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UN RENDIMENTO CERTO, A UN TASSO MOLTO VANTAGGIOSO, SUL CAPITALE DEPOSITATO IN ATTESA DI ESSERE DESTINATO AGLI INVESTIMENTI

Double Chance, doppia opportunita
per risparmi e investimenti

Per aderire alle nuove e convenienti condizioni c’é tempo solo fino al 31 luglio. Tutta I'assistenza necessaria con i Family Banker Mediolanum

Nuove risorse
all’ orizzonte

di Ennio Doris*

Nella storia dell’Umauita. ha
vinto chi ha saputo vedere al
di la del contingente, del mo-
mento, dei proprt confini. Chi
ha spostato sempre it n 1a la
frontiera. Chi nel presente ha
visto | segni del futuro, e ha
corretto la rolta in base a cid
che stava spuntando all’oriz-
zonte. Un orizzonte che non &
pid quello limitato del nostro
mondo per come I'abbiamo
conosciuto finora, bensi quel-
lo che abbraccia il mondo in-
tero. Attraverso le nuove tec-
nologie, nUOVI scenan € pro-
spettive.

La tecnologia aumenta & am-
plifiea le possibilita. E sta ri-
voluzionando tutii i settori,
creande nuove risorse e libe-
randone _altte. A vantaggio
delle aziende, di tutti noi, ¢
dello sviluppo futuro.

indispensabilt, ogei non 1o so-
no pid e quindi saranno elimi-
nati. Un esempio, riferito al
settore bancario: & stata calco-
lato che le banche italiane nei
prossiny dieci anni taglieran-
no 8.000 filiali. Organizzare
upa banca senza le filiali era
impensabile solo fino a qual-
che anno fa, quando il compu-
1er nOn era ancora un “perso-
nal computer’, if telefono sen-
za fili era agli esordi e per
qualsiasi operazione finanzia-
rig bisognava recarsi di perso-
n4 allo sporiello. Proprio per
questo Banca Mediolanum &,
da sempre. una bahca moder-
nd ¢ innovativa, sempre al pas-
50 con i tempi, che interpreta e
3pesso anticipa | cambiamenti
in atto.

Ma questa nivoluzione sia av-
venendo tn witt: gli ambiti pro-
duttivi, non soltanto nel terzia-
rio. Ad esempio. anche nel
campo dell’encrgia ia tecnolo-
gia sla stavolgendo lo scena-
1i0. Le energie rinnovabili, so-
lar¢ ed colica innanzitutto,
stanno diventando sempre pil
competitive ¢ convenienti ri-
spetto al petrolio, che quaiche
decennio fa sembrava insosti-
tuibile, e le sue yiserve sem-
bravano in breve tempo desti-
nate a esaurirsi. Le fonti rinno-
vabili forniranng invece sem-
pre piu encrgia pulita € a costi
bassi, I'energia solare ne & un
esempio. Nell’ultimo anno il
su0 costo si & dimezzato. In
India gid costa meno di quella
da gasolio. Non & azzardato
prevedere che entro la fine del
prossimo decenmo il mondo
avrd a disposizione tanta cner-
g1a a bassissumo costo. In pra-
tiea, I'Era della Pietra & finita
quando la pictra c’era ancora,
quetla del petrolio finird prima
che finisea il petrdlio.

Le nuove tecnologie, che pro-
grediscono in maAniera espo-
nenziale, consenfiranno sem-
pre pib risparmi alle aziende, a
utenti € clienti, a beneficio di
nuove risorse che si renderan-
no disponibili. € gia nei prossi-
mi anhi potrannho avvaniaggiar-
si di questi cambiamenti ¢ di
questi nuovi scensari quer Paesi
¢ quelle imprese che, con fun-
gimiranza, stanno pianiticando
adesso lo sviluppo futuro, si
stanno attrezzando per cogliere
tutte le opportunita del nuovo
che si profila.

=Presidente o Banea Mediolonsen

Moiti costi, €he sembravano

S

‘Double Chance’, ovvero, una
doppia opportunita per i propri
risparmi e investimenti. La pri-
ma: investire gradualmente im-
porti sempre uguali nei mercati
azionari e obbligazionari di tut-

versata iniziall la somma

dell’intera somyua de-

destinata al progressivo investi-
mento finanziario, funziona co-
me un ‘serbatoio’ (dal conto,
appunto, all'investimento) re-
: con la nuova

to il mondo. con I'obiettivo di
sfruttare ['altalena dei mercati
con le opportunita dei ribassi e
la possibilit2 di sfruttare nuovi
incrementi futuri, La seconda,
grande opportunita: beneficiare
di un rendimento certo, a un
tasso molto vantaggioso, sul ca-
pitale depositato (sull’apposito
Conto Double Chance) in attesa
di essere destinalo a questi in-
vestimenti. Il risultato & quello
di non correre il tischio di in-
gresso nei mercati finanziari in
un’unica soluzione, con la diffi-
cile ricerca del momento giu-
sto, ma investire costantemente
¢ gradualmente, a prescindere
dagli alti e bassi dei mercali.

La logica e i vantaggi di Dou-
ble Chance, il servizio d’inve-
stimento avviato nel luglio
2008 da Banca Mediolanum, in

Tk : son Mediol

fod

offerta  ‘Double
Chance Sum-
mer Edition

dicata (importo complessivo
minimo  dell'investimento:
25.000 euro).
In questo modo, pratico e con-
veniente, con il servizio
finanziario Double
Chance & possi-
bile entrare in

2012, in maniera
vigore fi- graduale e
no al 31 ampia-
luglio, il mente
conto diversi-
garanti~ ficala
sce sul- nei

le som- mercati
me in azionari
giacenza e obbli-
un rendi- gazionart
mento del di tutto il
5,50% lordo mondo, inve-
annuo, vale a stendo nei fon-
dire il 4,40% net- di  Mediolanum
to. Un tasso d’interes- Best Brands di Medio-
se ionale, un rendi lanum I ional Funds (rea-

certo e molto remunerativo per
il cliente e per ogni risparmia-
tore.

Ve

i graduali (in un arco

num International Funds, non
cambiano e reslano invariati,
con tutta la loro efficacia e con-
venienza per i risparmiatosi e
investitori.

Scattano ora le rinnovate condi-
zioni del servizio. II Conto
Double Chance, su cui viene

-

di tempo che pud variare da 3
6 per la versione obbligaziona-
tia e fino a 12 mesi per quella

lizzato in collaborazione con
alcune delle piu prestigiose so-
cieta di gestione del risparmio a
livello mondiale) ¢ nel fondo
Mediolanum Flessibile Obbli-
gazionario Globale di Mediola-
num Gestione Foudi.

Land storico dei merca-

azionaria), gr e di
uguale importo, vengono poi
spostati periodicamente  dal
conto in un appesito fondo co-

ti finanziari di tutto il mondo
indica, dei resto, che a lunghi
periodi di crescita e sviluppo si
1 di alcu-

mune, fino & I I'inve-

ne, ¢ al confronto molto pit
brevi, fasi di calo e rallenta-
mento, prima che il sistema ri~
‘prenda la sua corsa al rialzo. In-
vestire nei momenti di flessione
e volatilita & quindi il modo mi-
gliore per approfittare piena-
mente dej successivi momenti
di recupero. Naturaimente sa-
rebbe ottimale riuscire a inve-
stire quando azioni e valori di
mercato sono ai minimi del pe-
riodo, appena prima della loro
nuova ripresa, ma & impossibile
prevedere quando le variazioni
al ribasso finiscono, per poi
crescere di nuovo. Tra le possi-
bili soluzioni la pid efficace &
quindi suddividere il proprio

il Cittadino

rendimenti crescono sempre,
soprattutto per chi ha saputo
‘seminare’ durante la stagione
pii critica, e poi raccoglieme 1
frutti quando i tempi sono ma-
turi.

Come per ogni altra soluzione
finanziaria, vanno osservate le
regole di base: occorre leggere
attentamente le indicazioni
contenute nel prospetto infor-
malivo, e seguire le indicazioni
del Family Banker Mediola-
num, che ha ’obbligo di verifi-
care la propensione al rischio
del singolo sottoscrittore, scru-
polosamente e caso per caso.
Tulte misure e procedure a tu-
tela del cliente che Banca Me-

in pid

per ottenere una media il pid
vamaggiosa possibile: in questo
modo, I’investimento viene ot-
timizzato sfruttando appieno la
volatilita dei mercati, e ottenen-
do prezzi d’ingresso medi pid
favorevoli (metodo che mira 3
tidurre il prezzo medio di ac-
quisto degli investimenti azio-
nari, il cosiddetto Dollar Cost
Average). ST

Ed & anche la strategia sostenu-
ta e promossa da Banca Me-
diolanum, una strategia di lun-
go periodo, dato che, in un ar-
co di tempo di diversi anni, i
dati storici e le analisi finan-
ziarie dimostrano che mercati e

mette sempre al cen-
o del proprio servizio, della
propria assistenza e consulen-
za, grazie ai suoi circa 4.500
Family Banker preseati in tutto
il tertitorio nazionale.

Messaggio Promanonale
11 Fondo Mediolamum Bess Brands ¢
wn fondo di Mediolanum Internationel
Fuonds. 11 Sistemo Mediolanem Fondi
ltalia & wna famighe di fondi di Me-
diplanuan Gestione Fondt. Tall fond,
collegati ol servido. sono evidenziat
nelle richiesty_di anvozione. | pro-
speii dei Fondi # le condicsani ecomo-
miche ¢ coniratiwali del Conto ripar-
1a1¢ nei Foglt Informativi sono dispe-
wnibili sul sito wwwbanconiediolo-
it ¢ presso 1 Family Banker®

PIROVANG, VICEPRESIDENTE DI BANCA MEDIOLANUM: «SFAMO UN GRUPPO BANCARIC> GRANDE MA SEMPRE MOLTO ATTENTG ALLA REALTA DEL TERRITORIOS -

«La Banca moderna con forti radici ovunque»

«Mediolanum & una banca
grande e ‘locale’ allo stesso
tempo. E per eccellenza la ban-
ca del territorio» spiega Gio-
vanni Pirovano, vi i

guardia, ma con modalita faeili
e pratiche da utilizzare per tuti,
per le operazioni quotidiane ¢
nei servizi alla clientela.

«Siamo per la banca

di Banca Mediolanum, vicepre-
sidente dell’Abi (I’Associazio-
ne bancaria italiana), € attento
conoscitore del tessuto econo-
mico e sociale del Paese, della
realtd dei piccoli e grandi ri-
sparmiatori e investitori.

Mediolanum & un Gruppo ban-
cario di primo piano ma che sul
territorio «nei confronti di ogni
singolo cliente si comporta co-
me la banca locale di un tempo,
per la vicinanza e 1l rapporic
personale e diretlo che pud ga-
rantire, attravesso 1 nostri pro-
fessiomisti finanziari presenti
ovunque in tutea ltalia». Con la
differenza, rispetto alle piccole
banche locali, che & appunto un

grande Gruppo. Con tutte le ri-

sorse, le soluzioni & i1 servizi
bancart, le suutture di supporto
e le capacua di un grande Grup-
po internazionale. Con la for-
mazioneé & ’aggiornamento co-
stante, forniti a tutti i suoi pro-
fessionist: finanziari. E in pid &

una banca molto tecnologica, *

multicanale e sempre all’avan-

del territorio, nelle grandi ciitd
come nei piccoli centri di pro-
vincia» sottolinea Pirovano,
«perché 1 nostri professionisti
finanziari, i Family Banker Me-
diolanum, vivono ‘stabilmente
e, nel corso dégli anni, conti-
nuano a svolgere la loro attivita
professionaie sempre nello stes-
0 territorio, 2 diretto contatto
con tutti i loro clienti. Spesso
_nei luoghi dove sono cresciuti &
‘hanno sempre vissuto. Dove co-
noscono tutti e tuiti i conosco-
no». E diventano, in questo mo-
do, un punto di riferimento au-
torevole e stabile nel tempo, sul
{eITitorio. AUraverso un rappor-
to personale, diretto e di fiducia
con la clientela. Un rapporto di
fiducia che continua negli anni,

- in molti casi per pid generazio-

ni di una stessa famiglia. Un
punto di riferimento, che si tra-
smette di padre in figlio.

«Cid che il singolo risparmiato-
re, invesiitore privato o impren-
ditore hs sempre apprezzalo
molito nella presenza sul territo-

Giovonni Pirovono

rio della propna banca» rilevail
manager, «& innanzitutto il rap-

. pochi anni, nei rapporti con la

clientela si deve

sistera locale € riferimento del

itto daccapo. Difficile, se non
impossibile, i questo modo,
costruire con ogni cliente un
rapporto approfondito & duratu-
ro nel tempo, di grande cono-
scenza, e di fiducia consolidata.
E poi per le sorti di un direttore
di banca sono essenziali innan-
zitutto i risultati di breve perio-
do. Prima di fare carriera € pas-
sare ad altro incarico, o prima
di essere spostato altrove. «Per 1
nostri liberi isti, che

tessuto & pro-
dutfivo del territorio per quanto
riguarda le esigenze ¢ le attivita
finanziarie, sia per le famiglie
che anche per i percorsi im-
prenditoriali dei clienti. Ogni
anno 1 Family Banker realizza-
no, con il supporto della Banca,,
oltre 6mila event, da Bolzano a
Siracusa, da Cuneo a Caglian ¢
Taranto, tutti di alto livello. Ol-
(re a essere scmpre protagonisti
di iniziative coinvolgendo, o in

1 ione con, le principa-

non hanno la'vuligia in mano, e
non sono Ii di passaggio» fa no-
tare il vicepresidente di Banca

porto diretto tra direttore di fi-
liale, nel caso di una banca tra-
dizionale, e cliente. E proprio
questo tipo di rapporto tra diret-
tore e cliente & svolto in manie-
ra del tutto equivalente, ed cc-
cellente, dai nostri Family Ban-
ker. Ma, in pi, i nostr profes-
sionisti non sono soggetti ai de-
leterio turn-over dei direttori di
fihale delle banche tradizionali,
che, sopratutto per quento ri-
guarda i maggioni istituti di cre-
dito, ructano con una cadenza
anche triennalex. Per cui in fi-
liale, & ogni nuoyo amivo, dopo

li aggregazioni territoriali, Co-
me le associazioni imprendito-
riali, Confindustria, Rete Im-
?‘rese Ttalia, Alleanza delle

«il loro
Ie 2 'di

Eol!cgaw ¢ proporzionale al
e alla isfazi

perative, varie altre orga-
nizzazioni di rilievo, tra cui
fondazioni, Lions & Rotary

che riescono & costruire & otte-
nere con i loro clienti. Che so-
no, ¢ restano sempre, clienti in-
nanzitutto del professionista fi-
nanziario. prima ancora che
della banca. Un’altra differenza
fondamentale».

Per tutti questi motivi, Banca
Mediolanum & molto radicata
ovungue, in tutta Iralia, € i Fa-
mily Banker stanno diventando
sempre pill parte integrante del

Club, e diversi Ordini profes-
sionali. «Sono altretante occa-
sioni per sviluppare ulterior-
mente la fitta rete di relazioni
che sta alla base del nostro ruo-
lo ¢ della nostra attivita» osser-
va Pirovano, «guardando al
mondo, core fa un Gruppo di
livello internazionale come il
nostro, ¢ allo stesso tempo sem-
pre attenii alla reaitd locale ¢ vi-
cini a ogni clienter.

Mediolanum ora comunica anche su YouTube

Un’immagine dello spo! Tv per il lancio del nuovo spazio
di Banco Mediolanum su YouTube. In primo piano, Eﬁ

Facebook, Twiter, e ora anche YouTube. Banca Me-

nio Deris

utilizza le pil gli stiu-
= menti hi-tech piu pratici e funzionali, per i
= con i propri clienti, ¢ con tutti i risparmiatori ¢ le lo-

ro famiglie, ogni giorno, in ogni momento dellz gior-
nata, da qualsiasi luogo. Dopo essere approdati sui
9 principali Social nelwork, come Facebook e Twitter,
p dal 15 Iuglio Banca Mediolanum aviad il proprio
brand channel su YouTube, dove saranno disponibili
notizie, presentazioni € novita di Banca Mediolanum,
i suoi servizi e soluzioni per il risparmio e gli investi-
menti delle famiglie, eventi rivolti alla clientela, &
tante iniziative e atlivita organizzate in tutta ltalia ¢ in
ogni periodo dell’anno: dal Mediolanum Market Fo-
rum alla sponsorizzazione del Giro d'ltalia,
Per lanciare in grande stile il nuovo spazio della
Banca su YouTube, dal 15 al 21 luglio andra in on-

Luigi Del Fabbro,

da la nuova campagna di comunicazione sulle prin-
cipali reti Tv, con una novitd in pid: ad affiancare il
presi Ennio Doris come (estimonial della Bau-
ca saranno anche nove manager: Massimo Doris,
Sara Doris, Oscar Di Montigny, Gianluca Bosisio,

Vittorio Gaudio. Gianmarco Ges-

st, Giovanni Pirovano, Stefano Volpato. Che in que-
sto modo, come fanno sempre tutti i Family Banker
nel loro lavoro quotidiano, ci mettono la faccia in
prima persona nella comunicazione e nella relazio-
nc diretta, ¢ sempre pit multicanale, con tulti i
clienti e le loro famiglie.
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