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Facciamoci trovare preparati dalle future riduzioni delle pensioni e dall'allungamento della vita "

Notizia straordinaria: vivremo oltre 100 anni

L'eta media sale sempre piti velocemente. Ma avremo le risorse per garantirci la serenita economica cosi a lungo?

Uomo Cro-Magnon, che abita-

va in Europa 25 mila anni fa,

vivevain media 18anni, il tem-

po di mettere al mondo qual-
che figlio. Noi ne viviamo oggi pit di
80.

Ma che si viva sempre pil a lungo
non & una novita, La notizia davvero
straordinaria & che questo allunga-
mento & in continua accelerazione. Ci
abbiamo messo infatti 20 mila anni
per aggiungerne sette alla nostra esi-
stenza (etad media nell’Antico’ Egitto:
25); un annein pit ogni 2900, Macéne
abbiamo messi "soltanto” 6400 per vi-
vernealtri5in pit1 (Buroparinascimen-
tale: etd media 30 anni): uno in pit
ogni 1280.

Soltanto quattro secoli. dopo, nel
1800, lavitasié lgmlun gata dialtrisette
anni: uno in piu ogni 57 anni.

Trail 1800 el'anno 1900 la vitain Bu-
ropa fa un altro balzo, arrivando a 48
anni. Ben 11 anni in un secolo, pit di
12 mesi ogni 10 anni.

Dal 1951 al 1971 in Italia: da 64 a 70
anni in media. Ovvero: 6 anniin piltin
duedecenni. Unoinpitiognitre annie
4 mesi.

Frail1971eil2006inmediauominie
donne sono vissuti altri 13 anni in pit.
Tredici anni in pili in 35 anni, un anno
di vita in pit1 ogni 3 anni scarsi.

Basandosi sui ritmi di questa cresci-
ta (e sulla denatalita), in Occidente gli
enti previdenziali nazionali calcolano
quale deve essere il tetto massimo del-
le pensioni. Ma dal calcolo viene igno-
ratoun fattore, quella chel'americano
RayKurzweilhaindividuatoe chiama-
1o "legge del ritorno accelerato”. Kur-
zweil, perle cui scoperte & stato defini-
to "il giusto erede di Thomas Edison”
dalla quasi secolare rivista di finanza
Forbes, e per il cui genio matematico
findall'eta di 15anniriceveipiipresti-
giosipremiscientifici, inpraticasostie-
ne che l'accelerazione della "tecnolo-
gia dell'informazione” (l'informatica

applicata alle attivitd umane) entrera
sempre di pi1 nella biologia, moltipli-
candosemprepiiilasuacapacitadiin-
fluire sulla vita in senso positivo. Una
specie divalanga che non pud fermar-
si, la cui velocita di sviluppo cresce a
mano amano che procede. La "tecno-
logia dell'informazione” ha detto lo
scienziatoal Mediolanum Pension Fo-
rum che i svolto il mese scorso, "cre-
sce in modo esponenziale, non linea-
re, raddoppia cio¢ ogri anno, e fradie-
ci anni sara mille volte pili potente”.
Applicata alla medicina, non fara pin
aumentare la lunghezza della vita di
un anno ogni tre anni, ma ogni due,

G

poi ogni dodici mesie poiogni8 mesie
cosl via, grazie alle nanotecnologie e
allarobotica. Enonnel prossimo seco-
mma nel giro di un paio di generazio-

Tutto cid rischia inevitabilmente di
far sballare ogni previsione che nonne
tenga conto, anche guelle che riguar-
danole pensioni, perché, avverte Kur-
zweil, lanostramente ¢ portataaragio-
nare in modo lineare (1, 2, 3, 4'e cosl
via), non esponenziale (2, '4, 16,32 ec-
cetera). Eccoperché gli 8 milioniin pits
di over 65 previsti in Italia‘per il 2050
appaiono sottostimati. Se consideria-
moinolire che, anche con le immigra-

zioni, la natalita non salira in modo al-
trettanto cospicuo, non & necessario
essere geni matematici per capire che
le pensioni dovranno diminuire anco-
ra, e a partire da prima del 2050.

Ma l'allungamento della vita non &
una disgrazia, perché saremo sempre
pitivecchi ma, grazie proprioalla "tec-
nologia _dell l.nformazione , anche
sempre piil "giovani”, in salute. E al
problema (del mondo occidentale in-

tero) delle pensioni che diventeranno’

minime per tutti, si pud ovviare: ciascu-
no put infatti costruirsi la sicurezza fi-
nanzlariadiquellachesara certamen-
te la parte pit lunga della sua vita.

L'analisi di rendimenti e performance.del 2009 premia la gestione e le strategie di Mediolanum

Fondi, risultati di eccellenza

La raccolta finanziaria da parte dei Family Banker ha valorizzato le opportunitd del mercato

. biandoil

B Guadagnarebeneconipro-
priinvestiment. Ottenererendi-
menti elevatl. Valorizzarealme-
glio risparmi e risorse finanzia-
rie, Facendole fruttare e incas-
sando risultati d'investimento
molte vantaggiosi, alivelli di ec-
cellenza. Nellagran parte dei ca-
simiglioririspettoall'andamen-
to complessivo del mercato e
agliindicidiriferimento('bench-
mark, nel termine tecnico degli
addetti ai lavori). B cid che ogni
risparmiatore e investitore chie-
deesiaspeftadalla propriaBan-
cao societa di gestione, Ed & cid
che Banca: Mediolanum pud
vantare di offrire ai propr clien-
ti, dati, percentualierisultati alla
mano, :

Lo dimostra e conferma an-
cheun'analisiapprofondita, sul-
loscenario e i risultati del Fondi
comuni d'investimento di dirit-
to italiano nel 2009, elaborata e
pubblicatanelle scorse settima-
ne da CorrierEconomia, pren-
dendo in esame e valutando le
performance ottenute nej dodi-
cimesi dello scorso anno diben
477 Fondicomuniitaliani, gesti-
1i dalle banche e Sgr (Societa di
gestione del risparmio) del Pae-
se,

In questo quadro, va innanzi-
tutto evidenziato che una delle
principali strategie d'investi-
mento sostenute e promosse
abitualmente da Banca Medio-
Janum ¢ quella di privilegiare

linvestimento nel comparto .

Quosta § una pagina i Informazions.
nriendale il cul sonteniro
nen mppresenta una forma di consulenia
nd un suggerimento par investiment
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azionario, proprio perché nel
lungoperiodoestoricamentei-
sulta il comparto a cont fatti piit
premiante, remunerativo e van-
taggioso (a patto ovviamente di

perseguire e portare avanti nel'

tempo logiche di lungrg‘p
do). Per questo, nei Portafogli fi-
nanziaridellaclienteladel Grup-
po Mediolanum la composizio-
neazionaria corrispondeacirca
il 60% del Portafoglio investi-
menti complessivo, i tre quinti
del totale, e risulta decisamente
pitt alta rispetto alla media del
mercato (in cui gli investimenti
azionari sono meno del20% del
Portafogliototale), erispettoalle
scelte e strategie delle altre ban-

che e operatori del settore, E
T'analisi realizzata da CorrerE-
conomianel comparto dei Fon-
diazionari, inparticolare, esami-
nandoun totale di 207 fondi ita-

liani gestiti sull'intero mercato
nazionale, premiaBancaMedio-
lanum collocandola al secondo
posto assoluto nella classifica
dei miglior rsultati e perfor-
mance, conil56% deifondi azio-
nari gestiti da Mediolanum che,
afine2009, hannoottenutorisul-

tati migliori rispetto all'anda- putoprivilegiare lesoluzionipiit
mento del mercato complessi-  vantaggiose per la clientela, at-
vo.Battendoquindiquei‘bench-  traverso una composizione mi-
mark', quei parametd di riferi- ratacbenponderatadel Portafo-
mento,cheindicanoselagestio- ghuﬁnan:dauo Einumerilo di-
ne attiva degli investimenti da  mostrano”.

parte dell'operatore & stata van- Anche prendendo in esame
taggiosa, fruttifera e premiante  I'analisi fatta da CorrierEcono-

pit di quanto il mercato abbia
fatto nel suo complesso, ed evi-
denziano, in modo concreto, il
valore aggiunto generato dalle
scelteestrategiedichiguidaege-

stisce il 0.

"I nostri fondi d'investimento
el'attivith di gestione finanziaria
del Gruppohanno ottenuto per-
formance diassolutorilievo" os-
serva Vittorio Gaudio, responsa-
bile Area Patrimoni Finanziari
Clientela di Banca Mediola-
num, "mentre la raccolta degli
investimenti, attraverso efficaci
strategie di collocamento, hasa-

Mediolanum spa, ecco il bilancio 2009

1 rlsullnﬂ de[l‘mﬂvlu‘a relativa al 2009 del
Grup

al 2008, costitulsce un record storico per il

dellaB: presen- Gruppo e testimonia il considerevole raf-
tanounpmﬁln I sitiv for del busi
I riicol dailG Nel di Jio dei risultati relativi a Banca

P perq g p
po Mediolanum, I'utile netto & stato di 217
milioni dieuro, in aumento del 66% rispet-
to al risultato pro-forma dell'anno prece-
dente (utlenutoaenzawmdmmi‘effettu A
dell'

Medinlanum, hrnmolunemémnnposid-
vaper5.795 milioni di earo, 122% in pitiri-
spetto all'anno precedente. Positiva e rad-
a (+101%) la 1t

a Leh

Bm:hers). L'utile ante lmpom &stato pari
di euro, con un incremento

a 258 milioni
del56%;1

spnrm.ln(ieadm, parial.993 milioni. Epar-
merita il

netta del Ri-

del

i tte-

state su 40.39&m|]innl di euro, in crescita
del37%rispettoal31 dicembre 2008.;men-
tre laraccolta netta, positiva per 6.928 mi-
lioni di euro e in crescita del 177% rispetto

contn corrente Freedom, introdotto sul
'mercato afine marzo 2009, che in poco pitt
di nove mesi ha
mmplesslvndlwz‘lmlllonidlem

regisirato una raccolta

sul sito www.mediolanum.it

mia sullo scenario complessivo
dei Fondi comuni (quindi met-
tendoinsiemeazionari,obbliga-
zionari e monetari), Banca Me-
diolanum ottiene risultati di ec-
cellenza, conil50%dei Fondige-
stiti che hanno superato | para-
metri di riferimento e i risultati
del mercato, ¢ il 5% che hanno
ottenuto performancefinaliinli-
neaconi benchmark'. Exisulta-
i brillant si registrano conside-
rando anche il settore dei Fondi
obbligazionari e monetari: in
questo ambito, il 57% del totale
dei Fondi gestiti da Mediola-
num ha ottenuto rendimenti
pitx alti rispetto all'andamento
del mercato. Cifre, guadagni e
valod che indicanola qualita e {
risultati delle strategie di gestio-
ne, e premiano gli investimenti
dellaclienteladellaBanca. "Tut-
i questi risultati sono possibili
grazieallacombinazione virtue-
saditre elementi efattori fonda-
mentali" sottolinea Gaudio:
"una strategia d'investimento
molto efficace e prerniante; una
fortecapacitagestionale deifon-
diedellesoluzionid'investimen-
to da parte di Sgr e strutture ge-
stionali del Gruppo; una raccol-
tanelsettore degli investimenti,
da parte della nostra rete com-
merciale e dei Family Banker,
che valorizza le oppertunit del
mercato, e che sa puntare sui
fondi e sui Portafogli finanziari
chesonorisultat pii performan-
ti e vantaggiosi per la clientela”.

Family Banker 3
Il direttore di banca
del XXI sec’olo

ancaMediolanum ha creato un nuovo modo di -
fare la banca, secondo un modello costruito in-
torno alcliente, e alle suereali esigenze di servi-
ziobancario e finanziario. E, proprio perquesto,
ha creato anche un nuovo modo di fare il direttore di
banca: il Family Banker. Una figura professionale ben"
precisa, unica nel panorama bancarie italiano, non a
caso il nome & stato registrato come si conviene a un. |
marchio esclusivo, perché non rappresenta un sempli- -
ceslogan ad effetto ma esprime in pieno lasostanza del-
le cose: ovveroil 'banchiere della famiglia'; di ogni fami- -*
glia, diognicliente. una professione unica perché, men-
tre le altre banche hanno filiali e sportelli tradizionali,
dovel'assistenzaelaconsulenza personalealclienteso-
no ancora in gran parte standardizzate, oppure il servi-
zio viene fornito attraverso piattaforme online, dove il
contatto diretto & del tutto inesistente, il Family Banker
rappresenta il fulcro e l'anello di congiunzione tra Ban-
caMediolanum e tuttiisuoi clientiin ogni parte del Pae-
se. Cosl ogni cliente pud contattare il Banking center o

- utilizzare telefono, Internet e Tv digitale per svolgere le

operazioni bancariepiii comuni, esirivolge direttamen-

"te al proprio Family Banker di fiducia per assistenza e
consulenza personalizzata per quanto riguarda rispar~
mio, previdenza, coperture assicurative, investimenti.
Ma anche per definire insieme tutti gli aspetti, le scelte,
le decisioni pili importanti come la concessione di un .
prestito, l'apertura di un fido o l'accensione di un mu-
tuo, dato cheil Family Banker svolge, difatto, e con ogriu-
no deisuoiclient, ilruolo chein una banca tradizionale
riveste il direttore di filiale.

Con perdmolte altre differenze sostanziali, perchétut-
toilmodello diBancaMediolanum ¢innovativo, moder-
no, unisce I'innovazione tecnologica con il rapporto di-
rettoe personale conlaclientela, ed dimperniatosull'at-
tivita dei Family Banker, e non sulla filiale. Secondo il

.. tradizionale, vecchio approccio del sistema bancario, &

il cliente che si deve muovere, e recarsi in filiale, per af-
frofitare qnesduni dirilievo, quandoildirettore é dispo-
‘nibile, sempre che lo sia che non deleghi qualchesup
sottaposto. E le banche tradizionali hanno cércato di
conquista:e quiote di miercato aprendo piti filiali per es-
~sere fislcamente pitivicine possibile ai clienti.
'BancaMediolanum hacompletamenteinnovato que-
"sto approccio, aprendo praticamenteuno sportello per
‘o gnicl:leme,]anvolumone realizzatatale’ ‘per cul, cam-
. di fare banca e mettendo i clienti al cen-
azione e del servizio, il Family Banker,
non a caso définito anche "il direttore di banca del XX1
f secolu »nonsta ad aspeftare dietroalla propria scriva-
nia o albancone dello sportello bancario, ma 'porta la

" filiale dal cliente,  l direttore. dibanca, 'esperte, il pro-

fessionista finanziario, che deve essere a disposizione
dei clienti, e non viceversa. Aprerido un conto corrente
diBanca Mediolanumilclientéapreunafiliale dellaban-
caacasapropria, oppureinufficio,insommanelluogoe
negli orari che gl risultano pil pratici e funzionali.
* Per questo, Banca Mediolanum offre a ogni cliente il
massimo della professionalita, dellavicinanza, edelser-
vizio personalizzato. Ea ogni direttore di unabancatra-
dizionale, cosl come a ogni professionista di alto livello
delsettore bancario e finanziario, offre la concreta possi-
bilita di svolgereil proprio mestiere ma evolyto in chia-
ve pillmoderna éal passo conletrasformazionidelmer-
cato e del settore, di intraprendere un'attivita professio-
nalenuovaed egclusiva, quelladel direttoredibancadel
XXlsecolo, dovelafiliale dadirigere e far crescere non &
in un posto fisico, perché questa & la filiale del passato,
delMedioevobancario, lafiliale dagestire, come gitrdet-
10, &presso ognlclleme Edovelalorofiguraprofessiona-
le viene esaltata perché & il Family Banker {l protagoni-
sta dell'attivith, & perché rappresenta il ‘banchiere difa-
miglia' nei confronti di 300, 400, 500 clientl, o anche
1.000, a'seconda delle capacita e ambizioni personall
Cid significa anche l'oppartunita di svolgere una delle
¥ pmfesslom con prospettive dimaggior sviluppoin asso-
luto econ lemagglori potenziality, in grado di dare mol-
te soddisfazionidéto che il modello di Banca Mediola-
' numconsente achihalecaratteristiche dicresceremol-
todalpunto divistaeconomico e dicarriera. Comespes-
so.& difficile fare altrove.

Per i dirigenti e professionistl del settore bancario e
finanziariocheintendonocompiereil passaggio dalvec-
chio modello di banca tradizionale alla banca piti mo-
derna, dinamica e innovativa, Mediolanum mette a di-
sposizione tutti gli strument e le competenze necessa-
Tie; una preparazione e unaggiornamento professiona-
le garantiti anche attraverso I'universith aziendale Me-
diolanum Corporate University (MCU). Per fornire ai
clienti un'servizio di eccellenza Banca Mediolanum ha
sempre puntato e punta sulla grande professionalita dei
suoi Family Bankerinvestendomoltoin formazione, ag-
giornamento e sviluppo delle risorse umane. Non avere
sportelli & un aspetto che motiva ancora di piliin questa
direzione, perché letisorse umane sono il cuore di tutta
la Banca e il principale artefice del suo successo.




