita e velo-
cizza. Come funziona? Cosi: al momento della sottoscrizione
del contratto mentre entrambe le parti in causa sono presenti, il
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Copernico, sottoscrizione
di contratti
pit pratica ¢ hi-tech

Un sisfema innovativo che facilita
ancora di pit la relazione tra il cliente
e il proprio Family Banker perché
azzera le distanze

nell'approvazione dei documenti

na rivoluzione ‘copernicana’, radicale, totale.
Nel modo di gestire a dlstanza proposte di contratto e altri

cliente riceve un Sms una p d che
potra pertanto essere utilizzata una sola volta.

A questo punto deve solo inserire nell’apposita pagina del por-
tale della Banca uno dei suoi codici segreti e il codice tempo-
raneo appena ricevuto e che il sistema, come detto, ha creato
per I’occasione.

Cosi il cliente firma in digitale il contratto valutato insieme aJ
suo Family Banker. Contemporaneamente, anche quest’ultimo
procede allo stesso modo, conferma I’ operazione attraverso un
altro codice temporaneo € riservato al professionista e appone
anch’egli la sua firma el in calce al di . 1l con-
tratto € ora valido a tutti gli effetti, essendo gia stato sottopo-
sto alle verifiche dei vari uffici competenti che avvengono in
tempo reale. E all’istante & gia disponibile presso la sede cen-
trale. Niente pit carta! 1l nuovo sistema di sottoscrizione trami-
te la firma digitale & gia in uso per un campione di Family
Banker e per alcune tipologie di contratto, ma in maniera pro-
gressiva verra esteso a tutta la rete di vendita e per tutti i pro-
dotti e le soluzioni di risparmio e investimento proposti da
Banca Mediolanum. Da non dimenticare che tutto cio ¢ confe-
zionato 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 necessario.

documenti.
Per queslo il sistema mnovativo messo a punto da Banca
di ha preso il nome dal celebre astronomo polacco:

topen'uco E un nuovo strumento per la gestione hi-tech di
soluzioni e prodotti finanziari.

Ma & soprattutto una modalitd che facilita la relazione tra il
cliente e il proprio Family Banker perché azzera le distanze ed
elimina il fattore “agenda”.

Facciamo un esempio: per sottoporre al cheute la proposta di
contratto che stava o la pianifi finanziaria
studiata durante I’ i pre-

P

Con Facebook un nuovo
canale di relazione
tra banca e cliente

a parola d’ordine &: resta connesso al cambiamento.
L Banca Mediolanum ha appena aperto su Facebook la
propria FanPage, che ha raccolto subito oltre 5.000 ade-
sioni, 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 suc attivita, le ini-
ziative rivolte alla clientela.
Facebook & dn/entato, in paco tempo, il piti grande Soc)al net-
work globale, la piu estesa p ma online di
ne al mondo, con i suoi 850 milioni di utenti, di cui oltre 21
milion in Ttalia. Un network dove & possibile condividere con-
tenuti, vei messaggi. i ire con tante persone con-
temporaneamente.
Uno strumento che apre nuove opportunitd anche nel mondo
dei servizi bancari, e nel rapporto di comunicazione ¢ intera-
zione tra banca e cliente.
Con ogni singolo cliente. Un nuovo canale di relazione, coe-
rente con e linee strategiche di sviluppo di Mediolanum: esse-
re sempre la prima banca nella relazione con i clienti.
Sia dal punto di vista delle relazmm umane, realizzate attraver-
solap diretta dei propri Family Banker attivi sul terri-

1passaggi

vedono una telefonata, la- definizione dell’appuntamento e poi i
tempi d’attesa prima di incontrarsi. Con Copernico il Family
Banker mette il “documento” a disposizione del cliente tramite
il portale della Banca.
11 cliente riceve subito un Sms e non deve fare altro che accede-
re al suo spazio personale riservato agli agglomamenu
Se per caso ha il telefonino spento, ma & gia collegato online,
sara avvertito da un banner di avviso analogo all’Sms.
Ma quel cha pili conta é che da questo spazio pud appmvare e

utilizzando
suoi COdlCl segreu €L ione ¢ subito perft senza
dispendio di tempo e senza dovere attendere i documenti carta-
cei, in tempo reale pur trovandosi gli interlocutori in lnoghi
diversi. Una maniera pratica, facile e istantanea di interagire
con la propria banca. Appunto, una rivoluzione copernicana.

torio, e presentl in tutta Italia, sia tramite il sapiente uso delle

opportunita offerte dalle tecnologie e dalle applicazioni hi-

tech.

Perché una cosa ¢ certa, i clienti gia abituati a gestire le proprie
Pe 1i attraverso Facebook, e gli altri social media,

sempre pill si aspetteranno di ricevere informazioni e contatti

anche attraverso questi canali.

Dunque perché non permettere loro di

1 (P d,

to. Mentre il patrimonio com-
plessivo gestito dai promotori
finanziari, quindi la singola
voce della pianificazione finan-
ziaria affidata ai promotori, e
non alle banche, ammonta ad
appena 250 miliardi di euro, il
Family Banker, grazie al model-
lo di Banca Mediolanum, si
muove in un ambito che ha
dimensioni e potenzialitd enor-
mi: il risparmio e le attivita
finanziarie complessive delle
famiglie italiane ammontano a
3.500 miliardi di euro. Un setto-
re che pell’uitimo anno & cre-
sciuto dell’1 1 per cento. A cuisi
devono aggiungere altri 1.000
miliacdi di euro di giro d’affari
defl’erogazione bancaria,
Quindi, un mercato potenziale
di ‘circa 4.500 miliardi di euro.
Ecco le cifre e i termini di rife-
rimento, prendendo spunto
dale stime di Banca d’Italia e
dei principali istituti di statisti-
ca. Ecco le grandi potenzialiti e
opportunita, di crescita e di svi-
Tuppo, per Patfivitd del Family
Banker Mediolanum”.

Qual & il vostro obiettivo?
“Diventare la prima banca
‘refail italiana. E per farlo dob-
biamo raddoppiare, in dieci
anni, il numero dei Family
Banker, che oggi sono circa
4.500. Alla fine di quest'anno
vorremmo contarne 300 in pit”
Chi pub diventare Family
Banker?

“q candidati ideali sono bancari
¢ promotori finanziari che ab-
biano gid un'esperienza profi-
cua di relazione con la clientela,
ma anche sincera passione per il
settore del risparmio. Perché il
punto focale & proprio 1, nella
consapevolezza che gestire il
risparmio significa prendersi
cura della qualita della vita delle
persone, delle famiglie”.

E i giovani?

“Certo, ci nvolglamo anche ai
glovani per i quali abbiamo
piani di formazione e di inseri-
mento specifici. Entrare nella
nostra struttura vuol dire poter
garantire ai clienti ¢ a s¢ stessi
un altissimo livello di qualita.
Quello che conta ¢ la capacitd
professionale, 1’atteggiamento
nelle relazioni ¢ I'immagine sul
territorio. Quanto alle proposte
economiche posso dire che
saranno adeguate all’esperienza
di ciascuno oltre che alle carat-
teristiche personali ¢ alle capa-
cita professionali.

Gli interessati possono contat-
tarci anche amite il portale

dai profili facebook, anche con quale dei | Family Banker pitt
vicini per localizzazione geografica, per eta o per caratteristi-
che, interagire per entrare nel mondo Mediolanum? Un volta

www.fz

Questa & una pagina di informazions
3 Fzen S

effettuata la scelta, fissare un app e

Queste le ultime novita, ma altre, importanti, saranno- presto in
arrivo, Tutte rigorosamente online. Resta connesso, Banca
Mediolanum c’ gia.

11 suo contznuto non rappresenia
uea forma di consulerza
¢ un supgerimento per investiments




