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Mediolanum Freedom Piu

fa crescere il valore dei risparmi

mmm Dare pu valore ai propii soldi,
ai propri risparmi, con massima praticita
e convenienza. La soluzione? L'oppor-
tunitd che mancava? Un conto corrente
che unisce la piena operalivita e tutti i
servizi bancari completi di un conto cor-
rente tradizionale, insieme alla possibili-
ta di una remunerazione ancora piu alta
vigcolando una somma della liquidita in
giacenza. In pratica, tramite i depositi a
fempo, coglie, con un’unica solu-
zione, tutd 1 vantaggi del conto
corrente insieme a quelli di
un conto deposito.

Banca Mediolanum ha
concentrato tutte  queste
opportunita in un unico
conto corrente, il nuovo
Mediolanum Freedom Pit.
che pud vantare costi bassi e
condizioni tra le pit convenienti
in assoluto. Vale a dirc, una remunera-
zione ai massimi livelli di mercato per il
denaro sempre a disposizione del cliente:
il 3.30% lardo annuo sulle giacenze che
superano i 15 mila euro.

Con la possibilith, vincolando una par-
te della liquidita, di guadagnarci ancora
di pin. Perché si ottiene, anche in questo
caso, una remunerazione ai livelli pid
alti del mercato: il 4% lordo sulle som-
me vincolate per 12 mesi. Un 4% che
pud poi arrivare fino al 4 60% grazie alla
promozione “InMediolanum Friends™*

E un altro passo avanti da parte di
Banca Mediol; per dare il migli

miatori e alle loro famiglie. Nella dire-
zione, secondo I’obiettivo ben preciso e
dichiarato, di diventare la prima banca
‘retail” italiana.

Non serve fare calcoli complicat. solo
un confionto con ¢id che propone il resto
del mercato. Dal primo giugno, aprendo
il conto corrente Mediolanum Freedom
Pit, sara possibile vincolare una quota
di denaro e dei propn risparmi, a parti-
re da 100 euro e a condizione di
mantenere una giacenza media
sul conto corrente di 15mila

euro, per un periodo va-
riabile tra 3, 6 ¢ 12 mesi,
direttamente sullo stesso
conto senza dover utilizza-
T€ a questo SCoPo un conto
deposito separato. Praticita
e piena operativita bancaria
(Bancomat, carta di credito, asse-
gni, bonifici, accrediti, domiciliazione
delle bollette, ¢ via dicendo), e per de-
positi a tempo con durata 6 e 12 mesi,
interessi anticipati ogni tre mesi diretta-
mente sul conto. Per il denaro in giacen-
2a, sempre a disposizione del cliente, il
tasso di interesse & estremamente eleva-
to: il 3.30% lordo annuo, sulle giacenze
che superano 1 15 mila euro, un valore
che confrontato con I'attuale offerta del
mercato evidenzia uno searto notevole.

Stesso discorso, e stessa grande con-
venienza, per le eventuali quote vin-
colate. Il tasso di remunerazione sulle
somme vincolaté per 12 mesi del conto

servizio possibile alla clienneh. ai rispar-
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Mediolanum Freedom Pid ammonta al

Con Fatebook nuovo canale
tru lo Banca e il cdiente

4% lordo. A c10 si aggiunge la promozio-
ne ‘InMediolanum Friends’ (gia in essere
per il conto deposito InMediolanum)., per
cui il tasso sale di un ulteriore 0,20%,
fino ad anvivare al 4,60%, per ogni amico
segnalato che apra a sua volta il conto.
Cifre che staccano nettamente il tasso
medio del mercato italiano.

Anche in termini di costi ¢’é paca gara.
Il costo annuo del nuavo conto corrente di
Banca Mediolanum ammonta a 32 euro,
quello medio del mercato & di 136 euro
(Fonte CorrierEconomia 16.01.2012).
Una differenza del 77 per cento.

In un periodo non facile per I'eco-
nomia, per tanti risparmiatori e per le
loro famiglie, ecco da parte della Banca

PUBBLICITA

adere nell’equivoco & facile. ma

credere che il Family Banker sia
un  semplice promotore finanziario
¢ sbagliato. “Tra il Family Banker e
il Promotore Finanziario la differen-
za non ¢ filosofica bensi sostanziale™
spiega Stefano Volpato, direttore com-

iale di Banca Mediol ¢ una

un’ulteriore proposta all’; guardia, un
ulteriore servizio a condizioni molto van-
taggiose per i clienti. Sempre all’insegna |
dell’innovazione, della qualita e della |
convenicnza massime. E cosl che, in uno
scenario in difficola, ¢’¢ chi procede a
1ilmo serrato, e compie passi avanti.

10. Pet e condiziont eco-
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riconascurto s depositi a tempo di duraia 12 |
mesi verrd applicara tn extra lasso dello 0.20%

anno lardo ¢ fino ad wn massivio dello 0.60%
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figura unica che si inserisce in un modo
unico di fare banca: 1l modello creato da
Banca Mediolanum. Detta in maniera
molto essenziale, mentre il promotore
fa pianificazione finanziaria, 1l Fanuly
Banker, in conereto fa anche quello che
in una banca tradizionale farebbe il di-
rettore, assiste quindi la clientela e [a
orienta nella scelta der servizi bancari,
del conto corrente, dei mutui, prestiti,
fidi, e delle altre soluzioni per una effi-
cace gestione della liquidita del cliente.
Strumenti con i quali sviluppa ¢ man-
tiene una relazione esclusiva e costante
nel tempo con {1500 @iente. Una bella
differenza, per i clienti e le loro fami-

glie, e non solo. Per questo, essere Fa-
mily Banker significa fare molto di pit

Basta una firma? Si, purché
sia digitale. Per semplifica-
re, ancora di pib, il servizio
alla clientela e Pattivita dei
propri professionisti. Banca
Mediolanum ha sviluppato

ker, Contemporaneamente,
anche quest’ultimo procede
allo stesso modo, conferma
V'operazione attraverso un
altro codice temporanco e
riservato  al professionista
¢ appone anch’egli la sua

¢ sta rilasciando progressi-
hte - digitalizzaz

della firma.
Finora per sottoscrivere

firma el in calce al
documento. Il contratto &
ora valido a tutti gli effetti,

¢ altri d
ufficiali o con valore lega-
le it un

do gia stato
alle verifiche dei vari uffici
[: i che avvengono

formato caraceo che poi
doveya essere inviato alla
sede della Banca, catalogato,
archiviato...

Con Pintroduzione della
firma digitale totto si facilita
¢ wvelocizza. Come funzio-
na? Cosi: al momento della
sottoserizione del contraito
mentre enirambe e pasti in
CAusa sono presenti, il clien-
te riceve un sms contenenie

-bile presso la sede

n le;npo reale.
E allistante & gid dxspom-

La parola d’ordine @:
resta connesso al cambia-
mento. Banca Mediolanum
lia appena aperto su Fa-
cebook la propria FanPa-
ge, che ha raccolto subito
oltre 5000 adesioni, con
la quale si possono segui-
re, in tempo realé e con il
linguaggio facile, pratico
« diretto tipico del mondo
“social”, notizie e novita
che riguardano la Bane
le sue attivita, le iniziative
rivolte alla clientela.

Facebook & diventato, in

Niente piu carta)

il nuovo sistema di sotio-
scrizione tramite la firma
digitale & gid in uso per un
campione di Family Ban-
ker e per alcune tipologie di
coniratio, ma in ymaniera pro-
gressiva verrd esteso a tutta
1a rete dx vendita & per tutti

una

che potra p

A questo punto deve solo
inserire nell’apposita pagina
del portdle della Banca uno
dei suoi codici segreti ¢ il
codice temporaneo appena
ricevuio e che il sistema,
come detto, ha creato per
P'occasione.

Cosi il cliente finma in di-

P 1p prodotti e le sol di ni-
I €sserc uti- - Sparmio e i imento pro-
lizzata una sola volta. poste da Banca Mediolanum.

Da non dimenticare che
witto  ¢id & confezionato
all'interno di un percorso
commerciale di presentazio-
ne del prodotto fruibile tra-
mite Ipad che culmina con
la firma dxgiule del contrat-
10 ed assicura che il Cliente
abbia Breso vrslune di tutto
il

poco tempo, il pid grande
Social network globale.
la pid estesa piattaforma
online di comunicazione
al mondo, con i uoi 850

milioni di utenti, di cvi ol-

tre 21 milioni in Italia. Un
network dove & possibile

condividere contenuti, vei-

colare messaggi, interagire
con tante persone contem-
poraneamente.

Uno strumento che apre
NUoVE op nita anche
nel mondo dei servizi ban-
cari. e nc) Tapporo di co-
municazione e interazione
tra banca e cliente. Con
ogni singolo cliente. Un
nuovo canale di relazio-
ne, coerente con le linee

gitale il
insieme al suo Family Ban-

VO ne-
cessario.

g di sviluppo di
Mediolanum: essere sem-

pre la prima banca nella
relazione con 1 clienti. Sia
dal punto di wvista delle
relazioni umane, realizza-
te attraverso la presenza

“diretta dei propri Family

Banker attivi sul territorio,
€ presenti in tutta Italia, sia
tramite il sapiente uso del-
le opportunita offerte dalle
tecnologie e dalle applica-
zioni hi-tech.

Perché una cosa & certa. i
clienti gia abituati a gesti-

Una nivoluzione “copemicana’, radica-
le, totale. Nel modo di gestire a distanza
proposte di contratto ¢ altri documenti.

Per questo il sistema innovativo messo
a punto da Banca Mediolanum ha preso
|l nome dal celebre astronomo polacco:

E un nuovo perla

gmlopc hi-tech di soluzioni e prodotti
i.Mae una modali

che facilita la relazione tra il cliente ¢ il
proprio Family Banker perché azzera le
distanze ed elimina il fatiore “agenda”.
Facciamo un esempio: per sottoporre al
cliente 1a proposta di contratto che stava

re le proprie i per-
sonali attraverso Facebo-
ok, e gli altr1 social media,
sempre pill si aspetieranno
~di ricevere informazioni e
contatti anche attraverso
questi canali. Dunque per-
ché non permettere loro
di scegliere, selezionando
dai profili facebook. an-
che con quale dei Family
Banker pid vicini per lo-
calizzazione geografica,
per et o per caratteristi-
che, interagire per entrare
nel mondo Mediolanum?
Un volta effettuata la scel-

ta, fissare un appuntamen-

1o € consequenziale.

Queste le ultime novi-
14, ma altre. importanti,
Saranno. presto in arrivo.
Tutte rigorosamente onli-
ne. Resta Banca

do,o la pianificazione finanziaria
m:dm durante 1'incontro precedente, 1
passaggi necessari prevedono una telefo-
naa, la definizione dellappuntamento e
poi i tempi d'attesa prima di incontrarsi.

Con Copemico il Family Banker mette
il “documento™ a disposizione del chiente
tramite il portale della Banca. Il cliente
nceve subito un Sms ¢ non deve fare al-
tro che accedere al suo spazio personale
riservato agli aggiomanenti. Se per caso
ha il telefonino spento, ma & gil collega-
1o online, sard avvertito da un banner di
avviso analogo all’Sms.

Ma quel che pils conta & che da questo
Spazio pud approvare e accettare 1 pro-
posta di contratto utilizzando semplice-
mente i suoi codici segreti e 1’ opcmmne
& subito perfezi senza

FAMILY BANKER
Cosi abbiamo cambiato
il modo di “fare banca”

Stefano Volpato

che il promotore finanziario e farlo in
modo diverso™.

Quali sono queste opportutita pit
nel dettaglio?

“Siamo sempre pitt convinti che
"evoluzione del mondo del risparmio
offra opportunita straordinarie per I'at-
tivitd del Family Banker, per diversi
ottimi motivi. Il primo & 1l mercato.
Mentre il patrimonio complessivo ge-
stito dai promotori finanziari, quindi
la singola voce della pianificazione
finanziana affidata ai promateri, e non
alle b.’mche ammanta ad appena 250
miliardi déuro, il Family Banker, ara-
zie al modello di Banca Mediolanum,
si muove in un ambito che ha dimen-
sioni e potenzialita enormi: il rispar-
mio ¢ le atuvita finanziarie complessi-
ve delle famiglie italiane ammontano a
3.500 miliardi di euro. Un settore che
nell’ultimo anno & cresciuto dell’i1
per cento. A cui si devono aggiungere
altri 1.000 miliardi di euro di giro d"af-
fari dell’erogazione bancaria. Quindi,
un mercato potenziale di circa 4.500
miliardi di euro. Ecco le cifie ¢ i ter-
mini di riferimento, prendendo spun-
10 dalle stime di Banca d'Italia e dei
principali istituti di statistica. Ecco le
grandi potenzialita e opportunita, di
crescita e di sviluppo, per I"attivita del
Family Banker Mediolanum”.

Qual & il vostro obiettive?

“Diventare la prima banca ‘retail” ita-
liana. E per farlo dobbiamo raddoppia-
re, in dieci anni, il numero dei Family
Banker, che oggi sono circa 4. 500, Alla
fine di guest’anno vorremmo contarne
300 in pm”.

Chi puo diventare Family Banker?

1 candidati ideali sono bancari e
promotori finanziari che abbiano gia
un’esperienza proficua di relazione con
la clientela, ma anche sincera passione
per il sefttore del risparmio. Perché il
punto focale & proprio Ii, nella consape-
volezza che gestire il risparmio signifi-
ca prendersi cura della qualita della vita

dnempoemadomwmdemxd&
cumenti cartacei, in tempo reale pur tro-
vandosi gli interlocutori in luogh diversi.
Una maniera pratica, facile ¢ istantanea di

Mediolanum ¢’¢ gia.

gire con la propria banca. Appunto.
una rivoluzione copemicana.

delle persone, delle famiglie™.

E i giovani?

"'Certo, ci rivolgiamo anche ai giova-
ni per i quali abbiamo piani di forma-
zione e di inserimento specifici. Entrave
nella nostra struttura vuol dire poter

Giro d’ltalia, la Banca ancora una volta protagonista

mwmm La 95esima edizione del Giro
d'Tralia, che ha tagliato il traguardo finale
lo scorso 27 maggio a Milano, ha visto
ancora una volta Banca Mediolanum
protagonista del grande evento sportivo.
La Banca ha sponsorizzato per il decimo
anuo consecutivo il Gran Premio della
Montagna, la classifica degli scalatori,
questanno vinta da Matteo Rabottini, che
si & aggiudicato la Maglia Azzura, sim-
bolo del migliore atleta negli arrivi in vet-
1a. Per Banca Mediolanum il Giro d'Ttalia

Tappresenta un importante appuntamento
di passione sportiva e un’occasione per
incontrare. Iungo il percorso. migliaia

di clienti e ospiti di eventi speciali e de-
dicati: in totale sono stati registrati oltre
35.000 contatti tra i vari appuntamenti
quotidiani, con una media per tappa pari
a 1,950 presenze. Un incremento del 7%
rispetto all’ edmone scorsa che sotiolinea
il della e

Mediolanum per iniziative di caraitere
sportivo e di intrattenimento che confri-
buiscono a rafforzare il legame “perso-
nale” con la propria banca. Nel dettaglio,
sono stati oltre 1.200 i clienti e gli ospiti

accolti presso le aree Hospitality di par-
tenza e amivo delle tappe, 54 i partecipan-
ti a bordo delle auto al seguito della gara,
16 i Mediolanum Party realizzati con
un'affluenza complessiva di 4mila perso-
ne. E oltre 800 appassionati di ciclismo
hanno preso parte alle ormai tradizionali
‘pedalate’ (vedi foto a ldto), guidat da
campioni e testimonial d’eccezione come
Maurizio Fondriest, Francesco Moser ¢
Gianni Motta, indossando tuiti la Maglia
Azzurra degli “scalatort’.

g ai clienti ¢ a sé stessi un altis-
simo livello di qualita. Quello che conta
¢ la capacitd professionale, I'atteggia-
mento nelle relazioni e I'immagine sul
territorio. Quanto alle proposte econo-
miche posso dire che saranno adeguate
all’esperienza di ciascuno oltre che alle
caratteristiche personali & alle capacita
professionali. Gli interessati posso-
no contattarci anche tramite il portale
www.iamilybanker.it”.

Questa & una pagina di informazione aziendale
con finalita promozionali. 1l suo contenuto
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