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CON FREEDOM PIU TUTTI | SERVIZI DEL CONTO CORRENTE £ LA NOVITA DELLA POSSIBILTA DI UNA REMUNERAZIONE ANCORA PIL) AUTA, VINCOLANDO UNA SOMMA DELLA LQUIDITA 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

Dare pid valore ai propi soldi,
4l propri risparmi, con massima
praticita e convenienza. La so-
luzione? L’opportunita che
mancava? Un conto ‘corcente
che unisce la piena operativita e
tutti i servizi hancari completi
di un conto corrente tradiziona-
le, insieme alla possibilita di
una remunerazione ancora pi

promozione
Friends™*

di Banca Mediclanum
per dare 1l migliore
servizio possibile
alla clientela, ai
risparmiatori ¢

alta vincolando una sommadel-  alle loro fami-
la liquidita in giacenza. In prati-  glie. Nella di-
Ca, tramite i depositi a tempo, rezione, se-
coglie, con un’unica soluzione, condo I’obiet-
tutti 1 vantaggi del conto cor-  five ben preci-

50 e dichiarato,
di diventare la pri-
ma banca ‘retail’ ita-
liana.

rente insieme a quelli di un con-
to deposito.
Banca Mediolanum ha concen-
trato tutie queste opportunits in
un unico conto corrente, il nuo-
vo Mediolanum Freedom Pid,
che pud vantare costi bassi e
dizioni tra Je pid c
ti in assoluto. Vale a dire, una
remunerazione ai massimi li-
velli di mercato per il denaro
sempre a disposizione del
cliente: il 3,30% lordo annuo
sulle giacenze che superano i

tenere una gi

mesi. Un 4% che puo pol ami-
vare fino al 4,60% grazie alla
“InMediolanum

B un altro passo avanti da parte

FINOAL

4,60%

PER 12 MESI /

Non serve fare calcoli compli-
cafi, solo un confronto con cid
che propone il resto del merca-
to. Dal primo giugno, aprendo
il conto comrente Mediolanum
Freedom Piii, sard possibile
vincolare una quota di denaro e
dei propri risparni, a partire da
100 euro e a condizione di man-
media sul

segni, bonifici, accrediti, domi-
ciliazione delle bollette, & via
dicendo), e per depositi a tempo
con durata 6 e 12 mesi, interes-
sl anticipati ogni tre mesi dire(-
tamente sul conto. Per il
denaro in giacenza,
sempre a disposi-
zione del cliente.
il tasso di nte-
resse & esirema-
mente elevato: il
3,30% lordo an-
nuo, sulle ga-
cenze che supera-
no 1 I5mila euro,
un valore che con-
frontato con !'affuale
offerta del mercato evidenzia
uno scarto noievole.
Stesso discorso, e stessa grande

colate per 12 mesi del conto
Mediolanum Freedom Pi am-
monta a) 4% lordo. A cid si ag-
guunge la promozione ‘InMe-

1 Friends’ (g1a in esse-

15mila euro.

Con la possibilita, vincolando
‘una parte della liquidita, di gua-
dagnarci ancora di pid. Perché
si otliene, anche in questo caso,

una remunerazione ai livelli pid ~ deposito separato. Praticita e
alti del mercato: il 4% lordo plcna operativith  bancaria
sulle somme vi per 12 carta di credito, as-

conto corrente di |Smila enro,
per uo periodo variabile tra 3, 6
e 12 mesi, direttamente sullo
§iesso conto senza dover utiliz-
zare a guesto sCopo un conto

re per il conto deposito InMe-
diolanum), per cui il tasso sale
di un viteriore 0,20%, fino ad
armvare al 4,60%, per ogni ami-
co segnalato che apra a sua vol-
ta il conto. Cifre che staccano
netamente 1 tasso medio del 7
mercato italano. b

Anche in termini di costi ¢'2
poca gara. Ii costo annuo del
nuovo conlo corrente di Banca
Mediolanum ammonta a 32 cu-
10, 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
"economia, per tanti risparmia-

FAMILY BANKER

Cadere nell’equivoco ¢ facile, ma
crede:e che 1l Family Banku sia uil
0 &

tori e per le loro f:
da parte della Banca un’
re proposta all’avanguardia, un
ulferiore servizio a condizioni
molto vantaggiose per i clienti.
Sempre all’insegna dell’inno- <
vazione, della qualita ¢ della
convenienza massime. E cosi
che, 1 uno scenario in difficol-
14, ¢’¢ chi procede a ritmo ser-
ralo, e compie passi avanti

espressamente
pecessario fare riferimento ol Foglic
Informaiive, alle Norme e af regola-
mento della promozione * Friends” di-
sponibili sut siti web ww bancame-
diolenum s, www.inmediolanum.it e
presso i Family Banker®.
“InMedizicrum Friends”
& vatida fino ol 30AK/2012: per la pre-
sentazione di meni client, sul tasso del
4.00% annuo lordo riconosciuto sui de-
positi @ tempo di durata 12 mesi verris
un extra rasso dello 0,20%
annngt lordp ¢ fina v s mastimo dello
V.60% sl muovi déposisi castinitl,
30062012 : o

ecco
ilterio- sbagliato. <Tra il Family Banker ¢ il
Promotore Finanziario la differenza

non ¢ filosofica bensi sostanziales

le di Banca
«& una figura unica che si insenisce in
un modo unico di fare banca: il mo-
dello creato da Banca Medxolanum

spiega Stefano Volpato, dlrenote

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

Stefano Volpato, ftalian Network

Detta in maniera molto
mentre il promotore fa pianificazione

assiste quindi la clientela ¢ Ia orienta
nella scelta dei servizi bancari, del

di, e delle altre soluzioni per una effi-
cace gestione della liquidita del clien-
te. Strumenti con i guali sviluppa ¢
mantiene una relazione esclusiva e
costante nel tempo con il suo cliente.
Una bella differenza, per i clienti e le
foro famiglie, e non solo. Per questo,
essere Farmly Banker significa fare
molto di pity ehe il promoeiore finan-

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

Basta una firma? Si, purché sia digitale. Per semplificare, ancora
di pily, il servizio alla clientela e I"attivita dei propri professioni-
sti, Banca Mediolanum ha sviluppato e sta rilasciando progressi-
vamenie la digitalizzazione della firma.

Finora per sottoscrivere contratti ¢ altr document: ufficiali o con
valore legale occorreva realizzarne un formato cariacco che poi
doveva essere inviato alla sede della Banca. catalogato, archivisto.
Con Vintroduzione delia firma digitale wito si facilita e velocizza.
Come funziona? Cosi: al momento delia sottoscrizione del con-
tratto mentre entrambe le parti in causa sono presenti, il cliente ri-
ceve un Sms contenents una password temporanea che poma per-
tanio essere ulilizzata una sola volta.

A questo punio deve solo inserire nell*apposiia pagina del porta-
le della Banea uno dei suoi codici segreti e il codice temporaneo
appena ricevulo e che i sistema, come detto, ha creato per I'oc-
casione.

Cosi 1l cliente firma in digitale il contratto valutato insieme al suo
Family Banker. Contemporaneamente, anche quest vltimo pro-
cede allo stesso modo, conferma 1" operazione aftraverso un aitro
codice temporaneo ¢ riservato al professionista € appone an-
ch'egli la sua firma ¢l -a in calce al d 1l contrat-
10 ¢ ora valido a tumi gli effetti, essendo gia stato sottoposto alic
verifiche dei vari uffici competenti che avvengono in tempo rea-
le. E all’istante & gia disponibile presso la sede centrale. Niente
pitl carta!

1 nuovo sistema di sottoscrizione tramite Ja firma digitale & gia
in uso per un campione di Family Banker e per alcune npologie
di contratio, ma in maniera progressiva Verra esteso @ luita la re-
te di vendita e per tutti i prodotr e le soluzion dini ioein-

Copernico, softoscrizione |
di contratti
piU pratica e hitech

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

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

Con Facebook un nuovo
canale di relazione
tra banca e cliente

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

Facebook ¢ diventato, in poco tempo, il pit grande
Social network globale, la pill estesa piattaforma cn-
line di comunicazione al mondo, con i suoi 800 mi-
Tioni di utent, di cui oltre 21 milioni in Italia. Un net-
work dove & possibile condividere contenuti, veico-
lare messaggi, inieragire con tante persone contem-

“agenda”. Facciamo un pio: per P al
cliente la prop di ¢ che stava asp
ola pmmﬁcanone finanziaria studiata durante Pin-
contro precedeme‘ 1 passaggi necessari prevedono
una tel lac dell 1pp epoi
i tempi d’attesa prima di incontrarsi.
Con Coperico if Family Banker mette il “documen-
10" a disposizione del cliente tramite il portale della
Banca., Il cliente riceve subito'un Sms ¢ non deve fa-
e altro che accedere al suo spazio personale riserva-
o agli aggiomamenti. Se per caso ha il telefonino
spento, ma & gia collegato online, sara avvertito da un
banner di ayviso analogo all’Sms.
Ma quel che pid conta & che da quesm spazio puod ap-
provare e utilizzan-
do i 1 suoi codici segrcn ¢ 'operazione

vestimen(o propost da Banca Mediolanum.

Da non dimenticare che tto cio ¢ confezionato all’intemo di un
percorso ione del prodotto fruibile tra-
mite Ipad che culmina con Ia firma digitale del contratio ed assi-
cura che il cliente abbia preso visione di mtto il materiale infor-
malivo NeCessario.

& subito perfezionara: senza dispendio di fempo e sen-
za dovere attendere i documenti cartacei, in (empo
reale pur trovandosi gli interlocutori in lnoghi diver-
si. Una maniera pratica, facile e istantanca di intera-
gire con la propra banca. Appunto, una rivoluzione

copernicana.

P
Uno strumento che apre nuove opportunita anche nel
mondo dei servizi bancari, e nel rapporto di comuni-
cazione ¢ interazione tra banca ¢ cliente. Con ogm

convenienza, per le eventuali finanziaria, il Pamily Banker in con-
quote vincolate. Il tass0 di re-  Mexsasgio pubbliciario. Per le condi- 't:te!n-[a anche quello che in una ban-
munerazione sulle somme vin- tioni econpmiche & conmonuaii ¢ per ca ionale farebbe il di

|

conto corrente, dei mutui, prestit fiss

M : B
ger di Bonco Mediol

ziario e fario in modo diversos.
Quali sono queste opportunita pit
nel dettaglio?

«Smmn sempre pil convinti che
I’evoluzione del mondo del 1i:

offra opportunita straordinarie per
Vattiviiz def Family Banker, per di-
versi oliimi motivi. Il primo & il mer-
calo. Mentre il parrimonio complessi-
vo gesltito dai promotori finanziari,
quindi la singola voce della pianifica-
zione finanziaria affidata ai promoto-
t, ¢ 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 dimensioni e potenzialita
cnormi: il fsparmio ¢ le attivita fi-
nanziarie complessive delle famiglie
utaliane ammontano a 3.500 miliardi
di euro. Un settore che nell’ultimo
anno ¢ cresciuto dell’11 per cento. A
cui si devono aggiungere altri 1.000
miliardi di euro di giro d’affan del-
I'erogazione bancana. Quindi, un
mercalo potenziale di circa 4.500 mi-
liardi di euro. Ecco le cifie ¢ i termi-
ni di riferimento, prendendo spunto
ddile stime di Banca d'ltalia e dei
principali istiun di stagstica. Ecco le
grandi potenzialitd ¢ opportunita, di
crescita e di sviluppo, per I'attivita
del Family Banker Mediolanums.
Qual & il vostro obiettivo?
«Diventare la prima banca ‘retail’
italiana. E per farlo dobbiamo rad-
doppiare, in dieci anni, il numero dei
Family Banker, che oggi sono circa
4.500. ADa fine di quest’anno vor-
remmo contarne 300 in pils.

Chi pud diventare Family Ban-
ker?

singolo cliente. Un nuovo canale di
coerente con e lines strategiche di sviluppo di Me-
diolanum: essere sempre la prima banca nella rela-
zione con i clienti. Sia dal punto di vista delle relazio-
ni umane, atiraverse i propr professiomisti finanziari
anivi sul territorio, & presenu in tta Itaha, sia per
quanto riguarda i 1 hi-tech.

«I candidad ideali sono bancari e pro-
motori finanziari che abbiano gia
un'esperienza proficua di relazione
conla clientela, ma anche sincera pas-
sicne per il settore del risparmio. Per-
ché il pumo focale & proprio B, nella
che gestire il rispar-

I clienti abituati a relazwnarsn Facebook. &
gli alm Social-media, sempre pid si aspelteranno di
ricevere informazioni e contatti anche attraverso que-
sti canali.

Sul portale deila Banca per le comunicazioni con la
clientela, i Family Banker possono gid pubblicare
brevi messaggi in formato Twitter, altro network di-
gitale con gia oltre 3 milioni di utenti in Talia. E al-
tre importanti novita saranno presto in arrivo. Tutte
rigorosamente online. Resta connesso, Banca Medio-
lanum ¢'¢ gia.

i Giro d’lalia, la Banca ancora una volta protagonista: tanti eventi speciali hanno coinvolto migliaia di clienti

| Lo 95esima ecizione del Giro d'lali; e ha passions & un'occasion pér lun- sono st olre 1.2001 clent 6 occolf

| foil Iroguardo finals o scorso 27 um qoﬂnucxmmﬁdmaom% sole aree di ﬁwﬁ %

| ha vist ancora uno volfo Bonca. wm profe-ciali o dedicoti: in fofule: soro stoh rogistof: ﬁigmm:ﬁn deletmdsw'h
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| mmmdnm mom soffoineq il escente eatusigsmo dell community ww'mmm).mda
Io Maglo Azzuro, smbglo mqiom Hediolanum per iniziative i corottere s odb- | d'sccerions come Mouizio

! negl aurivi i vetto. Per Banca Mediolonum il Giro  troffenimento cha confibuiscono o mm.mmm
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mio sxgmﬁca prendersi cura della
qualita della vita delle persone, delle
famiglies.

E i giovani?

«Certo, ci rivolgiamo anche ai giova-
ni per i quali abbiamo piani di forma-
zione ¢ di inscrimento specifici. En-
trare nella nostra struttura yuol dire
poler garantire ai clienti ¢ a sé stess1
un altissimo livello di qualita. Quel-
lo che conta & la capacita professio-
nale, I'atteggiamento nelle relazioni
e I"immagine sul territorio. Quanto
alle proposte economiche posso dire
che saranno adeguate all‘espenenm
dici oltre che alle

che personali ¢ alle capacita profes-
sionali. Gli interessati possono con-
tattarci anche ftramite il portale
www.familybanker.ibs,

| Questa & una pagina di informazione
‘ aziendale con finalita promozionali.

ilsmeomenmomnmppmeama
una forma di consulenza
N& un suggerimento per investimenti




