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INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

Un punto di riferimento sicuro e una guida affidabile per affrontare le decisioni legate al risparmio e all'investimento

n banchiere di fiducia in famiglia

Il Family Banker & un professionista di nuova generazione in grado di soddisfare le esigenze dei clienti

ell'architetiura della ban-
ca del Terzo Millennio
le esigenze del cliente

devono essere'Iunico “centro”
di interesse. Banca Mediolanum
& andata in questa direzione.
Partendo dalle necessita della
clientela ha creato un istituto di
credito che, grazie al modello
innovative adottato, ¢ diventato
ess0 stesso il principale suppor-
to per le famighie.

Con Vimpiego delle nuove
tecnologie si ¢ realizzata un’or-
gamzzazione “multicanale”, che
consente alla Banca di abbalte-
re 1 costi offrendo perd al con-
tempo servizi pit efficienti ¢
rapidi ai correntisti. Questi,
infatt, risultano in grado di
compiere le operazioni bancarie
di routine comodamente da un
telefono di rete fissa o dal cel-
lulare contattando il contact
center, oppure mediante lo
“sportello” via Internet 0 anco-
ra utilizzando la televisione con
il Teletext.

Ma Banca Mediolanum, fin
da principio, ha cercato di com-
pletare la “multicanalitd” resa
disponibile dall’apporto della
tecnologia, con I'hi touch, cioé
con 1] fattore umano. Da sempre,
infatti, per investimenti ¢ scelte
previdenziall, le famiglie posso-
no fare affidamento sulla com-
petenza della Rete di vendita,
ossia 5.600 professionisti del
risparmio disponibili in qualun-
que regione d” ltalia.

QQuesta pero ha rappresen-
tato la prima rivoluzione a cui
oggi segue un’evoluzione. In uno
seenario cosl dinamico e stimo-
lante negli anni si & modificata
anche la figura professionale in
cul |"1stituto di eredito si identi-
fica: atfiancando il cliente nel-
I'uso della Banca e della relativa
piattaforma tecnologica, il “ban-
chiere” di fiducia é diventato a
tutti gli effetti Family Banker, il
fulero della formula multicanale
e soprattutto la guida e punto di
riferimento insostituibile per le
famiglie nelle decisioni legate al
comparto del risparmio.

In altre parole con Banca
Mediolanum la banca arriva a
casa o in ufficio a qualunque ora
della giornata: da un lato, con
I"impiego della tecnologia, le
aperazioni possono essere effet-
tuate 24 ore su 24. Dall’altro si
polra sempre contattare il pro-
priv Family Banker disponibile
a rispondere a qualunque quesi-
1o, in quanto “volto™ umano della
Banca a cui ¢ affidato il compi-
to fondamentale di soddisfare la
clientela.

Di qui Pimportanza per la
struttura centrale di poter con-
tare su risorse organizzate a livel-
lo territoriale che siano profes-
sionalmente preparate; di qui
I"impegno per valorizzare a tutti
i livelli le potenzialita di qua-
lunque collaboratore. La forma-
zione segue la Rete giorno dopo
giorno, - cercando di valorizzar-
la con corsi in aula ¢ online e
anche mediante strumenti inno-
vativi come la ty aziendale - in
guanto non basta riuscire a
diventare Family Banker occor-
re continuare ad esserlo nel
tempo, ageiomando e affinando
la preparazione.

Se perd fa famiglia puo otte-
nere un servizio a casa o altro-
ve, allora il profilo del Family

Banker non equivale a quello di
un semplice dipendente ma & un
vero e proprio "imprenditore”,
che decide quanto tempo inve-
stire, realizzando un’azienda
personale ¢ in cambio di questa
chance & pronto a rispondere
alla domanda di flessibilita. In
altre parole é un "banchiere”
capace di costruire una "filiale
virtuale", costruita intorno al
sua portafoglio clienti grazie al
modello multicanale messogli a
disposizione.

Con il Family Banker, per-
tanto, la Banca consolida il tar-
get di riferimento, le famiglie. e
la mission di questo banchiere
del Terzo Millennio & di soddi-
sfare I'insieme dei fabbisogni di
un nucleo familiare: da quelli
bancari, creditizi e finanziari, a
quelli di investimento e ancora
assicurativo-previdenziali.

Entrare a far parte di Banca
Mediolanum, dunque, significa
partecipare a un’autentica evo-
luzione,

na dj finanziamento che permette di combinare §

Con Riflex il mutuo
si adatta nel tempo

er I'ltalia essere parte inte-
P grante dell'Unione euro-
ped e di Eurclandia signi-
fica beneficiare di grandi vantag-

“gi in termini di crescita e compe-

titivitd, ma, facendo parte di una
comunita internazionale in cul

" vengono prese decisioni macroe-

conomiche, per i cittadini pud
voler dire anche effetti spiacevo-
li al portafogli. Cosi I'effetto per
le numerose famiglie italiane che
hanno mutui o prestiti di lunga
durata, dopo che la Banca Centra-
le Europea ha nuovamente au-
mentato i tassi d'interesse dello
0,25%, portando il costo del dena-
ro al 3,25%, ¢ stato di preoceu-
pazione. Queste famiglic, infatti,
815010 viste aumentare gl importi
delle rate ancora da pagare a causa
dell'adattamento
operato  dalle
loro  banche.
Questo perche,
soprattutto  nei
mutui che hanno
mediamente
durate  molto
lunghe, 1 prodot-
ti sul mercato
DO ¢ONSENIono

- di modificare la

seelta, cosi che diventa, per assur-
do, necessario prima garantire il
pagamento delle rate, e pol pen-
sare alla sussistenza primaria.

Questa situazione, invece,
non si verifica per chi ha scelto o
scegliera Mutuo Riffex di Banca
Mediolanum.

I punto di forza di questa
modalitd di finanziamento deri-

(MEDIOLANY

propria vita privata ¢ professio-
nale. Di qui, per la prima volta,
la volonta di Banca Mediolanum
dj garantire una soluzione sem-
pre aggiornata dan-
do l'opportunita di

intervenire sull’o-

/o

MUTUQRIFLEX)

va dalla
stessa filosofia che contraddistin-

gue il conto Riflex, ovvero una

soluzione non standardizzata ma
capace di adattarsi alle esigenze
del clienie tenendo conto come
nel tempo possono cambiare.
Mutuo Riflex, infatu, a dif-
ferenza degli altri esistenti sul
mereato, presen-
ta un alto livel-
lo di personaliz-
zazione ¢ flessi-
bilita al fine di
rispondere a tut-
te le necessitd
del contraente al
momento della
scelta del mutuo
¢ per tutta la sua
durata,
Nell'arco temporale medio-
lungo richiesto da un prestito pos-
sono cambiare le condizioni di
mercato, ma anche quelle della

novembre Banca Me-
diolanum incontra la
clientela. La banca fon-

data da Ennio Doris, per far
conoscere da vicino il model-
lo innovativo adottato grazie al-
I'impiego delle tecnologie e i
suoi prodotti, lancia I'Open
day, un grande evento che si
svolgerd in contemporanea in
tutta Italia.

Sabato 11 novembre, infat-
ti, presso i Punti Mediolanum
della Penisola, 1 Family Ban-
kers dedicheranno un'intera
giornata a clienti, famiglie,
professionisti e in generale a
chiungue voglia ricevere infor-
mazioni sulle comoditd che
derivane dalla formula multi-
canale fatta propria dall’istitu-

| Family Bankers
incontrano i clienti

to di credito, vale a dire I'op-
portunita di accedere aj servi-
zi baneari contattando sempli-
cemente il contact center con
una telefonata, oppure utiliz-
zando lo “sportella” Internet o
ancora l'ingresso mediante il
Teletext.

In particolare sard possibi-
le ricevere notizie sulle carat-
teristiche ¢ 1 vantaggi relativi
alla tinea Riflex, che com-
prende il conto corrente, la
carta di credito Riflexcard, la
prepagata Riflexcash e il
muortue Riflex. In ogni caso sard
poi sempre possibile doman-
dare al Family Banker di fidu-
cia di recarsi a casa propria @
in ufficio per ottenere qualun-
que tipo di chiarimento.

perazione di finanziamento appor-
tando modifiche ad alcuni para-
metri scelti in precedenza, senza
tuttavia aver bisogno di rinego-
ziare il mutuo con la banca ¢ per-
cid senza spese aggiuntive.

In pratica il clicnte impostera
il piano di rimborso del capitale
finanziato scegliendo | parame-
tri che per Jui risultine pitt van-
taggiosi (interessi pil capitale,
solo interessi rimborsando il capi-
tale in base alla disponibilita
oppure la soluzione mista al
50%); la tipologia di tasso (fisso,
variabile, oppure in parte 4 tassa
fisso ¢ in parte variabile, defi-
nendo anche la percentuale da
applicare).

Pol, nell'ambito della gestio-
ne dttiva del prodotto, ogni cin-
que anni, potrd ricorrere a una
serie di opzioni: aumentare o
diminuire la durata del mutuo;
ridefinire la quantitd di tasso fisso
¢ variabile; cambiare la modalita
di rimborso del capitale; inserire
un tetto massimo alla variabilita
del tasso (Cap).

Quest'ultima opzione, proprio
alla luce dei rialzi operati dalla
Banca Centrale Europea, si dimo-
stra particolarmente utile e inte-
ressante in quanto il Cap consen-
te di definire contratualmente un
valore massimo oltre il quale i}
tasso non andra mai,

Inoltre esiste I'opzione “salta
la rata” che consente di saltare una
rata del mutuo per sopperire a dif-
ficoltd economiche contingenti
rimborsandola pol gradatamente
con un lieve incremento dei paga-
menti successivi, Cid non toglic
che, in qualsiasi momento, si
possa decidere per rimborsi par-
ziali oppure estinguere il debito
per intero.

Per tutelare ancora Ia famiglia
¢ lo stesso inmobile oggetto del
mutuo Interviene poi a completa-
re 1l prodotto il “pacchetto” di
polizze assicurative “Multi Scu-
do” Mediolanum,
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Entra in Banca Mediolanum
Basta una telefonata
840 704 444

www.hancamediolanum.it

tel. 840 700 700
wuw.familybanker.i




