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INFORMAZIONE PUBBLICITARIA -

FAMILY BANKER

Il direttore di banca
del XXI Secolo

CON UN CONTO CORRENTE MEDIOLANUM
UNA: FlLIALE ACASADI OGNI CLIENTE

Bn.m:a Medm]anum ha creato un
nuovo modo di fare la banca, se-
condd un’ modello costraito ‘in-
torno al cliente, ¢ alle sue reali
esigenze di servizio bancario e
finanziario. E, proprio per que-
sto, ‘ha creato anche tun nuovo
modo di fare il direttore di ban-
ca; il Family Banker.

Una figuta professionale ben
precisa, unica nel panorama ban-
cario italiano, non a caso il nome
& stato registrato come si-convie-
ne a un marchio esclusivo, pet

XXI secolo», non sta ad aspeha—
re dietro alla-propria scrivania o

al bancone dello sportello ban-
cdrio, ma ‘pona filiale dal
cliente. E il direttore di banca,

I"esperto, il professionista finan-
ziario, che deve essere a disposi-
zione dei clienti, e non vicever-
sa. Aprendo un conto corrente di
Banca Mediolanum il cliente
apre una’ Tiliale de.lla banca a ca-.
sa pmpna, hpﬂum in- ufficio, in
azienda, insomma nel luogo e
negli orari ¢ &l risultano pid

un
slogan‘ ad effetto ma, unendo i
due termini “Family Banker',
esprime in pieno fa 'sostanza del-

. le cose: ovvero il *banchiere del-

la famiglia’, di ogni famiglia, di
ogni cliente.

Ed & una professione unica per-
¢hé, mentte le gltre banche han-
‘no filiali‘e sportelli tradizionali,
dove I'assistenza.e la consulenza

i pcrsuua!: al cliente sono ancora

in gran parte standardizzate, op-
puire il seryizio viene fomnito at-

"traverso piattaforme online, do-

ve il contatto diretto ¢ del tutto
inesistente, il Family Banker
rappresenta il fulcro e I'anello di
‘tongiunzione tra Banca Medio-

" Mlanum'é tutti 4 suei clienti in agni

arte del Pagse. Dalle grandi cit-
¥4 ai piccoli cedtri di provincia:
+In questo modo ogni cliente pud
contattare il Banking center o
utilizzare telefono, Intemnet e Tv
digitale per svolgere le operazio-
ni bancarie piit comuni, e si ri-
volge direttamente al proprio Fa-
mily Banker di fiducia per assi-
stenza ¢ consulenza

pratici e fi
Per guesto, Binca
offre a ogni client
della professignal
nanza, e del servizio 'personaliz-
zato. B a ognidirettore di una
banca tradizionale, cost come a
ogni pmfessiouisfd. di alto livello
del settore bancario e finanzia-
rio, offre la conereta possibiliti
di- svolgere il proprio mestiére
ma concepito ed evoluto in chia-

della vici-

' ve pill moderna, al passo con i

tempi e con le trasformazioni del
mercato e del settore, di intra-
prendere un'attivita professiona-
le nuova ed esclusiva, quella del
direttore di banca del XXI seco-
Io, dove la filiale da dirigere e far
crescere non € in un posto fisico,
perché quests ¢ la filiale del pas-
sato, del Medioevo bancario, la
filiale da gestire, come gia detto,
& presso ogni cliente, E dove la
loro figura professionale viene
esaltata perché & il Family Ban-
ker il protagonista dellattivit, &
hé rappresenta il ‘banchiere
Elc?cmgijm; nei confronti di 300,
400, 500 clienti, o an-

lizzata per
quﬂnlo riguarda ri-
sparmio, previden-
Za, coperture assi-
curative,  investi-
menti. Ma anche

Il Family Banker
svolge, di fatto,
e con ognuno
dei suoli clienti,

che 1.000 clienti, a se-
conda delle capacita e
ambizioni personali.

Tutto cid significa an-
che 1'opportunita di
svolgere una ‘delle

-per definire insieme professioni con pro-
tutti gli aspetd, le '_l ruolo che spettive di maggior
scelte, le decisioni in una banca sviluppo in assolyto e
pitt importanti che tradizionale con le maggiori po-
riguardano il rap- riveste tenzialita, nello scena-

porto tra-banca e
cliente, come la
concessione di un
prestito, 1’apertura:
di un fido o I'accen-
sione di un mutuo, dato che il
Family Banker svolge, di fatto, e
con ognuno dei suoi clienti, il
ruolo che in una banca tradizio-
nale riveste il direttore di filiale.
Con perd molte altre differenze
sostanziali, perché tutto il mo-
dello di Banca Medielanum & in-
novativo, moderno, unisce 1'in-
novazione tecnologica con il
rapporto diretto ¢ personale con
la clientela, ed & imperniato sul-
Iattiviti dei Family, Banker, ¢

di filiale

il direttore

non sulla filiale. Secondo il tra- -

dizionale, vecchio approccio del
sistema bancario, & 1l cliente che

si deve muovere, e recam m fi-.
di

rio di mercato del ri-
sparmio e degli inve-
stimenti, una profes-
sione in grado di dare
molte soddisfazioni
dato che il modello e 1'organiz-
zazione di Banca Mediolanum
consentono a chi ha le caratteri-
stiche di erescere molto dal pun-
10 di vista economico ¢ di carrie-
ra. Come spesso & dlfﬁczle fare
altrove.

Per i dirigenti ¢ pmfessmmsh
del settore bancario ¢ finanziario
che intendono compiere il pas-
saggio dal vecchio modello di
banca tradizionale alla banca pit
moderna, dinamica e mnawmva,
Mediolanum mette a disy

ne tuiti gli strumenti e le compe-
tenze necessarie, con una prepa-

ml‘MEDIOMNUM

GRUPPD BANCARIO MEDIOLANUM

Una notizia straordinaria:
vivremo fino a 100 anni e oltre

Prepariamoci all'inevitabile riduzione progressiva delle pensioni e all'allungamentb delle
aspettative di vita. Ma avremo le risorse per garantirci la serenita economica cosi a lungo? -

L'Uorno CmMagnun, che abitava in
Europa 25mila anni fa, viveva in me-
dia 18 anni, il tempo di mettere al
monde qualche figlio. Noi ne vivia-

mo oggi pi di 80.

Ma che si viva sempre pidl a lungo
non & una novith. La notizia davvero
straordinaria & che questo allunga-
mento & in conlinua accelerazione,
Ci abbiamo messo infatti 20mila an-
ni per aggiungerne 7 alla nostra esi-
stenza (eta media nell’ Antico Egitto:
25): un anno in pid ogni 2.900. Ma
ce ne abbiamo messi *soltanto’ 6.400
per viverne altri 5 in piti (Buropa ri-
nascimentale: etd media 30 anni):

uno in pili ogni 1,280,

Soltanto quattro secoli dopo, nel
1800, la vita si & prolungata di altri 7

anni: uno in pid ogni 57 anni.

Tra il 1800 e 'anno 1900 la vita in
Europa fa un altro balzo, arrivando a
una durata media di 48 anni. Ben 11
anni in un secolo, pit di 12 mesi ogni

10 anni.

Dal 1951 al 1971 in Ttalia; da 64 a 70
anni in media. Ovvero: Ganm in pilt
in due decenni. Uno in pitl ogni 3 an- -~

ni e 4 mesi.

Frail 1971 el 2006 in media uomini
e donne sono vissuti altri 13 anni in
pil. Tredici anni in pidt in 35 annt, un
anno di vita in pitl ogni 3 anni scarsi:
Basandosi sui ritmi di questa crescita
(e sulla denatalit?), in Occidente gli
enti previdenziali nazionali calcola-
no quale deve essere il tetto massimo
delle pensioni. Ma dal calcolo viene
ignorato un_fattore, quella che lo
“scienziato americano Ray Kurzweil
ha individuato e chiamato ‘legge, del
ritorno accelerato’. Kurzweil, per le
eui scoperte & stato definito “il giusto
erede di Thomas Edison” dalla quasi
secolare rivista di finanza Forbes, e
per il cui genio matematico fin dal-

si premi scientifici, in pratica sostie-
ne che I'accelerazione della ‘tecnolo-
gia dell’informazione’ (' informatica
applicata alle attivith umane) entrerd
sempre di piit nella biologia, molti-
plicando sempre pit la sua capacita
di-influire sulla vita in senso positivo.
Una specie di valanga che non pud
fermarsi, la cui velocitd di sviluppo
CIesce & mano a mane che procede.
\La ‘tecnologia dell’informazione’ ha
detty“lo scienziato al Mediolanum
Pension Forum che si & svolto il me-
se scorso a Riccione, «cresce in mo-
do esponenziale, non lineare, rad-
doppia ciog ogni anno, e fra dieci an-
ni gark un milione di volte pill poten-

ra pil aumentare la lunghezza della
vita di un anno ogni tre anni, ma ogni
due, poi ogni dodici mesi ¢ poi ogni
8 mesi e cosl via, grazie alle nanotec-
nologie e alla robotica. E non nel
prossimo secolo ma nel giro di un
paio di generazioni.
Tutto cio rischia inevitabilmente di
far sballare ogni previsione che non
ne tenga conto, anche quelle che rir
guardano le pensioni, perché, avver-
te Kurzweil, la nostra mente & porta-
ta 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 pill di ‘over 65" previsti
in Italia per il 2050 appaiono sotto-

anche con le immigrazioni, la natali-
12 non saliri in modo altreftanto co-
spicuo, non & necessario essere geni
matematici per capire che le pensio-
ni dovrasinio diminuire ancora, e a
partire da prima del 2050.
Ma I"allungamento della vita non &
una disgrazia, perché saremo sempre
pid vecchi ma, grazie proprio alla
‘tecnologia,.dell’ infncmaziom an-
“che sempre piil ‘giovani', in salute. E
al problema (del mondo Odéidentale
intero) delle pensioni che diventeran-
no minime per tutti, si pud ovviare:
ciascuno pud infatti costruirsi la sicu-
rezza finanziaria di quella che sard
certamente la parte pill lunga della
sua vita,

Teta di 15 anni riceve i pilt prestigio-

tes, Applicata alla medicina, non fa-

stimati. Se consideriamo inoltre che,

L'analisi di rendimenti e pérformance dei Fondi ‘comuni nel corso del 2009 premia la gestione della Banca

Fondi, investimenti e risultati di eccellenza

Guadagnare bene con i propri
investimenti. Ottenere rendi-
menti elevati. Valorizzare al me-
glic risparmi ¢ risorse finanzia-
nie. Facendole frutiare e incas-

. shndo msultati d'investimento

molto vantaggiosi, a livelli di

eccellenza, Nella gran parte def-

casi migliori rispetto all'anda-
mento complessivo del mercato
e agli indici di riferimento
{‘benchmark’, nel termine tec-
nico degli addetti ai lavori). E
<id che ogni risparmiatore e in-
vestitore chiede e si aspetta dal-
la propria Banca o societh di ge-
stione. Ed & ¢id chie Banca Me-
diolanum pud vantare di offrire
ai propr clienti, dati, percentua~
li ¢ risultati alla mano.

Lo dimostra e conferma anche
un'analisi approfondita, sullo

‘scenario ¢ i risultati dei Fondi

comuni d'investimento di dirit-
to italiano nel 2009, elaborata e
icata nelle scorse settima-

razione e un aggior  pro-

liale, per affrontare g

rilievo, quando il diretiore & di-
sponibile, sempre che lo sia, ¢
sempre che non deleghi qualche
suo sottopostq. E le banche tra-
dizionali hanno cercato di con-
quistare quote di mercato apren-
do pid
mente pilt vicine possibile ai
clienti.

Banca Mediolanum ha comple-
lamente superalo ¢ innovato
questo approceio, aprendo prati-
camente. unp sportello per ogni

- cliente, la rivoluziene realizzata

¢ tale per cui, cambiando il mo-
do di fare banca e mettendo i
clienti al centro dell'organizza-
zione e del servizio, il Family
Banker, non a caso definito an-
che «il direttore di banca del

a totti § Fa-

mily Banker anche attraverso la 3

propria_prestigiosa universita

Caziendale, la Mediolanum Cor-

i per essere fisica- .

porate University (MCU). Per
fomire un servizio di eccellenza
alla clientela, Banca Mediola-
num punta sulla grande profes-
sionalitd dei suci Family Banker.

"Ha investito molto in formazio-

ne, aggiomamento e sviluppo
delle risorse umane, e gontinue-
ré a investire molto, sempre con
un forte slancio sulla formazio-
ne. II fatto di non avere sportelli
diretti sul territoric & un aspetto

-che motiva ancora di pitt in que-

sta direzione, perché le risorse
umane sono il cuore di tutta la
Banca e il principale artefice del
SUO SUCCESSO.

ne da CorrierEeonomia, pren-
dendo in esame e valutando le
performance ottenute nei dodici
mesi dello” scorso anno di ben

477 Fondi comuni italiani, ge-
stiti dalle banche ¢ Sgr (Societa
di gestione del risparmio) del
Paese.

In questo quadro, va innanzitut-
to evidenziato che una delle
principali strategie d'investi-
mento sostenule ¢ Promosse
abitualmente da Banca Medio-
lanum & quella di privilegiare
I'investimento nel comparto
azionario, proprio perché nel
lungo periodo e storicamente ri-
sulta il comparto a conti fatti pid
premiante, remunerativo e van-
taggioso (a patto ovviamente di
perseguire e portare avanti nel
wmpo logiche di lungo perio-
do). Per questo, nei Portafogli
finanziari della clientela del
Gruppo Mediolanum Ja compo-
sizione azionaria corrisponde a
circa il 60% del, Portafoglio in-
vestimenti complessivo, i tre
quinti del totale, e risulta deci-
samente pill alfa rispetto alla
media del mercato (in cui ghi in-
vestimenti azionari sono meno
del 20% del Portafoglio totale),
e rispetto alle scelte e strategie

Finanziari-Glientsla di Banca Madiolanum

Aittarl aq!:iq:*msmmnlla ‘Area Patimoni-

delle altre banche e operatori
del settore, E 1'analisi realizzata
da CorrietEconomia nel com-
parto dei Fondi azionari, in par-
ticolare, esaminando un totale
di 207 fondi italiani gestiti sul-
I'intero mercato nazionale, pre-
mia Banca Mediolanum collo-
candola al secondo posto asso-
Tuto nella classifica dei migliori
nsultati e performance, con il
56% dei fondi azionari gestiti
da Mediolanum che, a fine
2009, hanno ottenuto risultati
migliori rispetto all’andamento

4 SABATO 27 MARZO NEI FAMILY BANKER OFFICE IN TUTTA ITALIA

Un Check-up per la tua Previdenza

“Guarda al futuro con serenita, vienl a fare il Check-up della tua
Previdenza”, E I'nvito che -Banca Mediolanum rivolge a tutt],
cilenti e potenziali clienti, dedlcando la glornata dl sabato 27
marzo al tema della Frevidenza: prospettive, opportunita, solu-
zioni, per conoscere In manlera chiara e approfondita la propria
posizione previdenziale e le possibilitd concrete per costruirsi
ur'adeguata autonomia finanziaria negll anni del pensionamen-
fo. L'appuntamento & fissato presso | Family Banker Office di
Banca Mediolanum In tutta ltalia, dove ehlungue, & gratuitamen-
te, potra avvalers! della professionalita e consulenza dei Family
Banker e, grazie allinnovative strumento ‘Long Life Toal', avera
anche un'analisi personalizzata. Cerca il Family Banker Office
Pitr vicino a te sul sito Internat www.bancamediolanum.i,

SUANDA AL FUTURD
oM SERENITA,
FARE Il CHEGK UP

del mercato complessivo. Bat-
tendo quindi quei ‘benchmark’.
quei parametri di riferimento,
che indicano se la gestione atti-
va degli investimenti da parte

tendo insieme azionari, obbliga-
zionari ‘¢ monetari), Banca Me-
diolanum ottiene risultati di ec-
ceflenza, con il 50% dei Fondi
gestiti che hanno. superato i pa-
rametri di riferimento e i risulta-
ti del mercato, e il 5% che han-
no ottenuto performance finali
in linea con i ‘benchmark’. E ri-
sultati brillanti & registrano
considerando anche il settore
dei Fondi obbligazionari ¢ mo-
netari; in questo ambito, il 57%
del totale dei Fondi gestiti da
Mediolanum ha ottenuto rendi-
menti pity alti rispetto all'anda-
mento del mercato, Cifre, gua-
dagni e valori che indicano la
ugzm e iTisultati delle strate-
g]e di gcsuum © premiano gh
i dclluchenlaladeua

dell’ & stata

sa, fruttifera e premiante p1:‘s di
quanto il mercato abbia fatto nel
suo complesso, ed evidenziano,
in modo concreto, il valore ag-
giunto generato dalle scelte &
strategie di chi guida e gestisce
il Portafoglio.

«l nostri fondi d'investimento e
lattivith di gestione finanziaria
del Gruppo hanno ottenuto per-
formance di assoluto rilievos-
osserva Vittorio Gaudio,. re-
sponslbi]c Area Patrimoni Fi-
nanziari Clientela di Banca Me-
diolanum, «mentre la raccolta
degli i ef-

TUA

i

ficaci strategie di collocamento,
ha saputo privilegiare le solu-
zioni pill vantaggiose per la
clientels, attraverso una compo-
sizione mirata ¢ ben ponderata
del Pamfugho finanziario. E i
numer lo

Banca. «Tutti questi nisultati so-
no possibili grazie alla combi-
nazione virtuosa di tre elementi
¢ fattori fondamentali» sottoli-
nea Gaudio: «una strategia d'in-
vestimento-molto efficace ¢ pre-
miante; una forte capacith ge-
stionale dei fondi e delle solu-
zioni d'investimento da parte di
Sgr e struthwe gestionali del
Gruppo; una raccolta nel settore
degli investimenti, da parte del-
la nostra rete commerciale ¢ dei
Family Banker, che valorizza le
opportuniti del mercato, ¢ che
sa puntare sui fondi e sui Porta-
fogli finanziari che sono rsulta-
ti pift performanti & vantaggiosi
per la clientelas.

Notizie Mediotanurm
a cura di Roberto Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it

Anche préndendo in esame
I"analisi fatta da CorrierEcono-
mia sullo scenario complessivo
dei Fondi comuni (quindi met-

Quasta & una pagina di Informazions
aziandale il cul contanuto
non rappresanta una forma

consulenza
b un suggerimento per investiment




