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Banca Mediolanum ha creato un nuovo mo-
do di fare ]a banca, secondo un modello co-
struito intomo al cliente e alle sug reali esi-
genze di servizio bancario e finanziario. E,

proprio per questo, ha creato anche un nuo- -

vomodo di fare il direttore di banca: il Fami-
Iy Banker. Una figura professionale ben pre-
cisa, mnmnalpamramabaxmmm.mo

' nonawsoilmémreglsuammme-

si conviene a un marchio esclusivo, perché
non rappresenta un semplice slogan ad ef-
fetto ma eSprime in pieno la sostanza delle
cose; ovvero il 'banchiere della famiglia', di
ogni famiglia, di ogni cliente. Unaprofessio-
ne unica perché, mentre le alire banche han-

- mo filiali e sportelli tradizionali, dove 'assi-

stenza e la consulenza personale al cliente
50No ancora in gran parte standardizzate op-
pure fornite attraverso piattaforme online,
dove il contatto diretto & del tutto inesisten-

. te, il Family Banker rappresenta il fulcro e
"T'anello di congiunzione tra Banca Mediola-

num e tutti i suoi clienti in ogni parte del Pa-
ese. Cos) ogni cliente pud contattare il
Banking center o utilizzare telefono, Inter-
net e Tv digitale per svolgere le operazioni
bancarie pilt comuni, e si rivolge diretia-
mente al proprio Family Banker di fiducia
per assistenza e consulenza personalizata
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1 direttore di banca

del XXI Secolo

Con un conto corrente Mediolanum
una filiale a casa di ogni cliente

- per quanto riguarda risparmio, previdenza,

coperture assicurative, investimenti, Ma an-
che per definire insieme gli aspett, le scel-

te, le decisioni pill importanti come Ia con-
cessione di un prestito, l'apertura di un fido

ol'accensione di un mutuo, dato che il Fami-

ly Banker svolge, di fatto e con ognuno dei
suoi clienti, il ruolo che in una banca tradi-
zionale riveste il direttore di filiale,

Con perd molte altre differenze

perché tutto il modello di Banca Mediola-
num & innovativo, moderno, tmisce l'innova-
zione tecnologica con il rapporto diretto e
personale con la clientela, ed & impémiato
sull'attivita dei Family Banker, e non sulla
filiale. Secondo il tradizionale, Vecchio ap-
proceio del sistema bancario, & il cliente

che si deve muovere, e recarsi in filiale, per
affrontare questioni di rilievo, quando il di-
rettore & disponibile, sempre che lo sia e
¢he non  deleghi qualche suo sottoposto. E
le banche tradizionali hanno cercato di con-

quistare quote di mercato aprendo pitt filiali
per essere fisicamente pili vicine possibile -

al clienti.
Banca Mediolanum ha completamente in-
" novato questo approccio, aprendo pratiea-
mente uno sportello per ogni cliente, la rivo-
Iuzione realiZzata & tale per cui, cambiando
il modo di fare banca e mettendo i clienti al
centro dell'organizzazione e del servizio, il
Family Banker, non a caso definito anche
"il direttore di banca del XXI secolo", non

Guadagnare bene con i propri investimen-

ti. Ottenere rendimenti elevati. Valorizzare |

al meglio risparmi e risorse finanziarie. Fa-
cendole fruttare e incassando risultati d'in-
vestimento molto vantaggiosi, a livelli di
eccellenza. Nella gran parte dei casi miglio-
ri rispetto all'andamento compleéssivo del
mercato e agli indici di riferimento ('bench-

" mark', nel termine teenico degli addetti ai

lavori). E cid che ogni risparmiatore e inve-
stitore chiede e si aspetta dalla propria
Banca o societa di gestione. Ed & cid che
Banca Mediolanum pud vantare di offrire.
ai propri clienti, dati, percentuali e risultati

.alla mano.

Lo dimostra e conferma anche un'analisi
‘approfondita, sullo scenario e i risultati dei
Fondi comuni d'investimento di diritto ita-
liano nel 2009, elaborata e pubblicata nelle
scorse settimane da CorrierEconomia,

prendendo in esame e valutando le perfor- - ;

mance ottenute nei dodici mesi dello scor-
s0 anno di ben 477 Fondi comuni italiani,
gestiti dalle banche e Sgr (Societh di gestio-
ne del risparmio) del Paese.

In questo quadro, va innanzitutto evidenzia--. |

to che una delle principali strategie d'inve-
stimento sostenute e promosse abitualmen-
te da Banca Mediolanum & quelladi privile-
giare llinvestimento nel comparto aziona-
tio, proprio perché nel hingo periodo e-sto-
ricamente risulta il comparto a conti fatti
Ppill premiante, remunerativo e vantaggioso
(a patto ovviamente di perseguire e portare
avanti nel tempo logiche di lungo periodo).
Per questo, nei Portafogli finanziari della
clientela del Gruppo Mediolanum 1a compo-
sizione azionaria corrisponde a circa il 60%
del Portafoglio investimenti complessivo, i
tre quinti del totale, e risulta decisamente
piit alta rispetto alla media del mercato (in

L'analisi di rendimenti

e performance del 2009

premia la gestione e le strategie di Mediolanum

cui gli investimenti azionari sono meno del
20% del Portafoglio totale), e rispetto alle
scelte e strategie delle altre banche e opera-
tori del settore. E I'analisi realizzata da Cor-
rierEconomianel comparto dei Fondi azio-
nari, in particolare, ‘esaminando un fotale
dj 207 fondi italiani gestiti sull'intero merca-
9 nazionale, premia Bahca Mediolanum
collocandola al secondo posto assoluto nel-
la classifica dei migliori risultati e perfor-

. mance, con il 56% dei fondi azionari gestiti

dal\".[edlolanumche afine 2009, hanno otte-
nuto risultati mi-
gliori rispetto
all'andamento del
mercato comples-
sivo. Battendo
#  quindi quei bench-
mark’, quei para-
metri di riferimen-
to, che indicano se
la gestione attiva
degli investimenti
daparte dell'opera-
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glosa, fruttifera e premiante pitt di quanto il
mercato abbia fatto nel suo complesso, ed
evidenziano, inmodo concreto, il valore ag-
giunto generato dalle scelte e strategie di
chi guida e gestisce il Portafoglio.

"I nostri fondi d'investimento e I'attivita di

gestione finanziaria del Gruppo hanno otte-
- nuto performance di assoluto rilievo" osser-

va Vittorio Gaudio, responsabile Area Patri--

moni Finanziari Clientela di Banca Mediola-
nurn, "mentre la raccolta degli investimen-

ti, attraverso efficaci strategie di colloca-

tore & stata vantag- -

mento, ha saputo privilegiare le soluzioni
piii vantaggiose per la clientela, attraverso
una composizione mirata e ben, Penderara
del Portafoglio finanziario, E i numeri lo di-
mostrano”.
Anche prendendo in esame l'anaimﬁlﬁada
CorrierEconomiasullo scenario complessi-
vo dei Fondi comuni (quindi mettendo in-
sieme azionari, obbligazionari e monetari),
Banca Mediolanum oftiene risultati di ec-
cellenza, con il 50% dei Fondi gestiti che
hanno superato i parametri di riferimento e
i risultati del mercato, e il 5% che hanno ot-
tenuto performance finali in linea con 'ben-
chmark', E risultati brillanti si registrano
considerando anche il settore dei Fondi ob-
bligazionari e monetari: in questo ambito, il
57% del totale dei Fondi gestiti da Mediola-
num ha ottenuto rendimenti pit alti rispet-
to all'andamento del mercato. Cifre, guada-
gni e valori che indicano 12 qualiti e i risulta-
- 1 delle strategie di gestione, e premiano gli
investimenti della clientela della Banca.
"Tutti questi risultati sono possibili grazie
alla combinazione virtuosa di tre elémenti
e fattori fondamentali" sotiolinea Gaudio:

"una strategia d'investimento molto effica: -

ce e premiante; una forte capacita gestiona-
le dei fondi e delle soluzioni d'investimento

_da parte di Sgr e strutture gestionali del
Gruppo; una raccolta nel seftore degli inve-
stimenti, da parte della nostra rete commer-
ciale e dei Family Banker, che valorizza le
opportunita del mercato, e che sa puntare
sui fondi e sui Portafogli finanziari che so-
no risultati pit performanti e vantaggiosi
perla clientela”.

.\

Fondi, investimenti e risultati di eccellenza

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

nia 0'al bancone dello sportello haneario,
ma ‘porta’ Ia filiale dal cliente. il direttore
di banca, l'esperto, il professionista finanzia-
rio, che deve essere a disposizione dei clien-
ti, & non viceversa. Aprendo un conto cor-

- rente di Banca Mediolanum il cliente apre

una filiale della banca a casa propria, oppu-
re in ufficio, insomma nel Itogo e negli ora-
ri che gli risultano pit pratici e fimzionali.

Per questo, Banca Mediolanum offre a ogni

“cliente il massimo della professionalita, del-

lavicinanza, e del servizio personalizzato. E
a'ogni direttore di una banca tradizionale,
cosl come a ogni professionista di alto livel-

lo del settore bancario e finanziario, offre la

concreta possibilitd di svolgere il proprio
mestiere ma evoluto in chiave pilt moderna
e al passo con le trasformazioni del merca-
to e del settore, di intraprendere un'attivita
professionale nuova ed esclusiva, quella del
direttore ‘di banca del XXI secolo, dove la
filiale da dirigere e far crescere non & in un
posto fisico, perché questa & Ia filiale del
passato, del Medioevo baneario, 1a filiale da
gestire, come gia detto, & presso.ogni clien-
te. E dove la loro figura professionale viene
esaltata perché & il Family Banker il prota-
gonista dell'attivity, e perché rappresenta il
'banchiere di famiglia' nei confronti di 300,
400, 500 clienti, 0 anche 1.000, a seconda
delle capacit e ambizioni personali. Cid si-
gnifica anche I'opportunita di svolgere una
delle professioni con prospettive di mag-
glor sviluppo in assoluto e con le maggiori
potenzialit, in grado di dare molte soddista-
ziond dato che il modello di Banca Mediola-
num consente a chi ha le caratteristiche di
crescere molto dal punto di vista economi-
co e di carriera. Come spesso & difficile fare
altrove.

Per i dirigenti e professionisti del settore
baneario e finanziario che intendono com-
piere il passaggio dal vecchio modello’ di
banca tradizionale alla banca pitt moderna,
dinamica e innovativa, Mediolanum mette
2 disposizione tutti gli strumenti & le com-
petenze necessarie; una preparazione e un
aggiomamento professionale garantiti an-
che attraverso I'universita aziendale Medio-

. lanum. Corporate University (MCU). Per

fornire ai clienti um servizio di eccellenza
Banca Mediolanum ha sempre puntato. e
punta sulla grande professionaliti dei suoi
Family Banker investendo molto.in forma-
zZione, aggiomamento e sviluppo delle risor-
se umane. Non avere sportelli & un aspetto
che motiva ancora di pili in questa direzio-
ne, perché le risorse umane sono il cuore di
tutta la Banca e il principale artefice del
SU0 SUCCEess0.
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