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Grazie ai Family Banker di Banca Mediolanum & possibile fare una proiezione sul proprio futuro economico nel lungo periodo

Autonomia finanziaria, I’obiettivo del futuro

Il tempo, | mercati e la mutualita: sono questi gli alleatl per garant|r5| un adeguato teriore di vita durante il pens:onamento

WSecondo lo scienziato ¢ in-
ventore Raymond Kurzweil la
vita etema- 2 pin vicina nel
tempo di quanto si creda. Ma
non dobbiamo preoccuparce-
ne: il professore newyorkese,
considerato universalmente un
genio non solo dalla comunita
scientifica, non parla dell'aldi-
14 ma dell'aldiqua, & insomma
convinto che I'uvomo potrebbe
diventare “immortale”, anche
entro poche decine di anni,
grazie allo sviluppo esponen-
ziale della tecnologia e alla
creazione di intelligenze artifi-
ciali capaci di “riprogrammar-
¢i”, Vita eterna si, dungue, ma
su questa Terra.

Lo ha ribadito nei giomi scorsi |

a Riccione durante un conve-
gno organizzato da Banca Me-
diolanum per i suoi Family
Banker, professionisti che nion
trattano di intelligenze artifi-
ciali ma sanno tutto di una pro-
grammazione: quella finanzia-
ria familiare. Anche questa una
materia che ha a che fare con
T'allungamento della vita, e
con un aspetto basilare per la
sua qualita: la pensione.
Quella tradizionale, lo sappia-
no da anni, sard sempre pill
bassa rispetto allo stipendio.
Prendiamo un lavoratore di 35
anni: se suo padre prende oggi
una _pensione che & 1'80 per
cento del suo ultimo stipendio,
1ui ne prendera una che non su-
pereriy, nel migliore dei casi, il
56 per cento del suo stipendio
attuale. Tocca percid a lui,
trentacinquenne, pensare al re-
stante 44 per cenlo se non vuo-
le compromettere seriamente
Ia sua autonomia finanziaria.
Come pud fare? Banca Me-
diolanum, a questo scopo, ha
messo a punto un programma
che consente di calcolare le ri-
sorse necessarie a garantire la
propria indipendenza econo-
mica, in un mondo nel quale
T'allungamento  generale e
straordinario della vita umana
in condizioni di efficienza &
un fatto con il quale ttti do-

vremo fare i conti.

1 futuro & scritto nella demo-
grafia. Le statistiche e la medi-
cina ci dicono infatti che una
bambina che quest'anrio andri
alla scuola materna potra vive-
re fino a 103 anni e un ma-
schietto fino a 97 (fonte CNR).
Un trentenne fino a 91. Oggi
una italiana su 5 vive oltre i.90
anni, Morale: non ¢’ bisogno
di Internet per vivere una Se-
conda Vita, una generazione
intera. La Seconda Vita & li che
¢i aspetta, alla pensione.

Long Life Tool mostra come
viverla senza problemi econo-
mici. In pratica, dimmi dove
vivi, quanti anni hai, che lavo-
ro fai, quanto guadagni, com'é
composta la tua famiglia e il
Tool ti dira come fare a garan-
lirti per sempre |'indipendenza
€Conomica.

Long Life Tool & uno stru-
mento che permette di fare un
viaggio nel futuro, quel futu-
ro gid in gran parte descritto
dai cambiamenti a cui stiamo
assistendo nel nostro presente
in campo culturale, sociale,
medico, che vanno sotto il
nome di ‘Rivoluzione della

Longcvlti‘

uno strumento che. elabora
in maniera semplice e com-
prensibile lo scenario indivi-
duale e fa comprendere 1'im-
portanza della pianificazione
previdenziale e il valore del-
I'autonomia finanziaria.
Un'idea nata dall’esperienza e
da uno dei cardini di Mediola-
num: “Offrire a ogni cliente
soluzioni personalizzate -che
riescano a soddisfare tutti i lo
ro bisogni reali”.
Compresa la copertura dal ri-
schio di dipendenza economi-
ca attraverso la creazione della
piena autonomia finanziaria.
Ma come poterla realizzare?
Attraverso |"apporto dei cosid-
detti 3 “alleati’: tempo, merca-
ti e mutuality
11 tempo: una leva potente che
agisce su tutti i valori econo-
mici in campo e ha un impat-
to importante sulla cifra da
destinare alla propria autono-
mja finanziaria. Non solo, nel
lungo periodo di un accanto-
namento previdenziale 1'inve-
stimento pid redditizio &
quello azionario e questo ren-
de pidl accessibile Ia soluzio-

ne proprio grazie al contribu-
to dei mercati. - -

Tempo e mercati, s¢ opportu-
namente impiegati, hanno un
effetto pesitivo facilmente ap-
prezzabile, Tuttavia, per effet-
to della longevitd, resta sco-
perto il rischio di sopravvivere
in buona salute per un tempo
non coperto da risorse finan-
ziarie. E qui che entra in gioco
la mutualita che consente di
garantirsi una copertura a vita
intera con risorse che sarebbe-
ro sufficienti solo a vita media,
diventando cosi un moltiplica-
tore di rendimento ¢ un azze-
ratore di dschio demografico.
L'apporto degli ‘alleati’ si ri-
vela quindi prezioso per co-
struire la propria autonomia fi-
nanziaria attraverso risorse pill
accessibili di quelle necessarie
senza il loro aiuto.

Ma l'apporto pill importante
di i & sicuramente quello
rappresentato dal Family Ban-

A Riccione il secondo Mediolanum Pension Forum

ker, un profe a in grado
di accompagnare il suo cliente
lungo il viaggio pill importan-
te della sua vita: quello verso
'autonomia finanziaria nei
lunghi anni liberi dal lavoro.

S & svolta al Palacongressi di Riccione, I'11 febbraio scorse, la seconda edizione del
Maediolanum Pension Forum, dedicata al futuro del sistera pensionistico in relazione agli
sviluppl esponenziall della tecnologia e allinterazione fra le scienze biologiche e quelle
informatiche, Tra i numerosi aspiti e relatori, il professore Raymond Kurzweil (nella foto),
scienziato e inventore di fama internazianale

Professione Family' Banker, opportunita e carriera

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

M Una tendenza che sembra gid
in atto, ¢ con ogni probabilita &
destinata ad aumentare in futu-
ro: alle famiglie e ai singoli ri-
sparmiatori e investitori, per ge-
stire al meglio il proprio denaro
e le proprie risorse, per compie-
re le scelte e prendére le deci-
sioni pidt opportune, sia nell'im-
mediato che in un orizzonte di
medio e Jungo periodo, sembra
non bastare ormai pid il ‘sem-
plice’ promotore finanziario.

Prova ne &, ad esempio, il fatto
che nel corso del 2009 ¢'¢ stata
una significativa flessione, di
circa il 15%, del numero com-
plessivo di promotori in attivity
sul mercato italiano. Un calo

' CON LA POLIZZA MEDIOLANUM PLUS

Freedom, molto piu
di-un conto corrente

11'2,50% netto: & il tasso d'interesse di Conto corrente
©  Freedom, che ai servizi di un conto corrente

tradizionale unisce, grazie alla polizza Mediolanum
Plus, gratuita e che non vincola i capitale, il vantaggio
di un rendimento netto tra i pit remunerativi, I tasso del

Laggiornamento ha infatti

i cadenza trimestrale per poter
il .offrire al cliente un rendimento

che sia sempre fra i pit
rémunerativi del mercato.

* 1 Il Conto corrente Freedom offre
i la piena operalivita bancaria con "<
tutte le funzioni'di-un conto corrente

I 2,50 nefto, sulle giacenze olire i 15mila euro, continuera
i 'a essere applicato fino al prossimo £
31 marzo, poi sara aggiornato.

tradizignale: (prelevamenti; bonifici; accrediti, assegni,
Bancomat, carte di credito, Sms alert), e la disponibilita
immediata di tutto il denaro versato. Costo del conto

corrente: zero, con Una giacenza media pari a 15mila
euro o con un:patrimonia gestito oltre i 30mila euro.

Negli altri casi: 7,50 euro al mese. Operazioni bancarie
(Bancomat, bonificl, Rid, pagamento utenze): gratuite,

Pubblicitario. Condizioni

li nei Fogli In-

i sul sito www.l

it e presso i Family

Banker®. 11 2,50% netto & riconosciuto fino al 31/03/10 oltre

i 15.000 curo softoscrivendo la polizza Mediolanum Plus di
Mediolanum Vita S.p.A.. Polizza ¢ conto operano con un
meccanismo automatico di versamento e prelievo. Quando il
saldo del conto supera 1z giacenza di 17.000 curo, la liquidita

oltre i 15.000 euro viene investita sulla polizza; ugualmente,
quando il saldo del conto scende sotto la giacenza di 13.000
euro, viene disinvestito dalla polizza I'importo necessario a ti-
stabilire sul conto la giacenza di 15.000 euro. 1l rendimento
del 2,50% netto sard quindi garantito sulle somme investite

sulla polizza Mediolanum Plus. Prima della sottoscrizione
leggere Nota informativa e Condizioni di polizza sul sito
www,mediolanumvita.it e presso | Family Banker™,

che non si spiega solo come
conseguenza e riflesso della cri-
si finanziaria internazionale che
ha funestato i due anni prece-
denti a quello appena trascorso.
Ma che rappresenta un segnale,
e un effetto, anche di come, si
evolve il rappotto tra domanda e
offerta di consulenza finanzia-
ria, tra cid che risparmiatori &
investitori privati cercano e di
cui hanno effettivamente. biso-
gno, ¢ cid che banche, societd
finanziarie ¢ Sgr'sono in grado
di fornire,

Anche per questo, ¢ 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 diretiore commerciale)
di Banca Mediolanum, «un pro-
fessionista con competenze ap-
profondite, sempre aggiomate,
e a tutto tondo, che vanno dalle
soluzioni di risparmio a quelle
assicurative e previdenziali, alla
gestione del Portafoglio titoli e
investimenti». Non a caso in
Mediolanum il Family Banker
viene anche definito ‘il direttore
di banca del terzo millennio’,
‘perché possiede esperienza, co-
noscenze tecniche e competen-
ze tali che il cliente & come se
avesse sempre a propria disposi-
zione il direttore di banca per
I'assistenza e la copsulenza di
cui ha bisogno.

E, ancora non a caso, in Medio-
lanum si registrano una situa-
zione ¢ obiettivi futuri che appa-
jono in controtendenza rispetto
al resto del mercato: mentre lo
scorso anno il numero comples-
sivo dei promotori in attivita &
appunto diminuito in misura ri-
levante, in Banca Mediolanum &
invece rimasto sostanzialmente
invariato, stabile, senza emorra-
gie. E mentre questa tendenza al
ribasso potrebbe accentuarsi ul-
teriormente nello scenario futu-
ro del mercato italiano, proprio
perché a famiglie, risparmiatori

. e investitor sembra andare sem-

pre pid stretta ormai solo la fi-
gura e il ruolo del promotore
tradizionale, Banca Mediola-
num punta ad ampliare ulterior-
mente la propria rete di Family
Banker, presente in maniera ca-
pillare in tura Ialia, e a incre-
mentarne il numero totale, at-
tualmente gid attorno quota
Smila professionist.

Porte aperte quindi, per chi ha
competenze, capacita e carte in

regola per essere all’altezza del-
I'incarico. «Cerchiamo promo-
tori che abbiano gia maturato
una solida ¢ importante espe-
rienza nel settore» spiega Gio-
vanni Marchetta, «insieme a
professionisti del settore banca-
rio ¢ finanziario che abbiano i
requisiti di legge per ottenere di
diritto 'iscrizione all’Albo dei
promotori. Vogliamo persone
con un profilo professionale ele-
vato, con competenze e capaciti
di assoluto rilievo. E questo per-
ché nei confronti dei clienti il
nostro impegno & sempre quello
di fornire un servizio di grande
qualitds.

Servono poi: talento € spirito

imprenditoriale, atttudine al la-
voro di squadra, capacith di re-
lazione. 1l candidato potenziale
& quindi un professionista molto
qualificato ¢ motivato, Banca
Mediolanum ha poi i mezz, le
risorse, il know-how, per svilup-
pare e far esplodere i talenti.
Sempre nel segno di un servizio
di qualita rivolto alla clientela.

Family Banker, assistenza costante e personalizzata al cliente

Family Banker, una professione unica nel panorama bancario italiano

La Banca sempre a fianco del cliente

¥ Quella del Family Banker & una pro-
fessione unica nel panorama bancario
italiano. Il modello e I'organizzazione
di Banca Mediolanum consentono a
chi ha le caratteristiche ottime soddi-
sfazioni economiche e di carriera.
Mentra le altra banche hanno filiali e
sportallj tradizionali, dove I'assistenza
e la consulenza personale al cliente
sono ancora in gran parte standardiz-

zate, oppure il servizio viene fornito
aftraverso piattaforme online, dove il
contattoe diretto & del tutto inesistents,
H Family Banker rappresenta if fulcro e
l'anello di congiunzione tra Banca Me-
diclanum e tutti | suoi clienti in ogni
parte del Paese. Dalle grandi citta ai
piccoli centri di provincia. In questo
modo ogni cliente puéd contattare il

Banking center o utilizzare telefono,
Internet e Tv digitale per svolgere ie
operazioni bancarie pili comuni, e si
rivolge direttamente al propric Family
Banker di fiducia per assistenza e
consulenza personalizzata per quanto
riguarda risparmio, previdenza, coper-
ture assicurative & investimenti.

«Nei periodo che stiamo attraversan-
do e ancora di piu nel futuro di fronte
a nol, nel settore dei servizi bancari
finanziari la competizione sara fortis-
sima» sottolinea Giovanni Marchetta,
direttore commerciale i Banca Me-
diolanum, «e, per fornire un servizio di
eccellenza alla clientela, noi puntiamo
sulla grande professionalité dei nostri
Family Banker. Abbiamo investito mol-
to, in formazione, aggiornamento &
sviluppo delle risorse umane, e conti-
nueremo a investire molto, sempre
con un forte slancio sulla formazione.
Il fatto di non avere sportelli diretti sul
territoric ci motiva ancora df pi in
questa direzione, tutto il modello di
Banca Mediolanum é imperniato sul-
l'attivita dei Family Banker, e non sul-
la filiale, per cui forniamo ai nostri pro-
fessionisti tutti gli strument! necessari
per garantire sempre vicinanza, sup-
porto e assistenza efficaci ed efficien-
ti al cliente, a ogni clientes.

Il Gruppo Medialanum mette sul piat-
to: solidita, quella di un Gruppo finan-
ziario di livello internazionale; prepa-
razione, garantita a tutti { Family Ban-
ker anche attraverso la propria presti-
giosa universita aziendale, la Mediola-
num Corporate University (MCU);
possibilita di crescere dal punto di vi-
sta economico e di carrlera. Come
spesso e difficile fare altrova.

a gg.larnamento contindo 'su

“voriiE (a Caritas ha presenta

Mediolanum il progetto di u

Selezione e raclutamanto
tel. 840 700 700
www.familybanker.it

Notizie Mediolanum
acura di
Roberto Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it

" Garitas Ambrosiana; pre gh
| del disastro. e in grado dj garantire’ un

Questa & Una pagina di informazione.
aziendale il cul conlenuto

nan rappresenta una forma di consulenza

nd un suggeriments per investiment!




