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Un punto di riferimento sicuro per affrontare le decisioni legate al risparmio e agli investimenti

Arriva il banchiere di fiducia

E il Family Banker, un professionista di nuova generazione in grado di soddisfare le attese delle famiglie

ell"architettura della
banca del Terzo mil-
lennio le esigenze del
cliente devono essere
I'unico  «centro» di interesse.
Banca Mediolanum & andata in
questa direzione. Partendo dalle
necessiti della clientela ha creato
un istituto di credito che, grazie al
modello innovativo adottato, &
diventato esso stesso il principale
supporto per le famiglie.
Con I'impiego delle nuove tec-
nologie st ¢ realizzata un’orga-
nizzazione «multicanale», che
consente alla Banca di abbattere i
costi offrendo perd al contempo
servizi pitt efficienti e rapidi ai
correntisti. Questi, infatti, risulta-
1o in grado di compiere le opera-
zioni bancarie di routine como-
damente da un telefono di rete
fissa 0 dal cellulare contattando il
contact center, oppure mediante
lo «sportello» via interneto anco-
ra utilizzando la televisione con il
Teletext,
Ma Banca Mediolanum, fin da
prineipio, ha cercato di completa-
re la «multicanalitis resa disponi-
bile dall’apporto della tecnologia.
con I'hi touch, cioé con 1l fattore
umano. Da sempre, infatti, perimn-
vestimenti e scelte previdenziali,
le famiglie possono fare affida-
mento sulla competenza della re-
te di vendita, ossia 5.600 profes-
sionisti del risparmio disponibili
in qualunque regione d’ Italia.
Quum perd ha rappresentato la
prima rivoluzione a cui oggi se-
gue un’evoluzione. In uno scena-
rio cosi dinamico e stimolante ne-
elianni si & modificata anche la fi-
gura professionale in cui ["istituto
di credito si identifica: affiancan-
doilcliente nell’uso della Bancae
della relativa piattaforma tecnolo-
gica, il «banchiere» di fiducia &
diventato a i gh effett Family
Banker, il fulcro della formula
multicanale e soprattutto la guida
e punto di riferimento insostitui-
bile per le famiglie nelle decisioni
legate al comparto del risparmio.
[n altre parole con Banca Medio-
lanum la banca arriva a casa o in
ufficio a qualunque ora della gior-
nata: da un lato, con I'impiego
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della tecnologia, le operazioni
possono essere effettuate 24 ore
su 24, Dall"altro si potra sempre
contattare il proprio Family Ban-
ker disponibile a rispondere a
qualunque quesito, in quanto
«volto» umano della Banca a cui
¢ affidato il compito fondamen-
tale di soddisfare la clientela.

Di qui I"importanza per la strut-
tura centrale di poter contare su
risorse organizzate a livello terri-
toriale che siano professional-
mente preparate; di qui I’impe-

gno per valorizzare a tutti i livel-
li le potenzialita di qualunque
collaboratore. La formazione se-
gue la Rete giorno dopo giorno,
cercando di valorizzarla con cor-
si in aula e online e anche me-
diante strumenti innovativi co-
me la tv aziendale, in quanto non
basta riuscire a diventare Family
Banker, occorre continuare a es-
serlo nel tempo, aggiornando e
affinando la preparazicne.

Se perod la famiglia pud ottenere
wn servizio a casa o altrove, allo-

tizie sulle caratteristiche e

Incontro con le famiglie

B anca Mediolanum per far conoscere da vicino il modello inno-
vativo adottato grazie all'impiego delle teenologie e i suoi pro-
dotti. Jancia I’Open day, un grande evento che si svolgeri in contem-
poranea in tutta Italia, Sabato 11 novembre, infatti, presso i Punti
Mediolanum, i Family Bankers dedicheranno un’intera giornata a
clienti, famiglie, professionisti e in generale a chiunque voglia rice-
vere informazioni sulle comaditi che derivano dalla formula multi-
canale, vale adire I"opportunita di accedere ai servizi bancari contat-
tando semplicemente il contact center con una telefonata, con inter-
neto ancoracon il Teletext. In particolare sard possibile ricevere no-
1 vantaggi relativi alla linea Riflex, che
comprende il conto corrente, la carta di credito Riflexcard, la prepa-
gataRiflexcash e il mutuo Riﬂcx.
le domandare al Family Banker di fiducia di recarsi a casa propria o
in ufficio per ottenere chiarimenti.

In ogni caso sara sempre possibi-

ra il profilo del Family Banker
non equivale a quello di un sem-
plice dipendente ma € un vero e
proprio «imprenditore», che de-
cide quanto tempo investire, rea-
lizzando un’azienda personale e
in cambio di questa chance &
pronto a rispondere alla doman-
da di flessibilita. In altre parole &
un «banchiere» capace di co-
struire una «fikiale virtuales, co-
struita intorno al suo portafoglio
clienti grazie al modello multica-
nale messogli a disposizione.

Con il Family Banker, pertanto,
la Banca consolida il target di ri-
ferimento, le famiglie, e la mis-
sion di questo banchiere del Ter-
zo millennio ¢ di soddisfare I'in-
sieme dei fabbisogni di un nu-
cleo familiare: da quelli bancari,
creditizi e finanziari, a quelli di
investimento e ancora assicura-
tivo-previdenziali.

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

Riflex:

Pcr I'Italia essere parte inte-
grante dell'Unione europea e
di Eurolandia significa benefi-
ciare di grandi vantaggi in termi-
ni di crescita e competitivitd, ma,
facendo parte di una comunita
internazionale in cul vengono
prese decisioni macroeconomi-
che, per i cittadini pud voler dire
anche effetti spiacevoli al porta-
fogli. Cosi I'effetto per le nume-
rose famiglie italiane che hanno
mutui o prestiti di lunga durata,
dopo che la Banca centrale euro-
pea ha nuovamente aumentato i
tassi d’interesse dello 0,25%.
portando il costo del denaro al
325%, ¢ stato di preoccupazio-
ne. Queste famiglie, infatt, si so-
no viste aumentare gli importi
delle rate ancora da pagare a cau-
sa dell'adattamento operato dalle
loro banche. Questo perché, so-
prattutto nei mutui che hanno
mediamente durate molto lun-
ghe, i prodotti sul mercato non
consentono di modificare la scel-
ta, cosi che diventa, per assurdo,
necessario prima garantire il pa-
gamento delle rate, e poi pensare
alla sussistenza primaria.

Questa situazione, invece, non si

il mutuo esibile con il paracadute

(MEDIOLANUM _____
MUTUQRIFLEX)

verifica per chi ha scelto o sce-
gliera Mutuo Riflex di Banca
Mediolanum.

1l punto di forza di questa modali-
ta di finanziamento deriva dalla
stessa filosofia che contraddistin-
gue il conto Riflex, ovvero una
soluzione non standardizzata ma
capace di adattarsi alle esigenze
del cliente tenendo conto come
nel tempo possono cambiare.
Mutuo Riflex, infatti, a differen-
7a degli altri esistenti sul merca-
to, presenta un alto livello di per-
sonalizzazione e flessibilita al fi-
ne dirispondere a tutte le necessi-
ta del contraente al momento del-
la scelta del mutuo e per tutta la
sua durata.

Nell'arco temporale medio-lun-
gorichiesto da un prestito posso-
no cambiare le condizioni di
mercato, ma anche quelle della
propria vita privata e professio-
nale. Diqui, per la prima volta, la

volonta di Banca Mediolanum di
garantire una soluzione sempre
aggiomata dando 'opportunita di
intervenire sull’operazione di fi-
nanziamento apportando modi-
fiche ad aleuni parametri scelti in
precedenya, senza tuttavia aver
bisogno di rinegoziare il mutuo
con labancae percid senza spese
aggiuntive.

In pratica il cliente imposterd il
piano di rimborso del capitale fi-
nanziato scegliendo i parametri
che per lui risultino pit vantag-
giosi (interessi pit capitale, solo
interessi rimborsando il capitale
in base alla disponibilita oppure
la soluzione mista al 50%); la ti-
pologia di tasso (fisso, variabile,
oppure in parte a ta$so fisso e in
parte variabile, definendo anche
la percentuale da applicare).

Poi. nell'ambito della gestione at-
tiva del prodotto, ogni cinque an-
ni, potra ricorrere a una serie di

* borsi parziali oppure estinguere

opzioni: aumentare o diminuire
la durata del mutuo: ridefinire la
quantita di tasso fisso e variabile:
cambiare la modalitd di rimborso
del capitale; inserire un tetto
magsimo alla variabilit 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 contrattualmente un
valore massimo oltre il quale il
tasso non andra mai.

Inoltre esiste l'opzione «salta la
rata» che consente di saltare una
rata del mutuo per sopperire a
difficolta economiche contin-
genti rimborsandola poi gradata-
mente con un lieve incremento
dei pagamenti successivi. Cio
non toglie che, in qualsiasi mo-
mento, si possa decidere per rim-

il debito per intero.

Per tutelare ancora la famiglia e
lo stesso immabile oggetto del
mutuo interviene poi acompleta-
re il prodotto il «pacchettox di
polizze assicurative «Multi Scu-
do” Mediolanum.




