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Cani imbottits di cocaina e pot squartati, Brina umanitaria. Basta cosi

Al direttore - Concita De Gregorio ha visto
“un punto bianco che rotola silenzioso”, una
“goccia di latte” che va “avanti dritto, poi a de-
stra, poi a sinistra”. O era il Papa o & U'Lsd.

Maurizio Crippa

Al direttore - Leggo su Repubblica una Bar-
bara Spinelli sempre piti affascinante, sempre
pin grillina. La democrazia rappresentativa e
un Titanic che sta schiantandosi, scrive. E nel
“niente esperimenti” di Adenauer del ’57 -
Adenauer — vede un che di “ottuso e impoliti-
co”. Non so, sara una velenosa nostalgia cana-
glia, ma per Adenauer anche oggi mi batterei.
E per Churchill, meglio ancora, combatterei lo
battaglia d’'Inghilterra. Quanto all’Agord, é or-
mai anche il titolo di un ottimo programma
tv del mattino.

Luca Rigoni

Al direttore - Semplicemente, grazie per Uar-
ticolo di Giulio Meotti sulla Vandea e il geno-

STEFANO VOLPATO IL
DIRETTORE COMMERCIALE DI
BANCA MEDIOLANUM CI
RACCONTA UN SISTEMA IN
CONTINUA EVOLUZIONE
DOVE A VINCERE E’ IL
CLIENTE. “PARLIAMO DI
QUELLE FIGURE DEL SETTORE
BANCARIO TRADIZIONALE,
DIRETTORI DI BANCA,
PRIVATE BANKER, CHE
VOGLIONO DIVENTARE PER IL
CLIENTE IL PROFESSIONISTA
DI RIFERIMENTO A CUI
AFFIDARE TUTTE LE ESIGENZE
BANCARIE, FINANZIARIE E
PREVIDENZIALI”

n mercato che nonostante la crisi pre-

senta ampi margini di crescita. Un si-

stema, quelio bancario, che sta viven-
do una rapida evoluzione in termine di ser-
vizi e strumenti offerti e un’attenzione a 360
gradi nei confronti dei propri clienti.
E come obiettivo un progetto ambizioso: di-
ventare la prima banca retail italiana.
E’ in questo contesto che Banca Mediolanum
prosegue senza sosta la campagna di reclu-
tamento di quella che ¢ diventata la figura
identificativa del proprio modello di fare
banca: il Family Banker, il punto di riferi-
mento per tutti 1 clienti, colui che porta la
banca a casa dei correntisti e che offre assi-
stenza in ogni momento e per ogni necessita.
Una figura specializzata nella pianificazione
finanziaria in grado di comprendere, parten-
do dalle disponibilita e dalle esigenze di una
famiglia, le necessita e il modo migliore per
impiegarne 1 risparmi.
In un contesto evolutivo come quello in cui
oggi si trova il mondo del risparmio le occa-
sioni da cogliere di certo non mancano. Il
mercato presenta, infatti, enormi potenzialita
di sviluppo e I'offerta crescente di prodotti
finanziari implica 1’esigenza di figure che
sappiano indirizzare correttamente i rispar-
miatori indicando loro la scelta giusta.
E’ il momento di spingere sull’accelerato-
re avvalendosi di una squadra di profes-
sionisti per sfidare questo mercato?
“Siamo nella condizione di poter diventare la
prima banca retail italiana”, afferma Stefano
Volpato, direttore commerciale di Banca Me-
diolanum. “Nonostante la situazione impe-
gnativa in cui versa I’economia del Paese &
necessario ricordare che gli italiani sono un
popolo di risparmiatori. E vero che nei mo-
menti di crisi come quello che stiamo attra-
versando si preferisce ridurre le proprie spe-
se, pero ¢ altrettanto vero che al contempo
aumenta la propensione al risparmio delle
famiglie. Ecco perché sono fortemente con-
vinto che davanti a noi ci sia un mercato
straordinario. Un mercato che non aspetta al-
tro che di confrontarsi con qualcuno che sia
in grado di interloquire in maniera qualifica-
ta. L'Italia, inoltre, da sempre presenta una
prerogativa che la contraddistingue dal resto
dei Paesi europei e questa prerogativa sta
nella sua spiccata propensione al risparmio.
Tuttavia, c’e’ un problema, la scarsa cono-
scenza degli strumenti finanziari.
Servono quindi nuove figure che recepi-
scano e facciano proprie le esigenze di una
clientela in continua crescita. Qual ¢ Pi-
dentikit del professionista che cercate?
La nostra offerta si rivolge a tutte quelle fi-
gure del settore bancario tradizionale, vale a
dire direttori di banca, private banker e ad-
detti allo sviluppo della clientela privata che
siano alla ricerca di una dimensione proficua
per se stessi e per i propri clienti.
1I ruolo a cui tendiamo rappresenta la sinte-
si tra la preparazione del direttore di banca
con quella di un professionista dedicato alle
esigenze di investimento della clientela.
Questa figura professionale andra ad opera-
re all’interno di una struttura solida e che af-
fianca alla tradizionale attivita bancaria la
consulenza e la pianificazione finanziaria.
A quali traguardi vi ha portato il vostro
modello?
Banca Mediolanum, a soli 15 anni dalla sua
nascita, ha tagliato un traguardo ambizioso
posizionandosi al quarto posto nel panorama
bancario nazionale in termini di capitalizza-
zione. Questo risultato & stato possibile per-
ché il nostro ¢ un modello che coniuga mo-
dernita ed efficienza che a loro volta si tradu-
cono in un vantaggio competitivo a beneficio

BANCA
MEDIOLANUM

cidio rivoluzionario apparso sul Foglio di sa-
bato scorso. Mi sono imbattuto quasi per caso
qualche anno fa nella drammatica e (ingiusta-
mente) sconosciuta storia di questo popolo e
det suoi martiri, e sono convinto che raccon-
tare la vicenda di Jacques (non Jean, piccola
svista) Cathelineau e compagni non possa che
fare bene. Storico, romanziere o regista; da-
vanti a una storia cosi, basterebbe poco a far
cadere la “congiura del silenzio”.

Giacomo Berchi

Siamo di sinistra, ma felici.

Al direttore - Ora che qualche senatore cin-
questelle ha, votato Grasso contro le indicazio-
i del gruppo, e Grillo ha minacciato di cac-
ciarli, tutti contro Grillo che Bersani chiama
leninista. Quando fino a 2 mesi fo i Radicali
votavano liberamente dal gruppo Pd, ma an-
che liberamente da loro stessi, come ad esem-
pio per il decreto salva Riva, gli davano dei

traditori. “Stronzi” li chiamo Rosy Bindi (e ora
voi mi dite che la salutereste, Rosy Bindi?). E
infatti per la prima volta non é il Pd a inse-
guire Grillo, ma Grillo a inseguire il Pd. Del
principio costituzionale dell’assenza di vincolo
di mandato, ma anche di quello dell’imsinda-
cabilita dei parlamentari, il Pd fa carta strac-
cia da anni (la piv bella del mondo quando
conviene a loro). Il capogruppo Franceschini
mandava sms alle 9 con gli ordini per cosa vo-
tare alle 11. Senza discussioni, incontri di
gruppo, posizioni maturate insieme, né altro.
Guai a votare diversamente. Disciplina di
gruppo la chiamava, quella dell’sms, altrimen-

| Al Fovicti

i Discreto shopping di Mugabe e signo-
ra in via Veneto e dintorni. Lem- '
t)argo non ha funzionato. * '

ti stronzi e traditori. Perché i Radicali non li
hanno voluti candidare pit secondo voi? “Per-
ché stavolta vogliamo una legislatura tran-
quilla” dichiard Bersani. Ecco, se la tenga
adesso. Nb: anche Bersani ha fatto firmare ai
suoi candidati Pd, ma anche di Sel e Tabacci,
un patto che li impegna a votare come deci-
dera la maggioranza del gruppo.

Annarita Digiorgio

Al direttore - Se Bersani si presentasse dal-
presidente della Repubblica Napolitano dicen-
do “questo & il piano B, il piano A metticelo
tu”, forse ne guadagnerebbe in serieta, reali-
smo e modestia.

Alberto De Luca

Al direttore - E’ veramente fantastico il Ma-
nette daily. Sul no del gip di Napoli al proces-
so immediato per il Cav. pubblica due artico-
li. Il primo inizia cosi: “Il messaggio di Gior-
gio Napolitano ¢ arrivato a Napoli”. 11 titolo

“Possiamo definire il Family
Banker un professionista di nuova
generazione che ha la
preparazione e la competenza di
un direttore di banca ma anche
quelle di un professionista
dell’investimento perché si occupa
di tutti i servizi bancari
tradizionali: valuta insieme al
cliente il conto corrente piu
idoneo, le carte di credito, il
mutuo piil conveniente, il fido piu
adeguato. A questo campo di
azione prettamente bancario si
somma un'altra area di
competenza ad alto valore
aggiunto: la pianificazione
finanziaria e la consulenza del
portafogli dei propri clienti.”
Didascalia didascalia

del cliente. Ci basiamo infatti su una strut-
tura snella ed efficiente che ha consentito nel
tempo una riduzione dei costi.

Qual ¢ la strategia per contenere i costi?

Senza dubbio la decisione di affidarsi alla
tecnologia, anticipando nei tempi i principa-
1i competitor, ha rappresentato un fattore di
forza. Lo stesso vale per il fatto di non pos-
sedere sportelli veri e propri. Queste decisio-
ni si sono rivelate vincenti perché hanno con-
sentito alla banca di dotarsi di una struttura
pitt snella, soprattutto in termini di costi, e
al cliente di operare a tutto campo in base
alle proprie necessita ed esigenze. Con la
multicanalita 1’accesso ai servizi online o at-
traverso il telefono ¢ libero da orari e luoghi,
il che si traduce in un enorme vantaggio in
termini di qualita e servizio. Siamo in grado
di offrire un modelio molto piu flessibile ri-
spetto al canale tradizionale spesso criticato
per inefficienza allo sportello. In questo mo-
do Banca Mediolanum riesce a fornire un
servizio qualitativamente eccellente e al tem-
po stesso a garantire condizioni che i compe-
titor, a causa di strutture pili complesse e co-
sti pit elevati, non riescono ad offrire.

E’ questo il punto di forza di Banca Me-
diolanum?

Senza dubbio. Bisogna considerare che la
nostra struttura ¢ quella di una banca retail:
ad oggi questa scelta, ovvero il fatto di esser-
ci specializzati sui risparmi del singolo clien-
te e nella gestione del servizio bancario, ci ha
premiato molto. Inoltre, questo modello ci ha
consentito di evitare una serie di problema-
tiche, pensiamo soltanto alle sofferenze ban-
carie, che hanno affossato negli ultimi anni
gran parte degli istituti di credito internazio-
nali. Tutti questi fattori hanno consentito di
trasferire ogni singolo vantaggio sui clienti.
Del resto, nell’attuale panorama generale, la
qualita e il livello del servizio alla clientela
rappresentano sempre pit i fattori distintivi,
che fanno davvero la differenza tra una ban-
ca e |altra.

In che modo la riduzione dei costi e la
qualita del servizio si traducono in van-

Family Banker
dare valore
all’esperienza

ancaria
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PUBBLICITA

del secondo pezzo é: “Compravendita, il proces-
so si allunga”. Il giudice ha impartito o Wood-
cock e soci una vera lezione di diritto: pm d’az-
zardo e penne forcaiole tornino all’universita.

Frank Cimini

Al direttore - Squinzi, capo di Confindustria
da Fabio Fazio: “Serve un governo che sappia
governare”. La supercazzola. l

Daniele Giacobbe

Al direttore - La storia orrenda dei cani usa-
ti per importare cocaina in Italia, che poi ve-
nivano squartati per recuperare la droga. Dav-
vero 'uomo e al centro di tutto. Della stronzag-
gine, Spesso.

Stefano Di Michele

Mi ha toccato ieri Sofri, e affondato, con
quegli auguri di Brina che si diceva uma-
nitaria, pur essendo cagnetta. Non \m
insistete. Mi commuovo.

taggi per il cliente?

In un periodo come questo il focus del clien-
te & concentrato proprio su questi due aspet-
ti: vuole un servizio eccellente e a costi
estremamente contenuti. Questa ¢ la sfida
che noi intendiamo vincere.

Cosa significa fornire un servizio di qua-
lita in Banca Mediolanum?

La qualita nasce sempre da un binomio:
competenza e tempo di relazione. Il Family
Banker riesce a creare valore perché possie-
de queste due dimensioni. Possiede tutte le
competenze necessarie grazie a un percorso
di formazione eccellente e, inoltre, non aven-
do incombenze di tipo amministrativo, pud
dedicare tutto il suo tempo alla relazione col
cliente. Questo significa comprenderne i bi-
sogni, 1 profili di rischio, generare aspettati-
ve corrette. Prendere possesso di tutte quel-
le variabili che sono in grado di fare la dif-
ferenza in termini qualitativi.

Che ruolo svolge il Family Banker?
Possiamo definire il Family Banker un
professionista di nuova generazione che
ha la preparazione e la competenza di un
direttore di banca ma anche quelle di un
professionista dell’investimento perché si
occupa di tutti i servizi bancari tradizio-
nali: valuta insieme al cliente il conto cor-
rente piu1 idoneo, le carte di credito, il mu-
tuo pill conveniente, il fido piu adeguato.
A questo campo di azione prettamente
bancario si somma un’altra area di com-
petenza ad alto valore aggiunto: la piani-
ficazione finanziaria e la consulenza del
portafogli dei propri clienti. In sostanza la
figura del Family Banker riunisce in sé le ca-
ratteristiche migliori dei due modi di fare
banca: mette insieme il meglio del modello
di banca moderna, che & liberta, autonomia
nell’operativita ordinaria, e il meglio di quel-
lo tradizionale, che & relazione personale tra
banca e cliente, rapporto umano di fiducia
costruito sulla conoscenza reciproca.

Qual ¢ il vantaggio per chi decide di intra-
prendere questo percorso?

Il primo vantaggio per chi intraprende questa
professione sta nell’andare ad operare in
una realtd che pone il cliente al centro del
proprio lavoro. Si opera mossi esclusivamen-
te dall’interesse nei confronti del cliente e
rafforzando la relazione personale con que-
st’ultimo.

Possiamo dire che il Family Banker tra-
sforma la propria esperienza in valore
economico?

Esattamente, nel mondo bancario tradiziona-
le esistono figure di assoluto rilievo che in
anni di lavoro hanno costruito un patrimonio
di esperienza e relazioni. A loro ci rivolgia-
mo con un progetto economico che valoriz-
za questo loro patrimonio personale.

11 successo del vostro modello ¢ dimostra-
to anche dai numeri?

In effetti i numeri lo dimostrano: Banca Me-
diolanum ha chiuso lo scorso mese di dicem-
bre con un record storico nella raccolta net-
ta di Fondi: 412 milioni di euro per un tota-
le di circa 2,3 miliardi di euro nell’intero
2012. La crescita delle masse gestite e am-
ministrate ¢ stata costante anche in periodi in
cui Je altre realta finanziarie hanno registra-
to momenti di flessione. Questo anche grazie
all’ampia gamma di soluzioni e prodotti
che la Banca & in grado di offrire.

E il 2013?

Nei mesi di gennaio e febbraio la raccolta
netta totale di Banca Mediolanum ¢ stata di
524 milioni di euro. Un’ulteriore conferma
che siamo sulla strada giusta per vincere a
nostra grande sfida: diventare la prima ban-
ca retail italiana.

facebook.com/bancamediolanum

. twitter.com/bancamediofanum
twitter.com/MedEventi

youtube.com/bancamediolanum

. Questa & una pagina di informazione |
. aziendale con finalita promozionali.
| Hsuocontenuto non rappresenta |

una forma di consulenza né un |

COMUNE DI
ATRIPALDA

Piazza Municipio n. 3, 83042 Atripalda (AV)
Tel. 0825/615330 - Fax 0825/611428

AVVISO DI GARA ESPERITA

Si informa che la gara mediante procedura aperta
relativa all'affidamento del Servizio di manutenzione
ordinaria dell'impianto di pubblica illuminazione e
dei refativi interventi di manutenzione straordinaria
-CIG 4650791225 di cui al bando pubblicato alla
GURI n® 135 del 19/11/2012 é stata aggiudicata
in data 08/03/2013 alla ditta PECE NICOLA da
Manocalzati (AV) per il prezzo di € 1.116.310,69
comprensivo di oneri di sicurezza

It Responsabile del Procedimento
Felice De Cicco

COMUNE DI
FORMIA (LT)

04023 - Formia - Piazza Municipio
Tel. +390771.778311 Fax: +390771.778316

AVVISO DI GARA ESPERITA

Si informa che la gara mediante procedura aperta
relativa all’affidamento in concessione del servizio
di gestione di parcheggi a pagamento pubblici
senza custodia ubicati nel territorio del Comune
di Formia - CIG 37630241A4, di cui al bando
pubbilicato alla GURI n°® 28 in data 07/03/2012 e
stata aggiudicata in data 21/02/2013 alla S.i.S. ~
Segnaletica Industriale Stradale S.r.L., con sede
in Corciano (PG) alla via Torquato Tasso, 12.

IL DIRIGENTE DEL SETTORE
POLIZIA LOCALE E SERVIZI DEMOGRAFICI
Dott.ssa Rosanna Picano

GEIE TRAFORO
DEL MONTE BIANCO

Tel: +39 0165890547 - Fax: +39 0165890419
AVVISO DI GARA

Questo Ente indice gara, mediante procedura aperta con
aggiudicazione a favore dell'offerta economicamente pil
vantaggiosa per copertura assicurativa contro i danni al
patrimonio immobile e mobile Lotto 1 CIG 4983976B18 e
la copertura assicurativa Responsabilita civile terzi ed
operai Lotto2 CIG 49841277B5. DURATA: dal 30.6.2013
al 30.6.2016. Entita totale € 2.760.000 inclusa I'eventuale
opzione di rinnovo. Termine ricezione offerte: 29.04.2013
ore 12.00. Apertura: 03.05.2013 ore 10.00. Documentazione
integrale disponibile presso la sede del GEIE del Traforo
del Monte Bianco; gli stessi potranno essere richiesti
all'ufficio Appalti e Contratti d.marino@tunnelmb.com o al
seguente numero di fax: 0039 0165 890419.

IL RESPONSABILE DEL PROCEDIMENTO
(Jéan-Frangois PATON)

ECOAMBIENTE S.R.L.
PUBBLICAZIONE AVVISO DI PROCEDURA APERTA IN ESTRATTO

Si rende noto che Ecoambiente S.r.l. intende appaltare con proce-
dura aperta e aggiudicazione secondo il criterio dell'offerta eco-
nomicamente pili vantaggiosa ai sensi dell’art. 83 D. Lgs. 163/2006
il servizio di ritiro, trattamento e recupero o smaltimento delle
frazioni biodegradabili denominate “umido organico” e “verde”
provenienti dalle attivita di raccolta differenziata dei rifiuti urbani
svolte da Ecoambiente nei territori di propria competenza. importo
a base di gara € 3.873.800,00 Durata appaito: dal 01/06/2013 al
31/05/2014 con opzione di rinnovo agli stessi patti e condizioni al
massimo fino al 31/05/2015. La scadenza per la ricezione delle of-
ferte e della documentazione & fissata per il 23/04/2013 alle ore
13,00. Il bando di gara & stato spedito e ricevuto alla G.U.C.E. il
giorno 01/03/2013, ed & a disposizione, unitamente ai documenti
di gara presso I'Ufficio Approvvigionamenti di Ecoambiente, in
Rovigo Via Sacro Cuore n. 3. Rovigo, li 07/03/2013

IL RESPONSABILE DEL PROCEDIMENTO
F.to ing. Giuseppe Romanello

Comune di Cavallino

Via Elba 5 — 73020 Cavallino
Tel. 0832, 617212 — Fax 0832.617440

AVVISO DI GARA

Sara esperita gara d'appalto mediante procedura aperta
per l'affidamento dei lavo-ri di “Piano integrato di
sviluppo territoriale per la riqualificazione del centro
storico di Cavallino — 1° stralcic — PO FESR 2007-2013
- Asse VIl - Azione. 7.2.1.” - CIG 492196887A.
Aggiudicazione: offerta economicamente piu
vantaggiosa. Termine di esecuzione: gg. 170. Importo
complessivo deli’appalto: €. 776.273,73, di cui €
772.000,00 per lavori ed €. 4.273,73 oneri sicurezza.
Termine ricezione offerte: 15/04/2013 ore 12,00.
Disciplinare di gara e bando integrale disponile sul sito
Internet www.comune.cavallino.le.it

Responsabile del Procedimento
(Geom. Giuseppe De Giorgi)

ELETTRA
SINCROTRONE TRIESTE S.C.p.A.

n
|
I
| S.S. 14 Km. 163,5 in Area Science Park
: 34149 TRIESTE - ITALIA

AVVISO DI GARA - CIG [4956535612]

| Questo Ente indice gara, mediante procedura aperta con
[ aggiudicazione a favore del prezzo piu basso, per
I'affidamento della fornitura di azoto liquido incluso il
i comodato degli impianti di stoccaggio e di distribuzione e
| loro manutenzione, telerilevamento e svolgimento delle
pratiche previste daila normativa per ia durata dell’appaito.
Durata: mesi 36 + mesi 12 opzionali. Valore stimato IVA
esclusa: € 0,125/litro per complessivi € 287.500 + eventuali
€ 100.000 per l'ulteriore anno opzionale + € 4.299,24 per
oneri per fa sicurezza. Termine ricezione offerte: 22.04.2013
ore 16.00. Apertura: 24.04.2013 ore 16.00. Documentazione
integrale disponibile su www.elettra.trieste.it

IL RESPONSABILE DEL PROCEDIMENTO
' (ing. Mario Giannini)

Comune di Ostiglia

Oggetto: Bando di progetto di finanza per le opere
di "Manutenzione straordinaria completamento e
gestione del Cimitero di Ostiglia". Avviso di gara
prot. N. 667 del 18.01.2013. CUP:
B58C12000030005. CIG: 485620397B. Proroga
di termini. Con riferimento all'oggetto si informa
che il termine di scadenza fissato per il ricevimento
delle domande di partecipazione alla gara, gia
previsto per il giorno 18.03.2013 alle ore 12.00,
¢ prorogato alle ore 12.00 del giorno 15.04.2013.
La prima seduta pubblica della commissione
giudicatrice avra fuogo presso l'ufficio tecnico
del Comune di Ostiglia, P.zza Cornelio Nepote n.
2. L'apertura dei plichi contenenti le offerte sara
effettuata il giorno 18.04.2013, alle ore 10.00.
Ostiglia, 15.03.2013

Responsabile del procedimento e dell'area tecnica
arch. Alessandro Cabrini

COMUNE DI ORVIETO

Via Garibaldi n. 8 - 05018 - Orvieto - TR
Tel. 0763/306224 - Fax 0763/3062741

AVVISO DI GARA

Questo Ente indice gara, mediante procedura aperta con
aggiudicazione a favore dell'offerta economicamente pil
vantaggiosa per ['affidamento dei servizi di copertura assicurativa
cosi suddivisi: Lotto 1 - Copertura assicurativa contro i danni
al patrimonio immobile e mobile — CIG 4878763297 — Importo
€ 20.000,00; Lotto 2 - Copertura assicurativa contro i rischi de!
furto e rapini dei beni mobili, denaro e valori — CIG 4878796DCF
— Importo € 1.700,00; Lotto 3 - Copertura assicurativa della
responsabilita derivante dall'esercizio delle attivita istituzionali
— CIG 487880988B — Importo € 140.000,00; Lotto 4 - Copertura
assicurativa contro i danni accidentali ai veicoli — CIG
4878822347 — Importo € 1.650,00; Lotto 5 - Copertura
assicurativa della RC auto e rischi diversi — CIG 48788813F7
— Importo € 64.000,00. | contratti avranno durata di anni 3.
Termine ricezione offerte: 09.05.2013 ore 12.00. Apertura:
13.05.2013 ore 11.00. Documentazione integrale disponibile
su www.comune.orvieto.tr.it

IL RESPONSABILE DEL PROCEDIMENTO
(Dott. Claudio Pollini)

C’é molto di piu
delle sei pagine
che stai sfogliando

- _—“
I1 Foglio su Internet
é ancora piu grande

www.ilfoglio.it
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