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Un rendimento certo, a un tasso molto vantaggioso, sul capitale depositato in attesa di essere investito

ouble Chance, doppia opportunit
per risparmi e investi

%

enti

Per aderire alle nuove e convenienti condizioni ¢'é tempo solo fino al 31 luglio. Tutta I'assistenza necessaria con i Family Banker Mediolanum

¢ ouble Chance’, ov-
; vero, una doppia op-
S portunita per i propri

risparmi e investimenti. La pri-
ma: investire gradualmente im-
porti sempre uguali nei mercati
azionari e obbligazionari di tut-
to il mondo, con I'obiettivo di
sfruttare 1’altalena dei mercati
con le opportunita dei ribassi e
la possibilita-di sfruttare nuovi
incrementi futuri. La seconda,
grande opportunita: beneficia-
re di un rendimento certo, a un
tasso molo  vantaggioso,
sul capitale depositato
(sull’apposito Con-
to Double Chance)
in attesa di essere
destinato a questi
investimenti, I
risultato & quel-

lo di non correre

it rischio di in-
gresso nei mer-
cati finanziari in
unica  soluzione,
con la difficile ri-
cerca del momento
giusto, ma investire
costantemente e gra-
dualmente, a prescin-
dere dagli alti e bassi dei
mercati.

Lalogica e i vantaggi di Dou-
ble Chance, il servizio d’in-
vestimento avviato nel luglio
2008 da Banca Mediolanum,
in collaborazione con Medio-
lanum International Funds, non
cambiano ¢ restano invariati,
con tutta 1a loro efficacia e con-
venienza per i risparmiatori e
investitori.

Scattano ora le rinnovate
condizioni dei servizio. 1l Con-
1o Double Chance, su cui viene
versata inizialmente la somma
destinata al progressivo inve-
stimento. finanziario, funziona
come un ‘serbatoio’ (dal conto,
appunto, all’investimento) re-
munerato: con la nuova offerta
‘Double Chance Summer Edi-
tion 2012’ in vigore fino al 31
lughio. il conto garantisce sulle
somme in giacenza un vendi-

“ mento del 5.50% lordo annuo,
vale 8 dire il 4,40% netto. Un
tasso - d’interesse eccezionale,
un rendimento certo e molto re-
munerativo per il cliente e per
ogni risparmiatore. k

Versamentl - graduali (in. un

“arco di tempo che pud variare
da 3 a 6 per la versione obbli-
gazionaria ¢ fino a 12 mesij per
quella azionaria), programmati e
di uguale importo, vengono poi
spostati periodicamente dal con-

+10 in un apposito fondo comune
fino a completare 1'investimen-
to. dell'intera somma dedicata
(importo - complessiva  minimo

dell’investimento: 25.000 euro).

In questo modo, pratico e con=
veniente, con il servizio finan-
ziario Double Chance & possi-
bile entrare in maniera graduale
e ampiamente diversificata nei
mercali azionari ¢ obbligazio-
nari di tutto i} raondo, investen-
do nei fondi Mediolanum Best
Brands di Mediolanum Interna-
tional Funds (realizzato in col-
Jabora- zione

con-alcune delle pill prestigiose
societd di gestione del rispar-
mio a livello mondiale) e nel
fondo Mediolanum Flessibile
Obbligazionario ~ Globale di
Mediolanumn Gestione Fondi.

L’andamento storico dei mer-
cati finanziari di tutto 3l mondo
indica, del resto, che a lunghi
periodi di crescita e sviluppo
si alternano periodicamente al-
cune, ¢ al confronto moko pid
brevi, fasi di calo e rallenta-

mento, prima che il sistema ri-

prenda la sua corsa al rialzo. In-
vestire nei momenti di flessione
e volatilita & quindi il modo
mighiore per approfittare piena-
mente dei successivi momenti
di recupero. Naturalmente sa-

vebbe ottimale riuscire a inve- -

stire quando azioni e valori di
mercato sono ai minimi del pe-
riodo, appena prima della loro
nuova ripresa, ma & impossibile
prevedere quando le variazio-
ni al ribasso finiscono, per poi
crescere di nuovo. Tra e pos-
sibili soluzioni la pil efficace
& quindi suddividere i} proprio
investimento in piti momenti,
per ottenere una media il pid
vantaggiosa possibile: in que-
sto modo, I'investimento viene
outimizzato sfruttando appie-
no-la volatilita dei mer-

cati, e ottenendo prezzi
d’ingresso medi pid
favorevoli  (metodo
che mira a ridurre
il prezzo medio

di acquisto  de-

gl investimenti

azionari, il co-
sidderto  Dollar

Cost Average).

Ed & anche la
strategia  Soste-

DUL2 € Promossa

da Banca Medio-
lanum, una strate-

gia di lungo periodo,
dato che in un arco di
tempo di diversi anni, i
dati storici e le analisi finan-
ziarie dimostrano che, mercati
e rendimenti crescono sempre,
soprattutto pey chi ha saputo “se-
minare’ durante la stagione pil
critica, e poi raccoglierne i frutti
quando i tempi Sono maturi.

Come per ogni altra soluzione
finanziaria, vanno osservate le
regole di base: occorre leggere
attentamente le indicazioni con-
tenute nel prospetto informati-
vo, € seguire le indicazioni del
Family Banker Mediolanum,
che ha I'obbligo di verificare la
propensione al rischio del sin-
golo sottoserittore, scrupolosa-
MENLe € Caso Per Caso.

Tutte misure e procedure a tu-
tela del cliente che Banca Me-
diolanum mette sempre al cen-
o del proprio servizio, della
propria assistenza e consulenza,
grazie ai suoi circa 4.500 Fa-
mily Banker presenti in tutto il
territorio nazionale,

Messaggio Promazionale.

1t Fondo Mediolaman Best Bran-
ds & un fondo di Mediolanuin
Internarional Funds. 1l Sistema
Mediolampn Fondi Italia ¢ una
famiglia di-fondi di Mediol
Gestione Fondi, Tuli fondi, colle-
gati ol servizio, sono evidenziati
nella richiesta df arrivazione. 1
praspetti dei Fond! e fe condi-
Zioni econoniche e contrattuali
del Conzo riportate nei Fagli
Iigormasivi sona disponibili syl
sig wiswbancamediolamm il e
presso { Eamily Banker

ot
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Il vicepresidente di Banca Mediolanum; “Siamo un Gruppo Bancario grande ma sempre molto attento alla realta del territorio”

«LLa Banca moderna
con forti radici ovunque»

I Family Banker garantiscono un rapporto personale, di fiducia e costante nel tempo

. ediolanum & una
<< banca . grande e

A ‘locale’ allo stes-
so tempo. E per eccellenza la
banca del territorio» spiega Gio-
vanni Pirovano, vicepresidente
di Banca Mediolanum, vicepre-
sidente dell’ Abi (I’ Associazione
bancaria italiana), ¢ attento co-
noscitore del tessuto economico

e sociale del Paese, della realtd

dei piccoli e grandi risparmiato-
1i e investitori.

Mediolanum . & un Gruppo
bancario di pnmo piano . ma
che sul territorio «nei confronti
di ogni singolo cliente si com-
porta come la banca locale di
un tempo, per la vicinanza ¢ il
rapporto personale e diretto che
pud garantire, attraverso i nostri
professionisti finanziari presenti
ovunque in tutta Italias. Con la
differenza, rispetto alle ‘picco-
le banche locali, che & appunto
un grande Gruppo. Con tutte le
risorse, le soluzioni e i servizi
bancari, le strutture di suppor-
10 e le capacita di un grande
Gruppo  internazionale. Con la
formazione ‘e 1'aggiomnamen-
to costante, forniti a tutti i suoi
professionisti - finanziari. E . in

pilt & una banca molto tecnolo-

gica, multicanale e sempre all’a-
vanguardia, ‘ma con modalita
facili e pratiche da utilizzare per
tutti, per le operazioni quotidia-
ne e nei servizi alla clientela,
«Siamo per eccellenza la ban-
ca del territorio, nelle grandi citta
come nei piccoli centri di provin-

cia» sottolinea Pirovano, «perché
i nostri professionisti finanziar,
i Family Banker Mediolanum,
vivono stabilmente e, nel corso
degli anni, continuano a svolge-
re la loro attivita professionale
sempre nello stesso territorio, .2
diretto contatto con tutti i loro
clienti. Spesso nei luoghi dove
sono cresciuti e hanno sempre
vissuto. Dove conoscono tutti €
tutti 1i conoscono». E diventano,
in questo modo, un punto di rife-
rimento autorevole e stabile nel

tempo, sul territorio. Aftraverso
un rapporto personale, diretto
e di fiducia con la clientela. Un
rapporto di fiducia che continna
negli anni, in molti casi per pilt
generazioni di una stessa fami-
glia. Un punto di riferimento, che
si trasmette di padre in figlio.
«Cid che il singolo rispar-
mlatore, investitore pnvato 0
imprenditore ha sempre apprez-
zato molto nella ‘presenza sul
territorio della’ propria. banca»
rileva il manager; «& innanzitut-
to il rapporto diretto tra direttore
di filiale, nel caso di una banca
tradizionale, e cliente. E proprio

questo tipo di rapporto tra diret-
tore e cliente & svolto in maniera
del tutto equivalente, ed eccel-
lente, dai nostri Family Banker.
Ma, in pil, i nostri professioni-
sti non sono soggetti al deleterio
turn-over dei direttori di filiale

Giovanni Pirovano

delle banche tradizionali, che,"

soprattutto per. quanto riguar-
da 1 maggiori istituti di credito,
ruotano con una cadenza anche
triennale». Per cui in filiale, a
ogni nuovo arrivo, dopo pochi

anni, nei rapponi conlaclientela

Gruppo di pnmo pia 0ve
tero, ma che su] temtono .

si deve ricominciare tutto dacca-
po. Difficile, se non impossibile,
in questo modo, costruire con
ogni cliente un rapporto appro-
fondito e duraturo nel tempo, di
grande conoscenza, e di fiducia
consolidata. E poi per le sor-

ti di un direttore di banca sono
essenziali innanzitutto i risultati
di breve periodo. Prima di fare
carriera e passare ad altro inca-
rico, o. prima di essere spostato
altrove. «Per i nostri liberi pro-
fessionisti, che non hannola va-
ligia in mano, e non sono 1 di
passaggio» fa notare il vicepre-
sidente di Banca Mediolanum,
«il loro successo professionale &
direttamente collegato e propor-
zionale al successo ¢ alla soddi-
sfazione che riescono a costruire

e ottenere con i loro clienti. Che

sono, ¢ restano. sempre, clienti

innanzitutto del professionista
finanziario, prima ancora che
della banca. Un'altra dxfferenza
fondamentale».

Per tutti quesn monv: Banca
Mediolanum & molto radicata
ovunque, in tuita Iralia, e i Fa-

Pubblicita

mily Banker stanno diventando
sempre pill parte integrante del
sistema locale e riferimento del
tessuto  imprenditoriale ‘¢ pro-
duttivo. de] territorio per quanto
riguarda le esigenze e le attivitd
finanziarie, sia per le famiglie
che anche per i percorsi impren-
ditoriali dei clienti. Ogni anno §
Family Banker realizzano, con i)
supporto della Banca, oltre 6mila
eventi, da Bolzano“a Siracusa.
da Cuneo a Cagliari e Taranto.
tutti di alto livello, Oltre a essere
sempre protagonisti di iniziative
coinvolgendo, o in collaborazio-
ne con, le principali aggregazmm-

. territoriali. Come le associazioni

imprenditoriali, ~Confindustria.
Rete Imprese Italia, Alleanza
delle Cooperative, varie . altre
organizzazioni di rilievo, tra cui
fondazioni, Lions ¢ Rotary Club.
e diversi Ordini professionali.
«Sono altrettante occasioni per
sviluppare -ulteriormente -1a. fit-
ta rete di relazioni che sta alla
base del nostro ruolo e della no-
stra attivitd» osserva Pirovano.
«guardando al'mondo, come fa
un Gruppo di livello internazio-
nale come il nostro, € allo stesse
tempo sempre -attenti alla. realtd
locale e vicini a ogni cliente».

Mecholanum ora comumca anche su YouTube

cebook, Twitter, e ora a.nche‘
YouTube, Banca Mediolanum
utilizza le tecnologie pil modemne;
ghi strumenti hi-tech pit pratici &

- funzionali, per comunicare con i

Un'immagine dello spot Tv per il lancio del nuovo spazio di Banca Mediolanum su YouTube

propri clienti; & con tuti i rispar-
miatori e le loro famiglie, ogni gior-
10, in ogni momento della giomata,
da qualsiasi lnogo. )
Dopo essere approdati sui prin-
cipali Social network, come Face-
book e Twitter, dal 15 luglio Banca
Mediolanum avra il proprio brand
channel su YouTube, dove saranno
disponibili notizie, presentazioni
e novita di Banca Mediolanum,
i suol servizi e soluzioni per il ri-
sparmio e gli investimenti delle fa-
miglie, eventi rivold alla clientela,
¢ tante iniziative e aftivitd organiz-
zate in tutta Italia ¢ in ogni periodo
dell’anno; dal Mediolanum Market
Forum alla sponsorizzazione del
Giro d'ltalia.

Per lanciare in grande stile il nuo-
vo spazio della Banca su YouTube,

dal 15 al 21 fuglio andra in onda
Ja nuova campagna di comunica-
zione sulle principali reti Tv, con

“una novita in pil: ad affiancare il

presidente Ennio Doris come testi-
monial della Banca saranno anche

“nove manager: - Massimo - Doris,

Sara Doris, ‘Oscar .Di* Montigny,
Gianluca: Bosjsio, Luigi De] Fab-
bro, Vittorio. Gaudio, ' Gianmarco
Gessi, Giovanni Pirovano, Stefano
Volpato. Che in questo modo, come
fanno sempre tutti i Family Banker
nel loro lavoro quotidiano, ci met-
tono la faccia in prima persona nel-
la comunicazione ¢ nella relazione
diretta, ¢ sempre pilt multicanale,

“con tutti i clienti e Ie loro famiglie.

Selezione e reclutamento
www.familybanker.it




