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Il successo del conto corrente Freedom grazie anche alla qualita dei servizi alla clientela e il contatto diretto

Banking Center, I'eccellenza sempre in linea

Rendimento del 2,50 netto sulle somme oltre i 15mila euro mediante la polizza Mediolanum Plus

B Non basta fornire al cliente un buon
lotto. Il prodottod:
Te. Eilservizio (neilimiti umani) per{etto,
Laregolavale per chiunque facciaimpre-
sa. Evale soprattutto per Banca Mediola-
num, che sa che isuoi dlienti hanno assi-
milato la filosofia che sta alla sua base,
quellacheilfondatore, EnnioDorissinte-
tizzanello slogan "La banca costruita in-
tomoate." E‘.che()scarWi.i.derende\ra in -

. differenza. Attualmente e sino a! 31 di-

Mail SUCCEsso straordinario di Conto

cembre2009iltassodii 12,50

per cento, ma non lordo: netto. E
non calcolato alla fine dell'an-
‘no, ma giomo per giomo. I
tasso del Conto corrente 4
Freedom viene infatti ag-
glomatoognitremesiper
poteroffrirele condizioni
.Elji? vantaggiose presenti

questaforma:"[oh lici: miac-
contento sempre del mieglio”.

Ii anglosassoni la clnam@o ‘custo-
mer oriented crganization”, organizza-
zione che ruota attorno a]]ur.en!e. acid
che l'utente vuole e a cid di cui ha biso-
gno. Un esempio di ottimo prodotto & i

utentedueel T
nol5milaeuro (¢nonpit diunmilione),
e disottoscrivere la polizza Mediolanum
Plusdi Mediolanum VitaSpa, polizzagra-
tuita e chenonvincola il capitale. Analiz-
zandoiguadagni, i servizi, laliberta di ge-
stione che il Conto corrente Freedom d
alcliente, sipud subitovalutarme laconve-
nienza.

Iservizi. Sotto questo aspetto Freedom
& un conto corrente come tanti altri, che

di iere tutte I ioni

edl usufruire dlm'mwaxvmupid. accre-
did, bonifici, pagamentl, assegni, cartadi
credito, ba.noumatecus\ma.ubunad.lg&
stione. Anche qui Freedom, come altri
conticorrenti, pennﬂlmalchrmta diprele-
varelacifrack le,anche tuttoilds
1o fino all'ultimo cenleslmo in qualsiasi
m o.Non prima
delle quali il capitale non &, in tutto o in
parte, disponibile. Guadagno. Qui sta la

A questo guadagno net-
to, sicuro, va aggiunto, per "%
tutti i cormrentisti che abbiano
sulcento correntealmeno 15milaeu-
ro (o un patrimonio gestito di almeno 30
mila) il vantaggio della gratuiti di tutte le
principali operazioni bancarie: nessuna

corr ideveancheall'orga-

rﬂmﬁnne di Banca Mediolanum,

. al suoi Family Banker, ma an-
che al'suo Banking Center.

I rsultati che emergono
dal 5’ rapporto dell'osser-
vatoriosuicall centerban-

cari,condottoe pubblica-
to dallABI, permette di
confrontare il servizio of-
ferto da Banca Mediola-
num con quello rilevato sul
mercato per 12008,
In Banca Mediolanum & presente
"ur esercito” di43 cialistiche rispon-

personasinoal raggiungimento delmas-
simo dellacompetenza, solo allora viene
messa"inlinea”, solo quandosihala cer-
tezza cheilsuocomportamento&coeren-
te con il nostro obiettivo di massima sod-
disfazione del cliente”, spiega Pierluigi

Vergari, responsabile Canali Diretti. Eco-
sl il cliente Mediolanum che chiama
aspettainmediasolo2secondi(42secon-
di la media del mercato). Ma mentre la
mediagenerale di durata della telefonata
#di3minut e mezzo, in Mediolanumsu-
perai4 minuti: "piu’ del numero di chia-
mate gestite da un singolo operatore- di-
ochrgal:i -pernoiéfondamentalechela
sia conelusa solo quando ab-

donoa2, 3mﬂlnnld.l telefonate annue, e
sublto danno l'informazione richiesta o

spesaperilconto,er periprelie-

vibancomat, Rid, bonifici, smsalertever-,

samenti di contante presso oltre 18.000
sportelli convenzignati in tutta Italia.

1l Banking Center Mediolanum a Milano Tre City(Basiglio), in provincia di Millano

1echeil clienteri-
chiede, Sudd.lvmlmuml.da]]elialle?z i
sabato fino alle 12." I:anos_lmﬁlosoﬁaé

plla form gni Elnm]n

- no Banca Mediolanum si pone.

biamo la certezza di aver soddisfatto il
cliente”. Risultato: solg nel 2 per cento dei

valore per il cliente

.num International Funds), sa creare valore per i propri

Investimenti e patrimoni gestiti

Le strategie che creano

B Negliinvestimenti e nellagestionedel risparmio, acon-
ti fatti, sono sempre numeri e risultati che contano. E pro-
prio numeri, valori, percentuali, danno un Tisultato ben
preciso: il Gruppo Mediolanum, con la sua Banca, la sua
rete di consulenza finanziaria, le sue Societd di gestione
del Risparmio-(Mediolanum G Fondi e Mediol >

cliemi e ruzscu a valorizzare al meglio risorse finanziarie e
n

casinon basta quella teleft perrisol-
verel'esigenza, controunamedia genera-
le del 15 per cento.

Non sono risultati casuali. Nascono
da una formazione e da un aggicrna-
mento che non hanno uguali,

E-onorealmerito del Banking Cen-
ter- sono superiori non solo ai risultati
medi di mercato ma anche all'obietti-
vo, giamoltoambizioso, che ogni gior-

fiettario, G
U el Foglt Informativt sul sifo wiow.bancarmne-
diolantm.it e presso i Family Banker. 11 2,50% &
s1, 1S,

Consulenza personalizzata e finanziamenti nell'interesse del cliente sono il risultato di un piano preciso

qualchecifraedegli esempiconcre-
i per evidenziarlo.

Innanzitutto, metiendo in fila, come in una classifica, i
risultati delle Societa di gestione del risparmio (Sgr) del
mercato bancario nazionale per rendimento ponderato
del patrimonio gestito in fondi comuni italiani ottenuto
dall'inizio del 2008, troviamoil Gruppo Mediolanum (con-
siderando sia Mediolanum Gestione Fondi che Mediola-
num International Funds) in testa alla classifica, avendo
realizzato una performance ponderata del patrimonio ge-

lf Hulp-mrnnnia \
gestito =

~ valore per
.. 1l cliente

Tanti i mutui erogati, pochi i crediti scoperti

Soluzioni in linea con le esigenze del singolo risparmiatore e investitore. Con ['aiuto del Family Banker

B Dy risultati concreti dimo-
strano il successo di una strate-
gia ben precisa, che mette sem-
pre al primo posto gli interessi
delcliente. Attraverso una consu-
lenza mirata e personalizzata,
chenonsilimitasemplicemente
a distribuire e vendere prodotti
almercato, allamassadeirispar-
miatori e investitori privati. Ma
che, attraversol'assistenzadiret-
ta, personale e costante nel tem-
podel Family Banker, & in grado

+ di conoscere bene, in maniera
approfondita, - caratteristiche,
profilo, necessita di ogni singolo
risparmiatore e investitore, met-
tendoadisposizionele soluzioni
piltadeguate. Anchenel campo
del credito e dei finanziament
immobiliari. E fornendogli an-
chemisure diprotezioneegaran-

. zia,comelapossibilitadiaccede-
re a coperture assicurative, ad
esempio sugli immobili acqui-
stati con unmutuo, con unadu-
plice tutela: del credito e del
cliente,

Eeca il primo dato importan-
te:le sofferenze nette che Banca
Mediolanum registra nei con-
fronti della propria clientela cor-
rdspondono a solamente lo
0,26% del totale dei credit, mu-
tui ¢ finanziament, erogati. Un
valore molto basso, ancora di
Ppit se paragonato a quelli che
comispondono a gran parte de-
gli altrd istituti di credito italiani,
dilivello nazionale e internazio-
nale, che, secondo una recente
analisi di Assofin (associazione
del credito al consumo e immo-

biliare) e ISale240re, oscillano
invece in valori compresi tra cir-
cal'leil2,80% deltotale (sempre
considerando le sofferenze net-
te sui crediti, al netto dei fondiri-

schi).
E I'altro risultato rilevante & il

. seguente; nel corso delprimose-

mestre 2009, sempre secondo

analisi ed elaborazioni Assofin
sul credito immebiliare erogate
alle famiglie, mentre all'interno
del mercato bancario nazionale
si & registrata una diminuzione
media complessiva del valore
deimutuierogatiparial 19,3%ri-
‘spetto allo stesso’ periodo del

2008 {con istituti baricari di pri-
mo piano che hanno farto regi-
strare diminuzioni dei valori dei
mutui erogati pari al 20, 30, fino
al70%rispetio aunanno prima),
Banca Mediolanum nello siesso
petiodo ha fatto registrare unin-
cremento del 200% dei valori dei
mutui erogati alla clientela.

Cifre e risultati che indicano
con evidenza un aspetto essen-
ziale, fondamentale per glistessi
clienti: Banca Mediolanum regi-
strasofferenzenettemolto basse
neiconfrontideicreditialla clien-
tela non perché ‘applichi una
stretth al credito, alla concessio-

Gruppo Mediolanum - Risultati primi 9 mesi 2009

ne difinanziamenti immobiliari
emutui perle famiglie, chesono
inveceinforte crescita, einnetta
controtendenza rispetto a gran
parte del mercato. Ma perché
raccoglie i risultati di una strate-
gia, di una politica aziendale,
ben precisa; quella difornirealla
dlientela non solo un 'prodotto’

bancario (come il singelo mu-
tuo o prestito) ma un servizio di
consulenzaaltamentespecializ-
zato e costruito su misura, in li-
nea con esigenze, possibilita fi-
nanziarie e progetti del singolo
dliente, risparmiatore e investito-
e,

Lapossibilita di accedere aun
muftuo & riservata a chi & cliente
dellaBanca, allinternodiunven-
taglio di servizi e soluzioni di ri-
sparmio e investimente molto
ampio e articolato, che va dal
conto corrente alle polizze assi-
curative, ai piani d'investimento
e previdenziali.

Banca Mediolanum applica
pcu una politica dierogazione di

diti, finanziament e mutui
chepmvedcepuuwmprende:e
anche forme di tutela e polizze a
garanzia del cliente, e della sua
solvibilita, per esempio in caso
digravi infortuni, invalidita per-
manente, perditadel posto dila-
voro, e altri event imprevedibili
che possono intaccare pesante-
mente il reddito familiare e del
singolo cliente.

Oltreadaltre importanti for-
me di tutela e sostegno. Per
esempio, per tutti i clienti dal
gennaio scorso sono previste
per i mutui condizioni a tasso
variabile che si adattano alle
variazioni dell'Buribor (il tas-
so di riferimento europeo},
prevedendo anche un mecca-
nismo che, quande I'Euribor
cresceeoltrepassa determina-
ti valori prefissati, in maniera
automatica, e senza che il
clientene debbafarerichiesta
o debba ri-contrattare le con-
dizioni del mutuo, aggioma e
riduce lo 'spread’ applicato al
finanziamentp, entro determi-
nati parametri, e attenua in
questo modo l'effetto della
crescita dell'Euribor.

Comunicato stampa complato dispanibila sul sito vww.maediolanim. it

Banca.Mediolanum )
.. Raccolta netta ) Euro 3530 milioni )
__Totale Clienti ) .1.093.300 )
\ N Corm Correptt » __ 573.000 )

* Rispetta al 30.09.2008

stito pari all'11,13%. La Sgr che compare al secondo posto
diquesta speciale graduatoria ha ottenuto una performance
ponderata di circa '11%, quella dopo ancora di circa il 10,6%,
perpoiscendereattorno al 7,6%, e viaviaascendere. Numero-
se altre Sgr, del panorama finanziario nazionale, hanno otte-
nuto una performance ponderata con valori inferiori al 6%.
Mac'gun altro datorilevante esignificativo: il valore del patri-
monio gestito dal Gruppo Mediolanum ha fatto registrare un
incremento del 25,1%, dall'inizio dell'anno a fine ottobre, un
veroe propriobalzo in avanti da primato, mentre il rialzo otte-
nuto dall'intero mercato a livello nazionale si & fermato al
3,1%. Un' importante differenza di risultati e performance.

Mentre laraccolta netta diinvestimenti e risorse finanziarie
in gestione, sempre dall'inizio dell'anno a fine ottobre, per il
Gruppo Mediolanum risulta positiva peroltre 1.360 milioni di
euro, quandoilrisultato analogoriferito almercato bancario e
fi io nazionale complessivo risulta negativo per oltre
5.700 milioni di euro.

Irisultati raggiunti si traducono in valore creato a favore dei
propriclient. "Tutti questi risultati, straordinari, sono possibi-
li grazie alla combinazione virtuosa di tre elementi e fattori
fondamentali" sottolinea Vittorio Gaudio, responsabile Area
Patrimoni Finanziari Clientela di Banca Mediolanum: "una
strategiad'investimento e unaassetallocation molto efficacie
premianti; unaforte capacita gestionale dei fondi e delle solu-
zioni d'investimento da parte di Sgr e strutture gestionali del
Gruppo; una raccolta nel settore degli investimenti che valo-
rizza le opportunita del mercato, e che ha saputo puntare sui
fondi e sui Portafogli finanziari che sono risultati pini perfor-
manti e vantaggiosi per la clientela. Traguardi che non sareb-
bero possibilimancando anche solo una di queste tre compo-
nenti essenziali”.

Perquantoriguardalestrategie d'investimento el'assetallo-
cation, ad esempio, nei Portafogli finanziari della clientela del
Gruppo Mediolanum la composizione azionaria corrisponde
a circa il 60% del Portafoglio investimenti complessivo, i tre
quintidel totale, & decisamente piti alta rispetto allamedia del
mercato (in cui gli investimenti azionari sono meno del 20%
del Portaloglio totale), e in una fase di rafforzamento e incre-
mento del mercato azionario anche i risultati peri clienti Me-
diolanum ne hanno beneficiato in maniéra significativa.

"Aquesto, siaggiungeil fatto cheinostri fondi d'investimen-
toel'attivita di gestione finanziaria del Gruppo hanno ottenu-
toperformance di assolutorilievonel corsodell'anno” osserva
Gaudio, "mentre laraccolta degli investimenti, attraverso effi-
caci strategie di asset class, ha saputo privilegiare le soluzioni
pitvantaggiose per la clientela, atiraverso una composizione
mirata e ben ponderata del Portafoglio finanziario”.

a cura d| Roberto Scip)

roberto.scippa®@mediolanum.it
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