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Facciamoci trovare preparati dalla riduzione progressiva delle pensioni e dall’'allungamento delle aspettafive di vita

Una notizia straordinaria:

vivremo fino a 100 anni

Ma avremo le risorse per garantirci la serenita economica cosi a lungo?

LUCs0  Cro-Magnon. che
abitava in Europa 25 mila anni
fa, viveva in media 18 anni, il
tempo di mettere al mondo
qualche figlio. Noi ne vmamo
oggi pia di 80,

Ma che si viva sempre pii a
lungo non & una noviti La
notizia davvero straordinaria
& che guesto allungamento &
in continua accelerazione. Ci
abbiamo messo infatti 20 mila
anni per aggiungerne sette alla
nostra esisteriza (etd media
nell’Antice Egitto: 25): un anno
in pilt ogni 2900. Ma ce ne ab-
biamo ‘messi “soltanto” 6400
per viverne altri 5 in pit (Eu-
ropa rinascimentale: etd media
30 armi): uno in pit ogni 1280.
Soltanto quattro secoli dopo,
nel 1800, la vita si & prolungata

di altri sette ‘anni: uno in pit.

ogni 57 anni.

Trail 1800 e 'anno 1900 la vita
in Europa fa un altro balzo, ar-
rivanido a 48 anni. Ben 11 anni
in un secolo, pin di 12 mesi
ogni 10 anni.

Dal 1951 al 1971 in Ttalia: da
64 a 70 anni in media. Ovvero:
6 anni in pih in due decenni.
Uno in pifl ogni tre anni e 4
mesi.

Fra il 1971 e i] 2006 in media
uomini e donne sono vissuti
altri 13 anniin pit. Tredic anni
in pil in 35 anni, un anno di
vita in pit ogrif 3 anni searsi,

Basandos! sul ritmi di questa
crescita (e sulla denatalita), in

Occidente gli enti previdenziali®

nazionali calcolano quale deve
essere il tetto massimo delle
pensioni. Ma dal calcolo viene
ignorato un fattore, quella che
I'americano Ray Kurzweil ha
individuato e chiamato “legge
del ritorno accelerato”. Kurz-

‘weil, per le cui scoperte & stato .

definito “il giusto erede di Tho-
mas Edison” dalla quasi seco-
lare rivista di finanza Forbes,
e per il cui genio matematico
firl dall'eta di 15 anni riceve i
pitt prestigiosi premi scien-
tifici, in pratica- sostiene che
T'accelerazione della “tecnolo-
gia dell'informazione” (I'infor-
matica applicata alle ‘atfivitd
umane) entrera sempre di pitt
nella biclogia, moltiplicando
sempre pil la sua capacith di
influire sulla vita in senso po-
sitive. Una spede di valanga
che non pud fermarsi, 1a cui
velocita di sviluppo cresce a
mano a mano che procede. La
“tecnologia  dell'informazio-
ne” ha detto lo scienziato al
Mediolanum Pension Forum
che si & svolto il mese scorso,
“cresce in modo esponenzia-
le, non lineare, raddoppia ciog
ogni anno, e fra dieci anni sara
mille volte pit potente”. Appli-
cata alla medicina, non fara pint
aumentare la lunghezza della

vita di un anno ogni tre anni,
ma ogni due, pol ogni dodicl
mesi e poi ogni 8 mesi e cosi
via, grazie alle nanotecnologie
¢ alla robotica:. E non nel pros-
simo secolo ma nel giro di un
paio “di generazioni.

Tutto do rischia inevitabil-
mente di far sballare ogni
previsione che non ne tenga
conts, anche quelle che ri-
guardano le pensioni, perché,
avverte Kurzweil la nostra
mente & portata a ragionare in

modo lineare (1, 2, 3, 4 e cosl
via), non esponenziale (2, 4,
16, 32 eccetera). Ecco perché
gli 8 milioni in pit di over 65
previsti in Jtalia per il 2050
appaiono sottostimati. Se-con-
sideriamo inoltre che, anche
con le immigrazioni, la natalitd
non salird in modo altrettanto
COSpPICUO, NEN & Necessario es-
sere geni matematici per ca-
pire che le pensioni dovranno
diminuire ancora, e a partire
da prima del 2050.

Ma T'allungamento della vita,
non & una disgrazia, perché
saremo sempre piu vecchi ma,

grazie proprio alla “tecnolo-

gia dell'informazione”, anche
sempre pitl "giovani”, in salute.
E al problema (del mondo oc-
cidentale intero) delle pensio-
ni che diventeranno minime
per tutti, si pud ovviare: cia-

scuno pud infatti costruirsi la

sicurezza finanziaria di quella
che sara certamente la parte
pit lunga della sua vita.

FAMILY BANKER

e di banca

del XX1 secolo

- Banca Medzolanu,m ‘ha ue-"

non sta ad aspettare dietro -
anapmpﬁasa‘ivaﬂi'aéalhm-

vizio bancario e finanziario, E,
proprio per questo, ha creato
anche un nuove modo di fare
il direttore di banca: il Family
Banker.

Una figura professionale ben

* precisa, unica nel panorama

ha.ncana italiano, non & caso il
nome & stato registrato come
si conviene a un_marchio
esclusivo, perché non rappre-
senta un seinplice slogan ad
effetto ma, unendo i due ter-
mini Family Banker’, espri-
me in pieno la sostanza delle
cose: ovvero il ‘banchiere della
famiglia’, di ogni famiglia, di
ogni cliente.

Ed & una professione unica
perché, mentre le altre ban-
che hanno filali e sportelli
tradizionali, dove l'assistenza
e la consulenza personale al
cliente’ sono ancora in gran
parte standardizzate, oppure
il servizio viene fornito atira-
verso piattaforme online, dove
il contatto diretto & del tutto
inesistente, {1 Family Banker
rappresenta il fulcro e I'anel-
To di conglunzione tra Ban-
ca Mediolanum e tutti i suoi
clienti in ogni
parte del Paese.
Dalle grandi cit-
12 ai piccoli cen-
tri di-provincia,
In questo modo
ogni cliente
pub contattare

Rendimenti e performance dei Fondi 2009 premiano la gestione Mediolanum

Investimenti e risultati di eccellenza

La raccolta finanziaria dei'Famjly Banker ha valorizzato le oppdrturlité del mercato

Guadagnarebene conipropri
investimenti. Ottenere rendi-
menti elevati. Valorizzare al
meglio risparmi ¢ risorse fi-
nanziarie. Facendole fruttare
e incassando risultati d'inve-
stimento molto vantaggiosi,
a livelli di eccellenza. Nella
gran parte dei casi migliori
rispetto all’andamento com-
plessivo del mercato e agli
indici di riferimento ("bench-
mark’, nel termine tecnico
degli addetti ai lavori). E cid
che ogni risparmiatore e in-
vestitore chiede e si aspetta
dalla propria Banca o societd
. di gestione, Ed & cid che Ban-
ca Mediolanum pud vantare
di offrire ai propri clienti,
dati, percentuali e risultati
alla mano.
Lo dimostra € conferma an-
che un’analisi approfondita,
sullo scenario e i risultati dei
Fondi comunt d'investimento
di, diritto italiano nel 2009,
elaborata e pubblicata nelle
scorse settimane da Corrie-
rEconomia. prendende in
esame e valutando le per-
formance ottenute nei dodi-
ci mesi dello scorso anno di
ben 477 Fondi comuni ita-
liani, gestiti dalle banche e
Sgr (Societa di gestione del
risparmio) del Paese.
In questo guadro, va innan-
zitutto evidenziato che una
delle ‘principali = strategie
d'investimento sostenute e
promosse abitiralmente da
Banca Mediolanum & quella
di privilegiare l'investimen-
to nel comparto azionario,
proprio perché nel lungo pe-
riodo e storicamente risulta
il comparte a cont fatti pir
premiante, remunerativo e
vantaggioso (a’ patto .ovvia-
mente di perseguire e porta-
re avanti nel tempo logiche

di lungo periodo). Per que-
sto, nei Portafogli finanziari
della clientela del Gruppo
Mediolanum la composizio-
ne azionaria corrisponde a
circa il 60% del Portafoglio
investimenti complessivo, i
tre quinti del totale, e risulta
decisamente pin alta rispetto
alla media del mercato {in cui
gli investimenti azionari sono
meno del 20% del Portafoglio
totale), e rispetto alle scelte
e strategie delle altre ban-
che e operatori del settore. E
l'analisi realizzata da Corrie-
rEconomia nel comparto dei
Fondi azionari, in particolare,
esaminando un totale di 207
fondi italiani gestiti sull'inte-
ro mercato nazionale, premia
Banca Mediolanum collocan-

-dola al secondo posto assolu-
. to nella classifica dei migliori

risultati & performance, con il
56% dei fondi azionari gesti-
ti da Mediolanum che, a fine
2009, hanno ottenuto risulta-
ti migliori rispetto all’anda-
mento del mercaté comples-

Viltorio Gaudio

sivo. Battendo quindi quei
“benchmark’, quei parametri
di riferimento, che indicano
se la gestione attiva degli in-
vestimenti da parte dell'ope-
ratore & stata vantaggiosa,
fruttifera e premiante pin di
quanto il mercato abbia fatto
nel suo complesso, ed evi-
denziano, in modo concrefo,
il valore aggiunto generato

dalle scelte e strategie di chi

guida e gestisce il Portafo-
glio.

«I nostri fondi d'investimen-
to e Vattivita di gestione fi-
nanziaria del Gruppo hanno
ottenuto performance di as-
soluto rilievo» osserva Vit-
torio Gaudio, responsabile
Area Patrimoni Finanziari
Clientela di Banca Medio-
lanum, «mentre la raccolta
degli investimenti, attraverso
efficaci strategie di colloca-
mento, ha saputo privilegiare
le soluzioni pinl vantaggiose
per la clientela, attraverso

INTUTTI I FAMILY BANKER OFFICE
Doma_m fa il check-up alla tua Premdema

una composizione mirata e
ben ponderata del Portafo-
glio finanziario. E i numeri In
dimostranos.

Anche prendendo in esame
I'analisi fatta da CorrierE-
conomia sullo scenario com-
plessivo dei Fondi comuni
(quindi mettendo insieme
azionari, obbligazionari e
monetari), Banca Mediola-
num ottiene 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 ottenuto perfor-
mance finali in linea con i
‘benchmark’. E risultati bril-
lanti si registrano conside-
rando anche il settore dei
Fondi obbligazionari ¢ mone-
tari: in guesto ambito, il 57%
del totale dei Fondi gestiti
da Mediolanum ha ottenuto
rendimenti pit alti rispetto
all’andamento del mercato.
Cifre, guadagni e valori che
indicano la qualita e i risulta-
t delle strategie di gestione,
e premiano gli investimenti
della clienteld della Banca.
«Tuttl questi risultati sono
possibili grazie alla cormbina-
zione virtuosa di tre elementi
e fattori fondamentali» sotto-
linea Gaudio: suna strategia
d'investimento molto effica-
ce e premiante; una forte ca-
pacita gestionale dei fondi e
delle soluzioni d'investimen-
to da parte di Sgr e strutture
gestionali del Gruppo: una
raccolta nel settore degli in-
vestimenti, da parte della no-
stra rete commerciale e dei
Family Banker, che valorizza
le opportunita del mercato, e
che sa puntare sui fondi e sui
Portafogli finanziari che sono
risultati pidt performanti e
vantaggiosi per la clientelas,

center o utilizzare
le]et‘ono. Internet e Tv digi-
tale per svolgere le operazio-
ni bancarie pilt comuni. e si
tivolge direttamente al pro-
prio Family Banker di fiduda
per assistenza e consulenza
personalizzata per quanto ri-
guarda risparmio, previdenza,
coperture assicprative, inve-
stimenti. Ma anche per defi-
nire insieme tutti gt aspett, le
scelte, le decisioni piti impor-
tanti che rignardane il rap-
J o tra banca e cliente, come
11 concessione di un prestito,
Y'apertura di un fido o I'accen-
sione di un mutug, dato che il
Family Banker svolge di fatto,
€ con ognuno dei suoi client,
il ruolo che in una banca tra-
dizionaleriveste il direttore di
filiale”

Con perd molte altre differen-
ze sostanziali, perché tutto il
modello di Banca Mediola-
num ¢ innovativo, modetno,

unisce Tinnovazione tecaolo-*

gica con il rapporto diretto e
personale con la dientela, ed
& imperniato sull'attivitd dei
Family Banker, e non sulla fi-
liale. Secondo il tradizionale,
vecchio approccio. del siste-
ma bancario, & il cliente che si
deve muovere. & recarsi in fi-
liale, per. affrontare questioni
di rilievo, quando il direttore
& disponibile, sempre che lo
sia, e sempre che non dele-
ghi qualche suo sottoposto. E

le banche tradizionali hanno

cercato di conquistare quote
di mercato aprendo il filiali
per essere fisicamente piu vi-

* cine possibile ai clienti.

Banca Mediolanum ha com-
pletamenie Superato e inno-
vato questo approccio, apren-
do praticamente uno sportello
per ogni dliénte, la rivoluzione
realizzata & tale per cui, caim-
biando il mado di fare banca
e mettendo i clienti al centro
dell'organizzazione e del ser-
vizig, il Family Banker; nén a
caso definito anche «il diret-
tore di banca del le secolos,

" : /“cone-dello sp
_°msh'u.|.ho intorna al diente, e’
alle sue reali esigenze di ser-

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

-« bap@znon
nita “porta’ la filiale dal cliente. !
£ il difettore di banica, I'esper-
to, il professionista finanziario,
che deve essere a disposizio-
ne dei clienti, e non viceversa.
Aprendo un conté correnite di
Banca Mediolanum i} cliente
‘apre una filiale delld banca a
casa propria, oppure in ufficio,
inazienda, insomma nel luogo
e.negli orari che gli risultano
pit pratici e funzionali
Per questo, Banca Mediola-
num offre a ogni diente il
‘massimo della professionalita,
della vicinanza, e del servizio-
personalizzato, E a ogni diret-
tore di una banca tradizionale;
cosl come a ogni professioni-
sta di alto livello del settore
bancario e finanziario, offre la
concreta possibilita di svolge-
re il proprio mestiere ma con-
cepito ed evoluto in chiave pit
moderna, al passo ¢on i tem-
pi e con le trasformazioni del
mercato e del settore, di intra-
prendereun’attiviti professio-
male nuova ed esclusiva, quella
del direttore di banca del XXT
secolo, dove la filiale da dirige-
re e far crescere non @ in un,
posto fisico, perché questa ¢ la
filiale del passato, del Medio-
€vo bancario, la
filiale da gestire,
come gid detto;
& presso ogni
cliente. & dove
la loro figura
professionale
viene.  ggalta-
ta perché & il Family Bankeér
il protagonista dell'attivitd. e
perché rappresenta il ‘ban-
chiere di famiglia’ nei con-
fronti di 300, 400,500 clienti,
o anche 1.000 clienti, a secon-
da delle capacita e ambizioni
personali.
Ttto cid significa anche l'op-
portunita di svolgere una delle
professioni con prospettive di
maggior svituppo in assoluto
e con le maggiori poterizialita;
nello scenario di mercato del
risparmio e degli investimen-
ti, una professione in grado di
dare molte soddisfazioni dato
che il modello e lmgamm
zione di Banca Mediolanum
consentono a chi ha le carat-
teristiche di crescere molto
dal punto di vista economico
e di carriera. Come spesso &
difficile fare altrove.
Per i dirigenti e professionisti
del settore bancario e finan-
ziario che intendono com-
piere il passaggio dal vecchio
modello di banca tradizionale
alla’ banca pilt moderna, di-
namica e innovativa. Medio-
lanum mette & disposizione
tutt gh strumenti e le com-
petenze necessarie. con una
preparazione e un aggiorna-
mento professionale garantiti
atuitti § Family Barker anche
atfraverso la propria presti-
glosa university aziendale, I
Mediolamum Cotporate Uni-

dlientéld, Bancd Mediolanum
punta sulla;grande pmfessiu

nalita del suoi Family Banker,
Ha investito molto in forma-

ziong, aggiornamento @ svi-
luppo delle risorse umane ‘e
continuerd a mveatme miolto,
sempre con un forte slando
sulla formazione. 1 fatto di
non avere sportelli dirett sul
territorio, & un aspétto che
motiva ancora di-pi in que-
sta direzione, perché le risorse
umane sono il cuore dituttala
Banca e il principale artefice
del suo-successo.

Aoberto Scippa

Notizie Medicanim & cura di ]
robarta.scippa @mediolanum.it }
J

Questa & una paging di informazions.
aziendale il cui contanulo non rapprasenta
una forma di constlenza né un
suggeriments per irvestimenti




