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PUBBLICITA

CoN FREEDOM PIU TUTTI 1 SERVIZI DEL CONTO CORRENTE E LA NOVITA DELLA POSSIBILITA DI UNA REMUNERAZIONE ANCORA PIU 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 e alle loro famiglie. Massima praticita e convenienza

2 FAMILY BANKER

Dare pidt valore ai propri soldi,
ai propri Tisparmi, con massuna

mest. Un 4% che puo pot arri-
vage fino al 4,60% grazie alla

segni, bonificl, accrediti, domi-
ciliazione delle bollete, & via

praticita e Laso- p dicendo), & per depositi a tempo
fuzione? L'opportanitd che  Friends™. con durata 6 e 12 mesi, interes-
mancava? Un conto corrente E un altro passo avanti da parte  si anticipati ogpi tre mesi diret-
che unisce Ia piena operativitie  di Banca Mediolanum tamente sul conto. Per il
tultl i servizi bancari completi  per dare il migliore denaro in giacenza,
di un conto corrente tradiziona-  servizio possibi- 3 W, sempre a disposi-
le. insieme alla possibilid di le allz clientela, FIND AL zione del cliente,
una Temunerazione ancora pidl  ai rispanmiato- 1l tasso di interes-
alta vincolando una sommadel- o ¢ alle loro 0 se & estrema-
la liquidita in giacenza. In praii-  famiglie. Nel- 0 mente elevato: il
ca, tramite 1 depositi a tempo, la direzione, y 3.30% lordo an-
coglie, con un’unica soluzione, secondo  PER 12 MESI1 / nuo, sulle gia-
tutti i vantaggi del conto cor- I'obiettivo ben N\ cenze che supera-
rente insieme a quelli diun con-  preciso € dichia- 3 no i 15mila euro,

10 deposito.

Banca Mediolanum ha concen-
trato tuite queste opportunita in
un unico conto corrente, il nuo-
vo Mediolanum Freedom Pid,
che pud vanlare costi bassi e
condizioni tra le pid convenien-
ti in assoluto, Vale a dire, una
remunerazione ai massimi li-
velli di mercato per il denaro
sempre & disposizione del clien-
te: il 3,30% lordo annuo sulle
giacenze che superano 1 15mila
euro.

Con la possibilita, vincolando
una parte della liquidita, di gua-
dagnarci ancora di pib. Perché
si oitiene, anche in questo caso,
una remunerazione ai livelii pit
alt del mereato: il 4% lordo
sulle somme vincolate per 12

rato, di diventare
la prima banca ‘re-
il’ italiana.

Non serve fare calcoli compli-
cat, solo un confronto con cid
che propone il resto del merca-
to, Dal primo giugno, aprendo
il conto corrente Mediolanum
Freedom Pil, sara possibile
vincolare una quota di denaro ¢

dei propri risparmi, a partire da

100 euro e a condizione di man-
tenere una giacenza media sul
conto corrente di 15mila euro,
per un periodo variabile tra 3, 6
e 12 mesi, di sullo

un valore che con-
frontato con ['attuale qf-
ferta del mercato evidenzia
uno scarto notevole.
Stesso discorso, e stessa grande
convenienza, per le eventvali
quote vincolate. Il tasso di re-
munerazione sulle somme vin-
colate per 12 mesi del conto
Mediolanum Freedom Piti am-
monta al 4% lordo. A cid si ag-
giunge la promozione ‘TnMe-
diolanum Fnenda (gﬁm essere
per il conto deposil

Anche in termini di costi ¢'¢
poca gara. Il costo annuo del
nuovo conto corrente di Banca
Mediolanum ammonta a 32 eu-
1o, quello medio del mercato &
di 136 euro (Fonte CorrierEco-
nomia 16.01.2012). Una diffe-
renza del 77 per cento.

in un periodo non facile per
I’economia, per tanti risparmia-
tori e per le loro famiglie, ecco
da parte della Banca un'ulterio-

“Cosi abbiamo cambiato
il modo di ‘fare’ banca”

Cadere nell’equivoco & facile, ma
cmdem che il Family Ba.nker sia un

sbaghaxo «'[hx il Famxly Banker ¢ 11
io Ia differenza

@ p all’ dia, un
ulteriore servizio a condizioni
molto vantaggiose per i clienti.
Serapre. all’insegna_dell’inno-
vazione, della qualitd e della
convenienza massime. B cosi
che, in uno scenario in difficol-
ta, ¢’& chi procede a ritmo ser-
T4lo, & compie passi avanti.

Messaggio pubbliciario. Per le condi-
Zioni controttvali &

lanum), per cui i il tasso sale di
un ulteriore 0,20%, fino ad arti-

stesso conto senza dover utiliz-
zare a questo Scopo un conto
deposito separato. Praticita e
piena operalivita bancaria
(Bancomat, carta di credito, as-

vare al 4,60%, per ogni amico
segnalato che apra a sua volta il

non & ﬁlosoﬁu bensi sostanziales

spiega Slefano Volpato, direttore
di Banca Medi

«& una figura unica che si inserisce in

un modo unico di fare banca: il mo-

dello creato da Banca Medlolanum.

Sisiono Volpato, lalian Network
di Banca Mediol

Detia in maniera molto
mentre il promotore fa pianificazione
finanziaria, il Family Banker in con-
creto fa anche quello che in una ban-
ca tradizionale farebbe il direttore,
assiste quindi Ia clientela e la orienta
nella scelta dei servizi bancari. del
conto corrente, dei mutui, prestit, fi-

di, e delle altre soluzioni per una effi-

cace gestione della liquidita del clien-
te. Strumenti con i quali sviluppa &

conto, Cifre che s
mente il tasso medio del merca-
10 italiano.

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

Basta una firma? Si, purché sia digitale. Per semplificare, ancora
di pi, il servizio alla clientela e Patiivita dei propri | professmm-
sti, Banca Medi ha svil e stanl

vamente la digitalizzazione della firma.

Finora per sottoscrivere contratti ¢ altri document! nfficiali o con
valore legale occomeva realizzame un formato cartaceo che poi
doveva essere inviato alla sede dells Banca, catalogato, archiviato.
Can I'introduzione della firma digitale tutto si facilita e velocizza.
Come funziona? Cosi: al momento delia sotoscrizione del con-
tratio mentre entrarmbe le parti in causa sono presenti, il cliente ri-
ceve un Sms una . i che potra per-
tanto essere utilizzala una sola volta.
A questo punio deve solo mserire nell’apposita pagina del porta-
Ie della Banca uno dei suoi codici segreti e il codice temporaneo
appena ricevulo e che il sistema, come detto, ha creato per I’oc-
casione.

Cosi il cliente firma in digitale i contratto valutato insieme al suo
Family Banker. Contemporancamente, anche guestultimo pro-
cede alio stesse modo, conferma I opemzmnc atfraverso un altro
codice ¢ miservato al profe ista € appone an-
ch’egli la sua firma elettronica in calce al documento. Il contrat-
to ora valido a wit ghi effetti, essendo gia stato sottoposio alle
verifiche dei vari uffici competenti che avvengono in tempo rea-
le. E all’isiante & gi disponibile presso la sede céntrale. Niente
pili carta!

1 nuovo sistema di sottoscrizione tramite Ja firma digitale 2 gia
in uso per un campione di Family Banker e per alcune tipologie
di contrafto, ma in maniera progressiva verré esieso a tutta la re-
te di vendita ¢ per tutti i prodotti ¢ le soluzioni di risparmio e in-
kumemo proposti da Banca Mediolanum.

Da non d che tutto cid & i all'interno di un
percorso commerciale di presentazione del prodotio fruibile tra-
mite ipad che culmina con Ja firma digitale del coniratto ed assi-
cura che il clients abbia preso visione di tutio il materiale infor-
malivo necessario.

di contratti

ammammmnp:’ A, Yelisi v &
ot s T e el Gl e et £ 1
Bt s ks ol g loro famiglie, ¢ non sopg.lParqucsto,
it e e
Copernico, sottoscrizione | Con Facebook un nuovo
canale di relazione
tra banca e cliente

piu pratica e hi-tech

Un sistema innovativo che azzera le
distanze nell'opprovazione dei documenti

Una rivoluzione ‘copernicana’, radicale, totale. Nel
modo di gestire a distanza proposte di contratto e al-
tri documenti. Per questo il sistema innovativo messo
a punto da Banca Mediolanum ha preso il nome dal
celebre astronomo polaceo: Copernico. E un nuovo
strumento per la gestione hi-tech di soluzioni e pro-
dotti iari. Ma & una modalita che fa-
cilita la relazione tra il cliente e il proprio Family
Banker perché azzera le distanze ed elimina il fattore

“agenda”. Facciamo pn esempio: per sonopme al

La parola d’ordine &: resta connesso al cambiamento.
Banca Mediolanum ha aperto su Facebook una pro-
pria FanPage, che raccoglie gi2 oltre mille adesioni
online, con la quale si possono seguire, in tempo rea-
le, e in modo facile, pratico e diretto, notizie e novi-
ta che riguardano la Banca, le sue altivita, le iniziati-
ve rivolte alla clientela.

Facebook & diventato, in poco tempo, il pil grande
Social network globale, la pitl estesa piattaforma on-
line di comunicazione al mondo, con i suoi 800 mi-
lioni di utenti, di cui oitre 21 milioni in Italia. Un net-
work dove & possibile condividere contenuti, veico-
lare messaggi, interagire con tante persone contem-
porancamente.

cliente 1a prop di che stava

Uno che apre nuove opportuniti anche nel

ola puam.ﬁcauone finanziania studiata durante I'in-
contro precedente, 1 passaggi necessari prevedono
una telef la definizione dell*app € poi
i tempi d'artesa prima di incontrarsi.

Con Copernico il Family Banker mette il “documen-
10" a disposizione del cliente tramite il portale della
Banca. Il cliente riceve subito un Sms e non deve fa-
re altro che accedere al suo spazio personale riserva-
to agli aggiornamenti. Se per caso ha il telefonino
spento, ma & gia collegato online, sara avvertito da un
banner di avviso analogo all’Sms.

Ma quel che pii conta & che da questo spazio pud ap-
DIOVare € a proposta di contratio ntilizzan-
do semplicemente i suoi codici segreti e I'operazione
& subito perfezionata: senza dispendio di tempo e sen-
za dovere attendere i documenti cartacei, in tempo
reale pur trovandosi gh interlocutori in luoghi diver-
si. Una maniera pratica, facile e istantanea di intera-

mondo dei servizi bancari, e nel rapporto di comuni-
cazione ¢ interazione tra banca e cliente. Con ng

ziario ¢ farlo in modo diverson.

Quali sono queste opportunita pit

nel dettaglio?

«Smno sempre pid convinti che

ione del mondo del ri
offra opportunita straordinarie per

_o.ol'attivit2 del Family Banker, per di-
versi oitimi motive. 1 primo & il mer-
cato. Mentre il patrimonio complessi-
vo gestito dai promotori finanziari,
quindi la singola voce della pianifica-
zione finanziaria affidata ai promoto-
1, e non alle banche, ammonta ad ap-
pena 250 miliardi di euro, il Family
Banker, grazie al modello di Banca
Mediolanum, si muove in un ambito
che ha dimension e potenzialita
enormi: il fisparmio e le attivita fi-
nanziane complessive delle famiglie
italiane ammontano a 3.500 miliardi
di euro, Un setiore che nell’ultimo
anno ¢ cresciuto dell’ 11 per cento. A
cut si devono aggiungere altri 1,000
miliardi di suro di giro d’affari del-
I’erogazione bancaria. Quindi, un
mercato potenziale di circa 4.500 mi-
liardi di euro. Ecco le cifre ¢ i termi-
ni di nferimento, prendendo spunto
dalle snme di Banca d'Ttalia e dei
punnpah istituti di statistica. Eeco le
grandi potenzialita e opportunitd, di
crescita e di sviluppo, per Pattivita
del Family Banker Mediolanum».
Qual &il vostro obiettivo?
«Diventare Ia prima banca ‘retail’
italiana. E per farlo dobbiamo rad-
doppiare, in dieci anni, il numero dei
Family Banker, che oggi sono circa
4.500. Alla fine di quest’anno vor-
remmo contarne 300 in piti».
Chi pud diventare Family Ban-
ker?

singolo cliente. Un nuovo canale di
coerente con le linee strategiche di sviluppo di Me-
diolanum: essere sempre la prima banca nella rela-
zione con i clienti. Sia dal punto di vista d.el!c relwo-
ni umane, 1 propri profe
altivi sul territorio, e presenti in futta Italia, sia per
quanto riguarda tecnologie e applicazioni hi-tech.
1 clienti abituati a relazionarsi attraverso Facebook, ¢
gli altri Social-media, sempre pid si aspetteranno di
ricevere informazioni e contatti anche attraverso que-
sti canali.
Sul portale della Banca per le comunicazioni con la
clientela, i Family Banker possono gia pubblicare
brevi i in formato Twitter, alfro network di-
gitale con giz oltre 3 milioni di utent in Italia. E al-
e importanti novita saranno presto in arrivo. Tutte
online, Resta Banca Medio-

gire con la propria banca. Appunto, una ri
copermicana,

lnm.lmc @ gid

« i ideali sono bancari e pro-
motori finanziar che abbiano gia
un'esperienza proficua di relazione
con la clientela, ma anche sincera pas-
sione per il settore del risparmio, Per-
ché il punto focale & proprio i, nella
consapevolezza che gestire il rispar-
mio significa prendersi cara della
qualitd della vita delle persone, delle
famiglie».

E i giovani?

«Certo, ci rivolgiamo anche ai giova-
ni per i quali abbiamo piani di forma-
zione ¢ di inserimento specifici. En-
trare nella nostra strutiura vuol dire
poter garantire ai clienti e a sé stessi
un altissimo livello di qualita. Quel-
lo che conta & la capacita professio-

= P - 3 > S 3 LT d e 3 nale, 'atteggiamento nelle relazioni
Giro d’lItalia, la Banca ancora una volta protagonista; tanti eventi speciali hanno coinvolto migliaia di clienti e 1mmg§e' sal territorio. Quanto
L 95esima edizione del Giro d'lofi, che ha toglic-  passione sportiva e un'occosione per inconfrare, fun- — sono stat ol 1,200 clisaf @ g ospi aceol pres 1 au”pmpwem, Enolmmmd"e
o 1 traguardo finale fo-scorso 27 o Milono,  gol percorso, mighola di client e ospif di eventi s0 e oree Hospitalty di portenza & arivo delie 1o ;?c-swmommeiuag el st
fio visio ancora uno vofio Bunca m profg- wiadedxuﬁmmbmmmgmn Shpumupmhnbmdoddnwmnlwm che personali ¢ alle capacita profes-
gonista del gronde evento sportive. Lo Banco fo SOOOmMRnumopmmmermMm 161 Mediolonum Porly reolizzafi con un‘af sionali, Gli interessati possono con-
smmnmmperﬁdecmammmwmi&m con eno media per fappo pan o 1.950 presenze. Un mmmmmwmaoo tattarci anche tramite” il portal
Fremia deflo Montogns, ko dessfico degh scolotor,  inaemento del 7% nipatio olfedizione scorsa che  appassionati di www familybankerits.
mmmmmmomom dmiém softofined il crestente entusiosmo deflo communty  tradizionali peddnie (vuifomnﬁm) wdollda
Azzom, simbalo del Hediolonum pes inizifiv di otottere Sportvo e i~ compioni & festimonial 'sccezione come Mouizio” W""“’m’-‘mm
nogﬂumv‘mvﬂm Per Beaca Medolonum il Gio  attenimento che contribuiscono o rafforzare it Fondfiastfmmﬂnwsﬂmhhm,mdmrr | s przire.
d'itoko roppresentu un impartune oppuntomento i me “peisonale” con lo propiia borca, Nel do tuit ko Maglio Azzuna degli ‘scalatori’. una forma di consulenza
L ! né un suggerimento per investimenti,
a2 &3 =B - -



