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Con Freedom Pil tutfi i servizi del conto corrente e la novita della possibilita di una remunerazione ancora pi alta, vincolando una somma delfa liquidita in glacenza

- Mediolanum Freedom Piu
fa crescere il valore dei risparmi

are piil valore ai propri soldi, ai
| prope Rspanui, con massima
praticitd e convenienza. La soluzio-
ne? L'opportunith che mancava? Ut
| conto corrente clhie unisce la piena
| operativith ¢ it | servizi bancari
completi di un conto carrente tra-
dizianale, insiome alla possibilith
di uia remunerazione ancora pid
alta vincolando una somma della
liquidith in giacenza. [n pratica, tra-
| mite i deposit & lempo, coglie, con
| un'unica soluzione, ittt i vantaggi
dol conto corrente insieme & quelli
! di un conto deposito,
| Banca Mediolanum ha concentrato
futte gueste opportunit in un unico
conto corrente, il auovo Mediola-
aum Freedom Pi, che pud van-
| tare costi bassi ¢ condizioni tra le
pli convenienti in assoluto. Vale a
dire, una requnerazione & MAassi-
mi livelli di wercato per {1 denaro
sempre & disposizione del cliente:
il 3,30% lordo annuo sulle giacen
ze che superano 1 15 mila euro.
Con [a possibilitd, vincolando una
parte della liquidits, di guadagnar
ci ancora di pid. Perché si otfiene,
anche in quesio caso, Una remune-
razione ai livelli pit alti del merca.
to: il 4% lordo sulle somme vineo
late per 12 mest. Un 4% che pud
pol drrivare fino al 4,60% grazie
! alla promorione “InMediolanum
“ Friends™*
| B un altro passo avanti da paree di
Banca Mediolanum per dare il mi-
gliore servizio possibile alla clien-

tela, ai risparmiator: ¢
alle foro famiglie.

Vabietavo ben
preciso ¢ di-
chiarato, di
diventare la
pams  ban-
ca  Cremil’
italiana.

Non  serve
fare  calcoli
complicati,
so0lo un  con-
fronto con ¢id che
propone il resto del
mercato, Dal primo giv-
guo, aprendo 1l conto corren-

te Mediolanum Freedom Pin, sard
possibile vincolare una quota di de-
nEro e dei propri rsparmi, a partire
da 100 euro & n condizione di man
lenere una glacenza media sul con-
1o corrente di 15mila euro, per un
periodo variabile tra 3, 6 ¢ 12 mesi,
direttamente sullo stesso conto sen-

Grazie alla
promozione
“InMediolanum

Friends” il 4% puo
arrivare al 4,60%

za dover utilizeare a
questo scopo un
conto deposi-
1o separato,
Praticita
e piena
opera
tivita
bancaria
(Ban-
comat,
carta di
credito
assegni,
bonifici, ac-
crediti, domi-

0,20%, fino ad arnivare al 4,60%,
per ogni amico segnalato che apra
a sua volta il conto. Cifre che stac-
cana nettaments il tasso medio del
mercato italiano.

Anche in termini di costi ¢'e paca
gara. [1 costo annuo del nuovo con-
to corrente di Banca Mediolanum
ammonta & 32 euro, quello medio
del mercato & di 136 euro (Fonte
CarrierBconomia 16.01.2012). Una
differenza del 77 per ceaio.

In an periodo non facile per I'eco-
nomis, per tanti risparmiatori e
per le loro famuglie, ecco da parte
della Banca un'ulfenore proposta
un ulterore servi-

I defle
bollette, e via dicer®
da), e per depositi a tem-
po con durata 6 e 12 mesi. interessi
anbicipati ogni tre mesi diretfamente
sul conto. Per il denaro in giacenza.,
sempre 4 disposizione del cliente,
il tasso di interesse & estremamente
elevato: il 3,30% lordo annuo, sul-
Ie giacenze che superano 1 15 mila

all
zin a condizioni molio vantaggio-
s¢ per i clienti. Sempre all’insegna
dell’innovazione, della qualiti e
della convenienza massime, E cosi
che, in uno scenario tn difficolta,
¢'2 chi procede a ritmo sermato, e
compie passi avanti.

enro, un valore che con
Pattuale offerta del mercato evi-
denzia uno scarto notevole.

Stesso discorso, ¢ stessa grande
convenienzs, per fe eventuali quote
vincolate. [l tasso di remunetazione
sulle somme vincolate per 12 mesi
del conlo Mediolanum Freedom
P ammonta 4l 4% lordo, A cio st
aggiunge la promozione ‘nMedio-
lamm Friends® (gia in essere per
il conto depositp InMediolanum),
per cui il (asso spie di un alteriore

1

o p:
uanio mom eapresamente
necessana fure ol in
formatrvo. alle «al

della % *

= l—=—ﬂ IM.'
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Un altro passo avanti per dare il migliore servizio possibile alla clientela, ai risparmiatori e alle loro famiglie. Massima praticita e convenienza

Cosi abbiamo

cambiato il modo
di ““fare banca”

udere  nell'squivoco & faci-
le, ma credere che il Pamily

zianio la difierenza non ¢ filosonca
bensi sostanziale” spiega Stefano
Volpato, direttore commerciale di

|~ Banca Mediolanum “2 una figara

unica che 81 insensce in un modo
unico di fare banca: il modello cre
ato da Banca Mediolanum. Detta
in maniera molto essenziole. men
tre il promotore fa pilanificazione
finanziaria, il Family Banker. in
concreto fa anche quello che
upa banca tradizionale fareboe il
direttore, assiste quindi la clien
tela e 1a orienta nella scelta det
servizi bancari, del conto curcen
fe, dei mutut, prestiti, fidi, ¢ del
le altre soluzioni per una efficace
gestione della liquidita del chente
Strumenti con 1 quali sviluppe e

i una esclusiva

Banker sia un semplice p
finanziario & sbagliato, “Tra il Fa-
mily Banker ¢ il Promotore Finan-

¢ costante nel tempo con il suo

i clienti ¢ ie loro famuglie, e non
solo. Per questo, essere Family
Banker significa fare moito di pint
che 1l promdtore finanziario e farlo
in modo diverso™

Quali sono queste opporiunith
pits nel dettaglio?

‘Siamo sempre pil convinti che
Pevoluzione del mondo del i
sparmio offra opportonitd straor
dimane per 'attiviea del Family
Banker, per diversi ottimi motivi
Tl pnmo ¢ il mercato. Mentre (|
patrimonio  complessivo  gestilo
dar promotori finanziari. quindi
Ia singola voce della pianificazio-
ne finanmaria affidata al promo
tari, & non alle banche, ammonts
ad appena 250 miliardi di euro, {1
Family Banker, grazie al modello

cliente. Una bells differenza, per di Banca Mediolanum, si muove

in un ambito che ha dimeasioni ¢

UM nvoluzione ‘copermica-
na'  iadicale, tatale. Nel
modo di gestice a distanza pro-
poste di contratto ¢ altn docu
menti £

Per questo il sistema innoyativo
messo a punto da Bance Medio
lanum ha preso il nome dal ce
lebre astronomo polacco. Coper
nico. B un nuovo strumento per
la gestione hi-tech di soluzioni &
prodotti finanziar. Ma & soprat
twito wna medalita che facilite s
relazione tra il cliente & il propric
Family Banker perché azzera le
distanze ed elimina il fattore
“agenda”. Facciamo un esempio
per sottaporre al cliente e propo
sfa di contratto che stava aspet-
tando, o {a panificazione fpan

zlana studiata durante §'incontro
precedente, 1 passaggl necessan
prevedono una (eletonate, la de

finizione del! appuntamento ¢
poi | temp d'attesa prima di in-
contrarsi

Con Copernico il Family Banker
mette il “documenio” a dispos:

zione del cliente wamite il por

tale della Banca. 1i cliente riceve

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

namenti. Se per caso ha il tele-
fonino spento, ma & gia collegato
online, sard avvertito da un ban
ner di avviso analogo all’Sms
Ma quel che pib conta & che da
questo spazio pud approvare
acceftare la proposts di contral
to utilizzando seinplicemente |
suoi codict segret e 1'operazione
& subito perfezionata: senza di-
spendio di tempo ¢ senza dovere
attendere | documenti cartace:, i
tempo reale pur wovandos gli in
terfocuton in luoghi diversi. Una
maniera pratice, facile e istanta-
nea di interagire con la propris
bance. Appunto, una rivoluzione
copermicana

Una vera
rivoluzione
che azzera

le distanze
tra i clienti

a parolad’ordine &: resta con-

nesso al cambiamento. Ban-
&2 Mediolanum ha appens aperto
5u Facebook la propris FanPage,
che b raccolto subito oltre 5.000
adesioni, con la quale si possono
seguire, in tempo reale ¢ con il
linguaggio facile, pratico e di-
retto tipico del monda “social”,
notizie e novita che niguardano la
Banca, le sue attivitd, le imziati-
ve nvolte alia clientela
Facebook & diventato, in poco
tempo, il pits grande Social net-
work globale, la piil estesa piat-
taforma online di i

Con Facebook
un nuovo canale
tra Banca e cliente

prima banca nella relazione con
i clienti. Sia dal punto di vista
delle relazioni umane, realizza-
te attraverso la presenza diretta
det propn Family Banker attivi
sul territorio, e presenti in wtia
Italia, sia tramite il sapiente usa
delle opportunita offerte dalle
tecnologie e dalle applicaziom
hi-tech.

Perché una cosa & certa, i clienti
gia abiruati a gestire le proprie
relazioni personali attraverso Fa-
cebook, e gli aitr social media,
sempre pih si aspetteranno di
ricevere ioni & contaiti

al mondo, con 1 suoi 850 milioni
di utenti, di cui oltre 21 milio-
ni in falia. Un network dove &
possibile condividere contenuti,
veicolare messaggi, i0feragire
con tante personc

anche attraverso questi canali.
Dunque perché non

asta ons firma? SI, purché
sia digitale. Per semplifica
re, ancora di piv, il servizio afla
clientela ¢ 1"attivita dei propri pro-
f , Banca i ba

Operazioni piu facili
eveloci
con la firma digitale

amente, anche quest'ultimo pro

enormit il e
le aitivita finanziarie complessive
delie fumiglie italiane ammontano
3,500 miliardi di curo. Un setto-
re che nell"ultimo anto & cresciuto
deli* 11 per cento. A cui ti devona
aggiungere altri 1.000 miliardi di
suro di giro d"affan dell’emogazio
ne bancars. Quindi, un mercato
potenziale di circa 4.500 miliands
di euro. Ecco fe cifre ¢ i (ermini
di rif ds spun

cede allo stesso mado, confe
Voperazione attraverso un altro
codice temparaneo e riservato al

sviluppato e sta rilasciando pro-
i Ia d i

i ¢ appone anch’sgli
1a sua firma eléttronica in calce al
d 1l contratto & ora va-

della firma.

Tido a (ot gii eifetn, essendo gia

Finora per mtratt e
altri documenti ufficiali o con va-
lore legale occorreva realizzame
un formato cartaceo che poi do-
veva essere inviato alla sede della
Banoa, catalogato, archiviato. .

Con V'intoduzione della firma di-
gitale titto si facilita e velocizza.
Come funziona? Cosi: al momen-
fo della sottoserizione del contrat-

loro di scegliere, selezionando
dai profili facebook, anche con
quale dei Family Banker pi vi-.
cini per Iocali geogralfi-

amente

Uno stramento che apre nuove
opportuniti anche nel mondo dei
servizi bancarl. e nel rapporto
& s & bt

ca, per etd o per carattedstiche,
interagire per entrare nel mondo
Medialanum? Un volra effettuata
Ia scelta, fissare un appuntamen-

0 tra banca e cliente, Con ogni
singolo cliente. Un nuovo cana-

w0 q
Queste le ulfime novitd, ma altre,
IMportanti, SAranno Presto in ar-

w0 be le parti in can-
5a sono presenti, il cliente riceve
un sms coatenente una
temporanea che paird pertanto es-
sere utilizzata una sola volta.

A questo punto deve solo inserire
nell'apposita pagina del portale
della Banca uno dei suoi codi-
«©i segreti ¢ il codice tetnporaned
appena fceviro ¢ che il sistema,
come detto, ha creato per 'occa:
sione.

stato alle verifiche dei
vari uffici competenti che avven

omo in tempo reale

E all'sante & gid disponibile
presso la sede centrale, Niente pin
carta!

1l puovo sisterna di sottoscrizio-
ne tramite la firma digitale & gia
in usQ per un campione di Family
Banker ¢ per alcune tpologie di
contratto, ma in maniera progres-
siva vertd esteso a tutta la rete di
vendita e per rutti | prodott e le
soluziont di risparmio © invest

mento proposte da Banca Medio-
lanum.

Da non dimenticare che wito cio &
confezionato all'interno di un per-
corso commerctale di td-
zione del prodotto fruibile tami-
fe Ipad che culmina con la firma
digitale del contratio ed assicura

to dalle stime di Banca d'ltalia ¢
det principali istituti di statistics.
Beco le grandi potenzialita & op-
portunita, di crescita e di sviluppo,
pes Vattivith del Family Banker
Mediolanum™

Qual & il vostro objettivo? |
“Diventare la prima banca ‘retail’
italiana. E per farlo dobbiamo rad-
doppiare, in diect anni, i numero
dei Family Banker, che oggi sono
cirea 4.500, Alla fine di quest’anno
vorremmo contarne 300 in pin”. |

Chi pud diveotare Vamily Ban.
ker? ‘

1 candidati ideali sono bancari o !
promotori finanziari che abbiano |
gid un’esperienza proficua di re-
fazione con fa clientela, ma anche
sincera passione per il settore del
nisparmio. Perché il punto focale
¢ proprio I, nella cogsapevolezza
che gestire il risparmio significa
prendersi cura delia qualita del
la vita delle persone, delle fami

ghie

subito un Sms e non deve fare le di relazione, coerente con le  rivo. Tufte rigorosamente online. Cosl il cliente firma in digitalé it ~ che il Cliente abbia preso visione |
altro che mskedc‘m al suc spazio e la Banca linee strategiche di sviluppo di  Resta connesso, Banca Mediola- contratio valuiato insieme al suo  di wito it materiale informativo | p, glavasl? |
personale risqrvato agh aggior- essece sempre la  oum c'd gid. Family Banker. Contemporane-  necessario. “Certo, ¢f anche ai gio- |

I e DS

vani per { quali abbiamo piant di :
i ¢
e .

' Giro d’Italia, tanti eventi speciali hanno coinvolto migliaia di clienti

& 95esima edizione del Giro
d'ltalia, che ha tagliato i
traguardo finale lo scorso 27
maggio a Milano, ha visto anco-
4 una volta Banca Mediolanum
protagonista del grande evento

stati registrati oltre 35.000 con-
fatti tra ¢ vari app quo-

ve di carattere sportivo o di i
che

tidiani, con una media per tappa
pari a 1.950 presenze. Un incre-
mento del 7% rispetto ali’edi-
zione scorsa che sottolinea il
¥ della com-

sportivo. La Banca ha sp

zato per il decimo anno consecu-
tivo if Gran Premio della Monta-
gna, la classifica degli scalatori,
quest'anno vinta da Matteo Ra-
baottini, che si & aggiudicato la
Maglia Azzurra, simbolo del mi-
gliore atleta negli amivi in velta
Per Banca Mediolanum il Giro
d'Italia rappresenta un {mpor-
tanie appuntamento di passione
sportiva e un’occasione per in-
contrare, lungo il percorso, mi

gliaia di clienti e ospiti di eventi
soeciali e dedicati: in totale sono

munity Mediolanum per iniziati-

S ETRATAN e . S AR T S A
Per il decimo

anno consecutivo
la Banca ha
sponsorizzato

il Gran Premio
della Montagna

a rafforzare 1l legame “perso
nale” con la propria banca. Nel
dettaglio, sono stati oltre 1.200 1
clienti ¢ gli ospiti accolti presso
le aree Hospitality di partenza e
armivo delle tppe, 54 1 partec-
panti a bordo delle auto al segui-
to della gara, 16 i Mediolanum
Party realizzati con un’affluenza
complessiva di 4mils persone. £
oltre 800 appussionan di cich
smo hanno preso parte alle or
mai tradizionali ‘pedalate’ (vedi
foto a lato), guidat da campioni
& testimonial d’eccezione come
Maurizio Fondriest, Prancesco
Maoser ¢ Gianni Motta, indos-

sando it la Maglia Azzurra |

degli “scalatori’

s spect
fici. Entrare nella nostca. struttura |
vual dire poter garantire ai clienti |
¢ a sé stessi un altissimo livello |
di qualitd. Quello che conta & la |
capacitd professionale, 1'atteggia- |
mento nelle relazioni & U'immagi- |
ne sul territorio. Quanto alle pro- |
poste economiche posso dire che |
saranno adeguate ail’esperienza di |
ciascuno oltre che alle carattecisti
che personali e alle capacitd pro- |
fessionali. Gli interssat possono |
contattacct anche tramite i portaie |
www.familybankec.it”




