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Con Freedom Pi tu i senvizi del conto corrente ¢ la novita della possibilita di Una remunerazione ancora pill alté.- vincolando una somma della liquidita in gié&éﬁz-z; ol

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

D;m pilt valore ai propri sol-
i, ai propri risparmi, con
ima praticith e i
La soluzione? L'opportunita che
mancava? Un conto corrente che
unisce la piena operativitd e tutti
i servizi. bancari completi di un
conto corrente tradizionale, insie-
me alla possibilith di una remune-
razione ancora pid alta vincolando
una somma liquidita in gia-
cenza, In pratica, tramite i depo-
siti a tempo, coglie, con un'unica
soluzione, tutti i vantaggi del con-
1o corrente insieme a quelli di un

conto deposito.
Banca Mediolanum ha concen-

solo un confronto
con ¢id che pro-

<2

pone il resto
del mercato, y
Dal  primo
giugno,
aprendo
il conto

‘ y

corrente
Mediola-
num  Fre-

quota di denaro

e dei propri rispar-

mi, a partire da 100 euro
fizione di

trato tutle queste opp in
un unico conto corrente, il nuovo
Mediolanum Freedom Pid, che

ud vantare costi bassi e con-

izioni tra le pid convenienti in
assoluto. Vale a dire, una remu-
nerazione ai massimi livelli di
mercato per il denaro sempre a
disposizione del cliente: il 3,30%
lmgo annuo sulle giacenze che
superano i 15 mila euro,
Con la possibilith, vincolando
una parte della liquidita, di gua-
dagnarci ancora di pid. Perché
si ottiene, anche in questo caso,
una remunerazione ai livelli pin
alti del mercato: il 4% lordo sul-
le somme vincolate per 12 mesi.
Un 4% che pud poi arrivare fino
al 4,60% grazie alla promozione
“InMediolanum Friends"*.

un altro avanti da parte

ea una
giacenza media sul conto corren-
te di 15mila euro, per un periodo
variabile tra 3, 6 e 12 mesi, diret-
tamente sullo stesso conto senza
dover utilizzare a questo scopo un
conto deposito separato. Praticith
€ piena operativith bancaria (Ban-
comat, carta di credito, assegni,
bonifici, accrediti, domiciliazione
delle bollette, e via di e per

in essere per il conto
deposito InMedio-
lanum), per cui il

apra a sua volta
il conto. Cifre
che  staccano-
nettamente il tas-
50 medio del mer-
cato italiano.
Anche in termini di costi
¢'& poca gara. Il costo annuo
del nuovo 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 un’ulteriore proposta
all’ ia, un vlteriore ser-

depositi a tempo con durata 6 e 12
mesi, interessi anticipati ogni tre
mesi direttamente conto. Per
il denaro in giacenza, sempre a
disposizione del cliente, il tasso
di mteresse & estremamente ele-
vato: il 3,30% lordo annuo, nnﬁe
giacenze che superano i 15 mila
euro, un valore che confrontato
con I'attuale offerta del mercato
evidenzia uno scarto notevole.

Stesso discorso, e stessa grande

servizio p
i i jatori e alle

per le i quo-
te vincolate. Il tasso di

ai
loro famiglie. Nella
secondo |'obiettivo ben preciso e
dichiarato, di diventare la prima
banca ‘retail’ itali
Non serve fare calcoli complicati

direzione,

zione sulle somme vincolate per
12 mesi del conto Mediolanum
Freedom Pi lmmonlm al 4% lor-
do. A cid si aggiunge la promozio-
T e

vizio a condizioni molto vantag-
giose per i clienti. Sempre all'in-
segna  dell’innovazione, della
qualita e della convenienza massi-
me. E cosi che, in uno scenario in
difficoltd, ¢’ chi procede a ritmo

serrato, € compie passi avanti.

o
ramerte  fare riferimento
% te Norme e al regolo-

g&‘#ﬁzﬁ

‘annuo londo ¢ fino ad wn
i nuo deporisi { fino al.
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Cosi abbiamo
cambiato il modo
di ‘“fare banca”’

Ste;
Cndere nell’equivoco & faci-

le, ma credere che il Family
Banker sia un semplice promo-
tore finanziario & sbagliato. “Tra
il Family Banker e il Promotore
Finanziario la differenza non
¢ filosofica bensi sostanziale”
spiega Stefano Vo;‘{‘m' direttore
commerciale di Banca Medio-
lanum “& una figura unica che
si inserisce in un modo unico
di fare banca: il modello creato
da Banca Mediolanum. Detta in

maniera molto essenziale, men-
tre il promotore fa pianificazione
finanziaria, il Family Banker, in
concreto fa anche quello che in

dizi farebbe

gestito dai promotori finanziari,
quindi la singola voce della pia-
nificazione finanziaria affidata
ai promotori, e non alle banche,
ad appena 250 miliardi

una banca
il direttore, assiste quindi la
clientela e la orienta nella scel-
ta dei servizi bancari, del conto

di euro, il Family Banker, ie
al modello di Banca Medio-
lanum, si muove in un ambito

corrente, dei mutui, prestiti, fidi, ~che ha dimensioni e potenzialith
e delle altre soluzioni una  enormi: il risparmio e le attivi-
efficace 1 della hquidita 2 fi iarie ive delle

del cliente. Strumenti con i quali
sviluppa ¢ mantiene una relazio-
ne esclusiva e costante nel tem-
po con il suo cliente. Una bella
differenza, per i clienti e le loro
famiglie, e non solo. Per questo,
essere Family Banker significa
fare molto di piu che il promo-
tore finanziario e farlo in modo
diverso”.

S0N0 queste opportunith
g:l:'d dettaglio?
“Siamo sempre pid convinti che
I'evoluzione del mondo del ri-
0 offra opportunit straor-
inarie per I'attivith del Family
Banker, per diversi ottimi moti-
vi. 1l primo & il mercato. Men-
tre il patrimonio complessivo

na rivoluzione ‘co-
Saanih crtis e

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

Sms e non deve fare altro
che

L.

dere al suo spa-

parola
resta connesso al

Con Facebook
un nuovo canale
tra Banca e cliente

d’ordine

banca nella relazione con
i clienti. Sia dal punto

Operazioni piu facili
e veloci
con la firma digitale

asta una firma? Si,
purché sia digitale.

Banker.

Contemporanea-
imente, anche questultimo

totale. Nel modo di ge-
stire a distanza proposte
di contratto e altri docu-
menti.

Per questo il sistema in-
novativo messo a punto
da Banca Mediolanum
ha preso il nome dal
celebre astronomo_ po-
lacco: Copernico. B un
nuovo per la

zio personale riservato
agli aggiornamenti. Se
per caso ha il telefonino
spento, ma & gia collega-
to online, sard ayvertito
da un banner di avviso
analogo all’Sms.

Ma quel che pid conta &
che da questo spazio pud
approvare e accettare la
uti-

gestione hi-tech di solu-
zioni e prodotti finanzia-
r. Ma & una

prop di

lizzando semplicemen-
te i suoi codici segreti
e I'op i & subito

modalitd che facilita la
relazione tra il cliente e
il proprio Family Banker
perché azzera le distan-
ze ed elimina il fattore
“agenda”. Facciamo un
esempio: per sottopor-
re al cliente la proposta
di contratto che stava
aspettando, o la pianifi-
cazione fi iaria stu-

perfezionata: senza di-
spendio di tempo e senza
dovere attendere i docu-
menti cartacei, in tempo
reale pur trovandosi gli
interlocutori in luoghi
diversi. Una maniera
pratica, facile e istanta-
nea di interagire con la
propria banca. Appunto,
una rivoluzi coperni-

diata durante 1'incontro
precedente, i passaggi
necessari prevedono una
telefonata, la definizione
dell’appuntamento e poi
i tempi d’attesa prima di
incontrarsi.

Con Copernico il Family
Banker mette il “docu-
mento” a disposizione
del cliente tramite
portale della Banca. Il
cliente riceve subito un

cana.

ﬁna vera

rivoluzione
che azzera
le distanze
tra i clienti
e la Banca

cambiamento. Banca Me-
diolanum ha appena aper-
10 su Facebook la propria
FanPage, che ha raccolto
subito oltre 5.000 adesio-
ni, con la quale si posso-
no seguire, in tempo reale
e con il linguaggio facile,
pratico e diretto tipico del
mondo “social”, notizie
e novitd che riguardano
la Banca, le sue attivitd,
le iniziative rivolte alla
clientela.

Facebook & diventato, in
poco tempo, il pitt grande
Social network globale,
la pih estesa piattaforma
online di icazi

di vista delle relazioni
umane, realizzate attra-
verso la presenza diretta
dei propri Family Ban-
ker attivi sul territorio,
€ presenti in tutta [talia,
sia tramite il sapiente uso
delle opportunitd offerte
dalle tecnologie e dalle
applicazioni hi-tech.

Perché una cosa & certa,
i clienti gia abituati a ge-
stire le proprie relazioni
personali attraverso Fa-
cebook, e gli altri social
media, sempre pid si
as ranno di ricevere
informazioni e contatti

al mondo, con i suoi 850
milioni di utenti, di cui
oltre 21 milioni in Italia.
Un network dove & possi-
bile condividere contenu-
1i, veicolare messaggi, in-
teragire con tante persone
contemporaneamente.

Uno strumento che apre
nuove opportunita anche
nel mondo dei servizi
bancari, e nel rapporto di

anche questi
canali. Dunque perché
non permetiere loro di

Per semplificare, ancora di
pi, il servizio alla clien-
tela e Iattivith dei plﬁn
professionisti, Banca Me-
BT ha sviluppato ¢

procede allo stesso modo,
conferma  1'operazione
attraverso un altro codice
;t]ampor:neo e riservato

sta rilasciando_progressi-
vamente la digitalizzazio-
ne della

ufficiali o con vnlon: lega-

le occorreva real un

P e
ne anch’egh Ia sua ?mu
elettronica in calce al do-
cumento. Il contratto & ora
valido a tutti gli effetti, es-
sendo gia stato sottoposto

formato cartaceo che poi
doveva essere inviato alla
sede della Banca, catalo-
Con I’introduzione della
firma digitale tutto si faci-
lita e velocizza. Come fun-
ziona? Cosi: al momento
della sottoscrizione del
menire entram-

dai profili facebook, an-
che con quale dei Family
Banker pil vicini per lo-
calizzazione geografica,
per etd o per caratteristi-
che, interagire per entrare
nel mondo Mediolanum?
Un volta effettuata la

e intera-
zione tra banca e cliente.
Con ogni singolo cliente.
Un nuovo canale di re-
lazione, coerente con le
linee strategiche di svi-
luppo di Mediol

scelta, fissare un appun-
) quenzi

le.

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

essere sempre la prima

ca Mediolanum ¢'& gia.

be le parti in causa sono
presenti, il cliente riceve
un sms contenente una
password temporanea che
potrd pertanto essere uti-
lizzata una sola volta.

A questo punto deve solo
inserire nell’apposita pagi-
na del portale della Banca
uno dei suoi codici segreti
e il codice temporaneo ap-
pena ricevuto e che il siste-
ma, come detto, ha creato
per I'occasione.

Cosi il cliente firma in
digitale il contratto valu-
tato insieme al suo Family

Ip i che avvengono
in tempo reale.
E all’istante & gia disponi-
bile presso la sede centra-

11 nuovo sistema di sotto-
scrizione tramite la firma
digitale & gi in uso per un
campione di Family Ban-
ker e per alcune tipologie
di contratto, ma in maniera
iva yerra esteso a
futta la rete di vendita e per
tutti i prodotti e le soluzio-
ni di risparmio e investi-
mento proposte da Banca
Mediolanum.

famiglie italiane ammontano a
3.500 miliardi di euro. Un set-
tore che nell’ultimo anno & cre-
;c:i‘:lntodcll’ll per cento. Acmo'osci’
no aggiungere altri 1.
miliardi df%um di giro d’affari
dell’erogazione bancaria. Quin-
di, un mercato potenziale di cir-
ca 4.500 miliardi di euro. Ecco

Ie cifre ¢ i termini di riferimento,
do spunto dalle stime di
anca d’Italia e dei principa-

li istituti di statistica. Ecco le

di potenzialita e opportuni-

, di crescita e di sviluppo, per

Pattivith del Family Bnnm Lgef
diolanum”.

Qual 2 il vostro oblettivo?
“Diventare la prima banca ‘re-
tail’ italiana. E per farlo dobbia-
mo raddoppiare, in dieci anni, il
numero dei Family Banker, che
oggi sono circa 4.500. Alla fine
di quest’anno vorremmo contar-
ne in pin"™.

gr&dlnnhnhnllylw

“1 candidati ideali sono bancari
€ promotori finanziari che ab-
biano gi2 un’esperienza proficua
di cr:lan'one con la clientela, ma
anche sincera passione per il
settore del risparmio. Perché il
punto focale & proprio fi, nella

qle:l:.ﬁu che gestire il ri-
sparmio significa prendersi cura
della qualita della vita delle per-
sone, delle famiglie”.

E i giovani?

“Certo, ci rivolgiamo anche ai
giovani per i quali abbiamo pia-
ni di formazione e di inserimen-
to specifici. Entrare nella nostra
struttura vuol dire poter garantire
ai clienti e a sé stessi un altissi-
mo livello di qualita. Quello che
conta & la capacitd professionale,
I'atteggiamento nelle relazioni e
I'immagine sul territorio. Quan-
to alle proposte economiche
posso dire che saranno adeguate
all’esperienza di ciascuno oltre
che alle caratteristiche personali
¢ alle capacita professionali. Gli

anche tramite il portale www,
familybanker.it”.

tutto cid & confezionato b
a’lmﬂf;;‘r e Selezions ¢ reclutamonts
zione de} Mcieo fruibile m?.‘.ﬁmﬂ’n
tramite Ipad culmina

con la digitale del mﬂumtaguu .
contratto ed assicura che 840 704 444

il Cliente abbia preso vi-

www.bancamediolanum.it
_——

ciendale

sione di witto il
informativo

€on finalit promosional. ff suo contenuto
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