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Grazie ai Family Banker di Banca Mediolanum ¢ possibile fare una proiezione sul propﬁo futuro economico

Autonomia finanziaria, ’obiettivo del futuro

Il tempo, i mercati e la mutualita: sono questi gli alleati per garantirsi un adeguato tenore di vita durante il pensionamento

econdo lo scienziato e in-

“ventore Raymond Kurzweil

la vita eterna & pil vicina
nel tempo di quanto si ereda. Ma
non dobbiamo preoccuparcene:
il professore newyorkese, consi-
derato universalmente un genio
non solo dalla comunitd scienti-
fica, non parla dell’aldild ma del-
I'aldiqua, ¢ insomma convinto
che I'uvomo potrebbe diventare
“immortale”, anche entro poche
decine di anni, grazie allo svilup-
po esponenziale della tecnologia
e alla creazione di intelligenze
artificiali capaci di “riprogram-
marci”.Vita eterna si, dunque,
ma su questa Terra.
Lo ha ribadito nei giomni scorsi a
Riccione durante un convegno
organizzato da Banca Medio-
lanum per i suoi Family Banker,
professionisti che non trattano di
intelligenze artificiali ma sanno
tutto di una programmazione:
quella finanziaria familiare.
Anche questa una materia che ha
a che fare con I'allungamento
della vita, & con un aspetio basila-
r¢ per la sua qualitd: la pensione.
Quella tradizionale, lo sappiano
da anni, sard sempre pii bassa
rispetto allo stipendio.
Prendiamo un lavoratore di 35
unni: se suo padre prende oggi
una pensione che ¢ 1'80 per cento
del suo ultimo stipendio, lui ne
prenderd una che non supererd,
nel migliore dei casi, il 56 per
cento del suo stipendio attale.
Tocca percid a lui, trentacin-
quenne, pensare al restante 44
per cento se¢ non vuole compro-
mettere seriamente la sua aute-
nomia finanziaria.
Come put fare? Banca Medio-
lanum, a questo scopo, ha messo
a punto un programma che con-
sente di calcolare le risorse
necessarie a garantire la propria
indipendenza economica, in un
mon-do nel quale I"allungamento
generale-e straordinario della vita
umana in condizioni di efficien-
za & un fatto con il quale tutti
dovremo fare i conti.
11 futuro & scritto rella demogra-
fia. Le statistiche e la medicina
¢i dicono infatti che una bambina
che quest’anno andra alla scucla

materna potrd vivere fino a 103
anni ¢ un maschietto fino a 97
(fonte CNR). Un trentenne fino a

“91. Oggi una italiana su 5 vive

ol-tre i 90 anni. Morale: ion ¢’¢
bi-sogno di Internet per vivere
una Seconda Vita, una generazio-
ne intera. La Seconda Vita ¢ li
che ci aspetta, alla pensione.
Long Life Tool mostra come vi-
verla senza problemi ecopomici.
In pratica, dimmi dove vivi,
quanti anni hai, che lavoro fai,
quanto guadagni, com'é compo-
sta la tua famiglia ¢ il Tool ti dird
come fare a garantirti per sempre
I’indipendenza economica.

Long Life Tool & uno strumento
che permette di fare un viaggio
nel futuro, quel futuro gia in gran
parte descritto dai cambiamenti a
cui stiamo assistendo nel nostro
presente in campo culturale, so-
ciale, medico, che vanno sotto il
nome di ‘Rivoluzione della Lon-
gevita',

E uno strumento che elabora in
maniera semplice e comprensibi-
le lo scenario individuale ¢ fa
comprendere |'importanza della
pianificazione previdenziale e il
valore dell'autonomia finanzia-
ria. Un'idea nata dall'esperienza
e da uno dei cardini di Medio-

lanum: “Offrire a ogni cliente
soluzioni personalizzate che rie-
scano a soddisfare tutti i loro
bisogni reali”.

Compresa la copertura dal -
schio di dipendenza economica
attraverso la creazione della
piena autonomia finanziaria.

Ma come poterla realizzare? At-
traverso I'apporto dei cosiddetti
3 ‘alleati™ tempo, mercati e mu-
tualita. II tempo: una leva poten-
te che agisce su tutti i valori eco-
nomici in campo ¢ ha un impatto
importante sulla cifra da destina-
te alla propria autonomia finan-
ziaria. Non solo, nel lungo perio-
do di un accantonamento prew-
denziale Iinvestimento pit red-
ditizio ¢ quello azionario e que-
sto rende pit accessibile la solu-
zione proprio grazie al contributo
dei mercati. Tempo e mercati, se
opportunamente impiegati, han-
no un effetto positive facilmente
apprezzabile.

Tuttavia, per effetto della longe-
vitd, resta scoperto il rischio di
sopravvivere in buona salute per
un tempo non coperto da risorse
finanziarie. E qui che entra in
gioco la mutualitd che consente
di garantirsi una copertura a vita
intera con riserse che sarebbero

A Riccione il secondo Mediolanum Pension Forum
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Si & svolta al Palacongressi di Riccione, I'11 febbraio scorso, la secanda edizione del Mediolanum Pension
Forum, dedicata al futuro del sistema pensionistico in relazione agli sviluppi esponenziali della tecnologia e
allinterazione fra le scienze biologiche e quelle informatiche. Tra | numerosi ospiti e relater, il professore

Raymond Kurzweil (nefla foto), scienziato e inventore di fama internazionale

sufficienti solo a vita media,
diventando cosi un moltiplicatore
di rendimento e un azzeratore di
rischio demografico.

L'apporto degli ‘alleati’ si rivela
quindi prezioso per costruire la

propria autonomia finanziaria
attraverso risorse piu accessibili
di quelle necessarie senza il loro
atuto. Ma |"apporto pit importan-
te di tutti & sicuramente quello
rappresentato dal Family Banker,

un professionista in grado di
accompagnare il suo cliente lun-
go il viaggio pit importante della
sua vita: quello verso I'autonomia
finanziaria nei lunghi anni liberi
dal lavoro

Banca Mediolanum punta ad ampliare la rete commerciale sul territorio, in tutta Italia. Con promotori di grandi qualiti ed esperienza

Family Banker, opportunita e carriera

na tendenza che sembra
l I gi in atto, e con ogni pro-

babilita & destinata ad
aumentare in futuro: alle fami-
glie ¢ ai singoli risparmiatori €
investitori, per gestire al meglio
il proprio denaro ¢ le proprie
risorse, per compiere le scelte e
prendere le decisioni piu oppor-
tune, sia nell'immediato che in
un orizzonte di medio e lungo
periodo, sembra non bastare
ormai piu il ‘semplice’ promoto-
re finanziario.
Prova ne &, ad esempio, il fatto
che nel corso del 2009 ¢'¢ stata
una significativa flessione, di
circa il 15%, del numero com-

Freedom,

| I 12.50% nefto: & i tasso dinteresse

di Conto corrente Freedom, che ai
servizi di un conto Comrente tradiziona-
le " Uunisce, grazie alla’ polizza
Medictanum Plus; graluita &
che non vincola |l capita
le I vantaggio di-un .-
.-rendsment retlotrdi 8

“continierd a essere
applicato fi fitoal prossi=
mo 31 mareo, ol

di un conto corrente

':zmale{p 'levamenn bonific, acere-

molto pii

cato, |l Conto corrente Freedom offre
la piena operativita bancaria con itle
Je funzioni di un conto eorrente tradi-

ssegm, Bancumal tcar-

-8l
dia’ pan a 15nma
ewrg o: gonur palri-
mariio’, gestito. oitre |
BDm!Ia euro. ‘Negh a\(n cast: |

vers: .'nzmn e preli
|- liquidita oltre i15.000 euro vlene m
|| saldodel conta desotta la.

Quanda’ xl | saldo del conto superd

a sulla’

[liza l'importa Necessario @ ristabilire sul

o g:acmm LU 15:000 euiro, 11 rendimen:
(o sulle *gormme: mvm:lz _sulla palizza ||

{olanum Plus: Prima délla

t del 2,50%: netto,, sard quinds, gardn

di-polizza sul sito: www.mediolanumvitaite presso | Family Banker”.

Condizioni

finanziaria internazionale che ha
funestato i due anni precedenti a
quello appena trascorso. Ma che
rappresenta un segnale, e un ef-
fetto, anche di come si evolve il
rapporto tra domanda ¢ offerta di
consulenza finanziaria, tra cid
che risparmiatori e investitori pri-
vati cercano e di cui hanno effet-
tivamente bisogno, e ¢io che ban-
che, societd finanziarie e Sgr
sono in grado di fornire.

Anche per questo, e non da ieri
ma da sempre, «Banca Medio-
lanum mette a disposizione di
ogni proprio cliente il Family
Banker, un professionista finan-
ziario di alto livello, una figura
esclusiva, completa e all'avan-
guardia nel panorama bancario
italiano» rileva Giovanni Mar-
chetta, Banking Group Manager
(ovvero direttore commerciale)
di Banca Mediolanum, «un pro-
fessionista con competenze ap-
profondite, sempre aggiornate, e
a tutto tondo, che vanno dalle so-
luzioni di risparmio a quelle assi-
curative e previdenziali, alla
gestione del Portafoglio titoli e
investimenti».

Non a caso in Mediolanum il
Family Banker viene anche defi-
nito ‘il direttore di banca del terzo
millennio’, perché possiede espe-
rienza, conoscenze tecniche e
competenze tali che il cliente &
come se dvesse sempre a propria
disposizione il direttore di banca
per I'assistenza e la consulenza di
cui ha bisogno.E, ancora non a
caso, in Mediolanum si registrano
una situazione ¢ obiettivi futuri
che appaiono in controtendenza
rispetto al resto del mercato:
mentre lo scorso anno il numero
complessivo dei promoter in atti-
vita ¢ appunto diminuito in misu-
ra rilevante, in Banca Medio-
lanum ¢ invece rimasto sostan-
zialmente invariato, stabile, senza
emorragie.

E mentre questa tendenza al
ribasso potrebbe accentuarsi ulte-
riormente nello scenario futuro

clienti in ogni parte del Paese.

investimenti.

«Nel periodo che stiamo attraversando e ancora di piu
nel futuro di fronte a nol, nel settore dei servizi bancari

Dalle grandi citta ai piccoli centri di provincia. In que-
sto modo ogni cliente pud contattare il Banking center
o utilizzare telefono, Internet e Tv digitale per svolgere
le operazioni bancarie pils comuni, € si rivolge diretta-
mente al proprio Family Banker di fiducia per assi-
stenza e consulenza personalizzata per quanto riguar-
da risparmio, previdenza, coperture assicurative e

_ S
La Banca sempre a fianco del cliente

Quella del Family Banker & una professione unica
nel panorama bancario italiano. Il modello e l'orga-
nizzazione di Banca Mediolanum consentono a chi ha
le caratteristiche ottime soddisfazion! economiche e di
carriera. Mentre le alire banche hanno filiali e sportel-
li tradizionali, dove 'assistenza e la consulenza perso-
nale al cliente sono ancora in gran parte standardizza-
te, oppure il servizio viene fornito attraverso piattafor-
me online, dove il contatto diretto & del tutto inesisten-
te, il Family Banker rappresenta il fulcro e l'anello di
congiunzione tra Banca Mediolanum e tutti i suoi

& finanziari la competizione sara fortissimax softolinea
Glovanini Marchetta, direttore commerciale di Banca
Mediolanum, «e, per fornire un servizio di eccellenza
alla clientela, noi puntiamo sulla grande professionali-
ta dei nostri Family Banker. Abbiamo in-vestito molto,
in formazione, aggiornamento e sviluppo delle risorse
umane, e continueremo a investire molto, sempre con
un forte slancio sulla formazione. |l fatto di non avere
sportelli diretti sul territorio i motiva ancora di pib in
questa direzione, tutto il modelflo di Banca Mediola-
num & imperniato sull attivita dei Family Banker, & non
sulla filiale, per cui fornlamo ai nostri professionisti
tutti gli strumenti necessari per garantire sempre vici-
nanza, supparto & assistenza efficaci ed efficienti al
cliente, a ogni clientes,

1| Gruppo Mediolanum mette sul piatto: solidita, quel-
la di un Gruppo finanziario di livello internazionale;
preparazione, garantita a tutti | Family Banker anche
attraverso la propria prestigiosa universita aziendale,
la Mediolanum Corporate University (MCU); possibili-
t4 di crescere dal punto di vista ecenomico e di carrie-
ra. Come spesso & difficile fare altrove.

del mercato italiano, proprio per-
ché a famiglie, risparmiatori e
investitori sembra andare sempre
pitl stretta ormai solo la figura e il
ruolo del promotore tradizionale,
Banca Mediolanum punta ad
ampliare ulteriormente la propria
rete di Family Banker, presente in
maniera capillare in tutta Italia, ¢
a incrementame il numero totale,
attualmente gid attorno quota

Smila professionisti. Porte aperte
quindi, per chi ha competenze,
capacit e carte in regola per esse-
re all'altezza dell’incarico. «Cer-
chiamo promotori che abbiano
gia maturato una solida e impor-
tante esperienza nel settores spie-
ga Giovanni Marchetta, «insieme
a professionisti del settore banca-
rio e finanziario che abbiano i
requisiti di legge per ottenere di

Family Banker, assistenza personalizzata al cliente

diritto Piscrizione all'Albo dei
promotert. Vogliamo persone con
un profile professionale elevato,
con competenze e capacitd di
assoluto rilievo.

E questo perché nei confronti det
clienti il nostro impegno & sempre
quello di fornire un servizio di
grande qualitan. Servono poi:
talento e spirite imprenditoriale,
attitudine al lavoro di squadra,
capacita di relazione. Il candidato
potenziale ¢ quindi un professio-
nista molio gualificato e motiva-
to, Banca Mediolanum ha poi i
mezzi, le risorse, il know-how, per
sviluppare ¢ far esplodere i talen-
ti. Sempre nel segno di un servi-
zio di qualita rivolto alla clientela.
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