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InMediolanum, il conto di deposito al 3,50% annuo lordo (2,55% netto)

Il mercato non aspettava altro e Banca Mediolanum rilancia alzando il tasso a soli 3 giorni dal lancio

Al grande evento di Banca Me-
diolanum, che si & svolto a Ri-
mini il Primo e 2 maggio, & sta-
to Janciato “[nMediolanum”, il
Conto Deposito inizialmente
caratterizzato da un'offerta di
tasso pari al 3,25% annuo lor-
do, corrispondente al 2,37%
netto. La strategia della
Banca prevedeva un
incremento del tas-
50 al 3,50% annuo
lordo in tempi
brevi. Ebbene,
queslo & succes-
so a soli tre
giorni dal lan-
cio. Una buona,
anzi oltima noti-
zia per i risparmia-
tori, che Ennio Doris
spiega con chiarezza:
«Abbiamo deciso di salire subi-
to al 3,50% dopo aver riscon-
trato il grande interésse che ha
suscitato I'ingresso della nostra
Banca nel mercato dei conti de-
posilo presso tutti t pubblici.
Eravamo gid pronti, anche con

do ulteriormente una gamma di
servizi bancaria ampia, com-
pleta e in contitua evoluzione.
Basti pensare alle recenti novi-
ta mtrodotte nell’offerta come
il servizio di Pronti Contro Ter-
mine con rinnovo automatico,
“B Cosl” - una soluzione ban-

caria per i pid giovani,
“Portaconto” - lo stru-
mento per trasferire

in Banca Medio-
lanum  senza
oneri - per il
cliente.
“InMediola-
num" porta
un'altra impor-
tante novit, la
possibilitd ~ per il
cliente di aprire ¢ gestire
in autoriomia il Conto' Deposi-
to, diretiamente dal = sito
wiwvw.inmediolanum:it.
Entrare in questo sifo significa
entrare in Banca Mediolamum:
liberamente, senza impegno,
con un'operazione facilissima,

le campa- alla por-
gne pubbli- tata  di
citarie, in- ‘ o # tutti, e
Ll | IN MEDIOLANUM ez
dio, stampa LonTo DEPESITD remune-
e v con il razione

lasso  del della li-

3,25% e quello successivo del
3,50%.: La velocita di risposta
dei clienti, che appena apparsa
la notizia hanno sommerso di
richieste di informazioni il
Banking Centre e i Family Ban-
ker, ci ha spinto ad accelerare
sull’offerta pil aggressiva sen-
za aspeltare il periodo di rodag-
gio del 3,25%». Di conseguen-
22 sono saliti anche gli interes-
si a sel e tre mesi: rispelliva-
mente  2,30% annuo lordo
(1,68% nelto), ¢ 1,80% annuo
lordo (1,31% netto).

InMediolanum affianca Conto
Freedom, punta di diamante di
Banca Mediolanum, arricchen-

quidita tra i massimi livelli di
mercato, Il cliente pud in qual-
siasi momento disporre del suo
denaro, anche svincolando anti-
cipatamente le somme deposi-
tate per il periodo di vincolo
prescelto senza, costi, benefi-
ciando comunque di un tasso di

il conto corrente
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Un momenss deliowents o Rinini per | Farmily Borker Madiolanus

ai clienti un ulteriore modo di
entrare in Banca con la sempli-
citd, la chiarezza ¢ la trasparen-
za di sempre. Con “‘accesso di-
reito” Banea Mediolanum con-
ferma il suo ruolo di Banca in-

novativa e multicanale, capace
di soddisfare le esigenze di un
numero sempre maggiore di
clienti, adattandosi ai loro com-
portamenti, stili di vita e modi
di comunicare.

valide fino al 30 agosto 2011.
Coadlst et

L'attenzione al diente
@ la lezione di Paich Adams

ni e preconcet
1i- In-dieci anni, insiema con akuni
wolonlari, ba'curolo grotuilamente
15milo persone, convinko che la
guarigiene debbo essere un inter
s«aml ioam-e-de'e non una Ifon

Fogli
Informativi su inmediolannm.{t
¢ presso | Family Banker®

: come rende
(@ umana o medicina

1 LOVE MEDIOLANUM, UN REGALO STREPITOSO DELLA BANCA PER | CLIENTI PRESENTATORI

Un iPad2 a chi presenta tre nuovi clienti

Dal 2007 al 2010 ben 82mila

persone sono diventate nuovi .

clienti Mediolanum grazie al
consiglio di 34mile clienti gia ac-
quisiti. Secondo una ricerca Eu-
nisko, Banca Mediolanum & una
tra le banche che pit di ogai altra
nel 2010 & stata scelta seguendo
il consiglio di amici o parenti:
nel 36 per cento dei casi, contro
il 17 della media italiana. Cid si-
gnifica che il cliente di Banca
Mediol. & una persona con-

ione base
te oggi pan all' 1% annuo lordo.
11 denaro pud essere movimen-
tato liberamente attraverso bo-
nifici sia in ingresso sia in usci-
ta da/verso altri conti intestati
2l cliente. L'accesso diretto”
non sostituisce la figura del Fa-
mily Banker, perno del modello
di Banca Mediolanum, ma offre

vinta della bonta della propria
decisione, al punto da suggerirla
a coloro che gli stanno a cuore.

Uno spontaneismo in crescita,
visto che nel 2009 la percentuale
era del 34 per cento. Una tenden-
zache la Banca ha assecondato, &
che ha preso sempre pit i tratti di
una vera e propria ‘community”

se si considerano le tante iniziati-
ve di coinvolgimento culturale,
sportivo, di 1 i che

utenze, accrediti stipendio o pen-
sione e cosi via), A questi clienti
i un premio speciale:

Banca Mediolanum organizza
tutti gli anni durante tutto I'anno
per i suoi clienti;

In questo conlesto si inserisce il
programma Member get Mem-
ber, nato nel 2007, che prevede
una serie di riconoscimenti per i
clienti presentatori.

Oggi un ulteriore passo avanti,
con una iniziativa unica e strepi-
tosa, [LoveMediolanum, limitata
nel tempo - da maggio ad agosto
di quest'anno — dedicata ai cor-
rentisti che presenteranno tre
nuovi clienti sottoscrittori di un
conto corrente di Banca Medio-
lanum e che venga utilizzato in
tutte le sue funzioni (pagamenti
con carta di credito, bollette,

un {Pad2 32gb.

Ma la proposta non si esaurisce
qui. Come per molte altre inizia-
tive di Banca Mediolanum, si &
pensato anche di dare al cliente
Ia possibilita di aiutare i pit biso-
gnosi consentendogli, se lo vuo-
le, di devolvere il cormispettivo
del valore dell'iPad2 a favore del
progetto Piccolo Fratello per i
bambini di Haili, progetto nel
quale da anni & impegnala ia
Fondazione Mediolanum.

Dal canto suo, la Banca, per ogni
iPad2 assegnato, devolvera alla
stessa opera di solidarietd, il cor-
rispettivo di un mese di scuola,
cure mediche ¢ mantenimento
per un bambino haitiano.

In questo modo I'intera operazi
ne possiede i quattro requisiti, i
“*4 1" che una iniziativa Medio-
lanum deve poter rispondere alle
domande: & utile al cliente? & uti-
le all’azienda? & utile al Family
Banker? ¢ socialmente utile?

E questa la strada che Banca Me-
diolanum si impegna a percorre-
re, per un benessere e uno svilup-
po reali, ciod della persona e in-
sieme della comunit.

Mediolanum Best Brands, la formula vincente

Prospettive e opportunita per far rendere al meglio i propri inve-
stimenti. Sono stati alcuni dei temi al centro dell’ultimo Evento
nazionale di Banca Mediolanum, che si & svolto a Rimini il Pri-
mo ¢ 2 maggio. Del resto, la linea di sviluppo che guida sempre
scelte e offerte d'investimento clie Mediolanum mette a disposi-
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zione di clienli e risparmiatori & semplice e ben precisa: offrire il
meglio del panorama mondiale.

Una logica e una sirategia che hanno dato vita, a partire dal mar- JiP.

20 2008, alla gamma di fondi comuni Mediolanum Best Brands
di Mediolanum International Funds, ovvero, letteralmente, i “Mi-
gliori marchi’ del settore finanziario a livello globale.
Oggi il risparmiatore pud investire in tutte le aree geografiche e
nel settori economici di tutto il mondo, Ma per farlo con effica-
cia occorre avere una presenza fisica sul territorio di esperti fi-
nanziari, validissimi ‘team’ di gestione degli investimenti ¢ un
‘know-how" specifico che solo grandissime aziende a livello in-
ternazionale possono avere. Da qui la visione strategica di un’al-
leanza, ormai consolidata e di successo, che vede, da un lato
Iesperienza gestionale ormai comprovata del Gruppo Mediola-
num e, dall*altro, le strategie specializzate delle migliori societh.
d’investimento al mondo, a cui si aggiunge la consulenza profes-
sionale prestata a ogni cliente dai Family Banker. In quest’ottica,
¢ all'insegna della massima diversificazione e specializzazione,
Ia gamma di fondi comuni Mediolanum Best Brands si compone
di due diverse linee d'investimento: Ia linea ‘Collection’, compo-
stada diversi fondi comuni multi-marca, di oltre 20 tra le pil pre-
stigiose societi di gestione internazionali, & Ia linea denominata
*Selection’, che consiste invece in 6 fondi comuni mono-marca
di altrettante tra le primarie Case d'investimento mondiali (Blac-
kRock, DWS Ii Franklin p I
JPMorgan Asset Management, Morgan Stanley Investment Ma-
nagement ¢ PIMCO). Una diversificazione nelle possibilith ¢
stralegie d’investimento al imo, per soddisf:
esigenze e obiettivi di ogai cliente e di ogni profilo d'investitore.
Per fomire a ciascuno il givsto mix di soluzioni finanziarie.
La crescita economica mondiale, sospinta da colossi come Stati
Uniti, Cina, Indiz, Brasile e Russia, presenta notevoli e quanto
mai diverse opportunitd e prospettive, soprattutto in un’ottica di
medio e lungo periodo, come hanno evidenziato nel corso dell’
Evento di Banca Mediolanum gli interventi di esperti finanziari
e manager di livello internazionale, tra cui quelli di JP Morgan
Ass:é(l)-hnagemcm. Morgan Stanley Investment Management e
MCO.

JEMorgan i P
wevorgan Morgan Stanley PIMCO
Massimo Vitorio  Am- Alessandro
Greco, Am- brogi, e Gandolfi,
ministraore sponsabile di Senior Vice
Delegato di Moigan Slan- President e
gan ley Invesiment responsabi-
Assel Mana- Manogement le del busi-
ement in lio- r liolia, ness  per
ia:  «Con pagna, I'lialio ~di
Banca  Me: Svizzelo e PIMCO: <E
diclanum dal francia: «la imporlante
marzo 2008 abbiamo unilo ri+ parinership awiate 3 anni fa  individuare quelli che sono i
sonse e compelenze specifiche  con Bonca iolanum ci per principali ‘rend’ di svilup-

ol servizio del cliente fincle, in
modo da fornire sempre un ser-
dinvestimento- effici

vizio d'il

mete di mefiere a disposizione
del cliente finale il meglio delle

shufturalo e ponderalo. | merca-
li-azionaii a livello intemazio-

nosire copaciio di gestione fi-
nanziaria in un'unica soluzione
d'investimento, che quindi risulia

nale perun i privalo ri-
sullanc sempre pid complessi
da inlerpretore e valorizzore ol
meglio, spesso da un anno al-
l'clifo c'é grande alfernonzo e
rolozione nelle perf e

e compelifiva e van-
laggioso. E riteniomo molio fo-
vorevole V'afiuale contesio dei
mercali ozicnari a livello g

le, sui quali diversificare i propri
invesiimenti. All'ink i Paesi

azionarie hra diverse aree geo-
rafiche e Iia sefiori di altivils,
gcdle Tle alle materie prime ai
beni di consumo. Rivsciomo o
inlegrare e onalizzare iute le
diverse componenti e le com-
ssild dei mercali affraverso i
nostii ‘leam’ di geslione, che
sone localizzali nei principoali
centri finonziari di tutio il mon-
do, da New York o Hong
Kong; da Singapote o Giappo-
ne e Brasile, e quindi siamo in
giado di raccogliere.ed elabo-
rare lulie le informazioni neces:
sarie e ufilizzarle in un conlesio
molio pit ampic, al servizio del
singolo inveslilore»

sviluppali e di quelli in forle cre-
scia ed emergenti, il lessuto. in-
dusiiicle delle oziende & molic
, perché le imprese prota-
goniste sui mercali hanno bilan-
<i solidi, hanno lovoraio. bene
Egu ridurre l'eventuole. debito,
inno molta liquidita, e quindi
si possono fare rinvestimenti e
operazioni di fusioni e acquisk
zioni. In pit; le ctiuali volulazio
ni-azionorie sopraltutio in Euror
pa e negli Stali Uniti sonho molio
inferessanki, decisamente -solio
lo medic di lungo .8
non ¢'é periodo mighore per oc-
quistare azionl di quondo cosia-
no meno della media sloficar

po. € i punli di riferimenio
stutturali, delle prospetiive
di crescilo econemica a li-
vello inlernozioncle, che ci
permettono di frocciore la
givsia rolta da segu‘rre nei
noslri investimenti, £ cié che
facciomo con successo do
40 anni, e oggl, alla luce
degli scenari di mercalo, ri-
sulis decisivo punlore od
esempio su filoli societari in
grodo di ralforzarsi ottiaver-
s0 i cambiamenti in corso e
in_prospettiva dell'econo-
mia mondiale. E onche vo-
lorizzore le economie lorti e
accredilole o crescere an-
cora. di- pib, come quelle
dei Paesi emergenti. la no-
o ‘missione’ nei confonti
del cliente lincle & quella di
creare valore alltaverso so-
luzieni finanziorie molio di-
versificate. E questo & ['im-

no che porliomo ovanti
onche nei confronti degli-in-
veslitori di Bonca Megfoln-
num>.

Per il nono anno consecutivo Banca
Mediolanum & sponsor della Maglia
Verde al Giro d'Italia, la maglia che
dal 1974 indossa il ciclista che duran-
te il Giro totalizza pi punti nelle tap-
pe in salita e si aggiudica il Gran Pre-
mio della Montagna. Una scella non
casuale. Questa sponsorizzazione rap-
presenla una sorta di metafora: anche
negli investimeati, come per vincere
la Maglia Verde, conta il risultato sul
lungo periodo, non gli exploit mo-
mentanei. Per Banca Mediolanum il
Giro d'ltalia & anche I'occasione per
coinvolgere 1 propri clienti in un gran-
de e avvincente conlesto 5poriivo, e
per incontrare il pubblico che segue la
manifestazione. Ogai anno il Giro
cambia percorso, tappe e citt3 attra-
versate, un modo per percorrere il
Paese in maniera diversa, e cosl i Fa-
mily Banker Mediolanum possono in-
vitare i propri clienti alle numerose
iniziative organizzate nelle varie loca-
lia attraversate dal Giro.

Quasta & una pagina o in!
aziendale il cul contenuto non rappresenta
una forma di consulenza
né un suggerimento per investimenti

Selezione e reclutamento
tel. B40 700 700
www.familybanker.it




