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ll dn'ettoe di banca
- del XXI Secolo

“Con uh conto corr_ez_qte_'Me_qI_oianun‘l
una filiale a casa di ogni cliente

anca Mediolanum ha
creato un nuovo modo
di fare la banca, secon-,
do un modello costruito intor-
nna]dlmte,e!\l]esuereahw-
genze di servizio bmcanu efi-
nanziario, E, proprio per que-
sto, ha creato anche un nuova
modo di fare il direttore di ban-
ca: il Family Banker.
Una figura_professionale ben
ﬁurecwa. unica nel panorama
caria italiane, non a caso il
nome & stato registrato come st
conviene a un marchio esclusi-,

oalbanmnrdelh ﬁlxd ban-
sl ) ey o

sperto, il professionista finanzia-

ria, che deve essere a disposizio-
ne dei dlienti, e non viceversa.
o un conto corrente di
Banca Mediolanum il cliente
apre una filiale della banca a casa
propria, oppure in ufficio, in
aannda, Nsomma ene
i orani che gl risultano il pra-
tici e funzionali.
Per questo, Banca Mediola-
num offre a ogni cliente il mas-

un?mmo,lapeﬂnmdumﬁdo
o l'accensione di un mutuo,
dato che il Family Banker svol-
gz, di fatto, e con ognuno dei suoi
clienti, il ruolo che in una ban-
ca tradizionale riveste il diretto-
re di filiale.
Cnnpuﬁmulwa]mdlﬂ'm‘.nu
perché wito il model-
lo di Banca Mediolanum & in-
novativo, moderno, unisce |'in-
nomznom l.acnoloslca con il

i

rmnsu]hﬁhale Secundoﬂtm
dizionale, vecchio approcdo del

vo, perché non rappresenta un  simo della professionalita, della
mplioeslognnnd:-ﬁ'eﬂnnm, vidinanza, e del servizio persona-
unenda i due termini ‘Family  lizzato. E a ogni direttore di una
Ba:dcr.mmempmlaw banca tradizionale, cosl come a
tanza delle cose: owero il 'ban-  ogni professionista di alto livel-
d:icmdd]afam:iﬁa , diognifa- - lodel settore bancario e finanzia-
a, di ogni chente. moﬂr:lamchpwﬂxlﬂdj
émprdﬁsm unica per- )prio mestiere ma
ché, mentre le altre - cggdum in chiave pilt
1o filiali e sportelli tradizionali, modm—na.alpauncnnllr.mple
V'assi ela conle i del merca-
personale al diente sono ancora medds:mdunmmnde-
n ‘ parte di . re un'attivita profe nuo-
oppure il servizio viene fornito at-  va ed esclusiva, quella del diret-
i online,dove  tore di banca del XXI secolo,
il contatio diretto & del tutto ine- dmelnﬁ]inl:dadmmeﬁrw
sistente, il Fa- scere non & in
‘mily Banker [0 professionista Pﬁf'f;"é
ﬁﬁm" Tanelo che rappresenta il  quesa laf-
fulcro e Panello di Enl:ﬂpmw
"‘, s 3{:;: congiunzione tra {6 ve
iswiden Banca Mediolanum 1o, la filiale
R-: pms o tutti i suoi clienti da’ sesté:
se. e il come gid det-
grandi btk ai m@gﬂ! parte dd to; ‘& presso
phcolicenidi  Pacse, Dalle grandi. Esm cliente.,’
provincis. :Iln citta ai piccoli centti Edovelakro
uesto modo figura profes-
zguchgnewb di pIOVlﬂClﬂ. sionale viene
esaltata per-
Bmhmmnhu’ouhhmﬂ:b ché & il Family Banker il prota-
no, Internet e Tvdigitale persvol.  gonista dell'attivita, e rrd;é g
gere le operazioni e pill ' resenta il ‘banchiere di fami-
‘comuni, e si - gha’ nei confronti di 300, 400,
tnlpmpnoFam:lme]wdlﬁ-}, dienti, o-anche 1.000 dlien-
dumpumutnmemmtﬂm h.,alomnﬁadcﬁcmpaﬂﬂcm
za personalizzata per ¢ bizioni personali.
guarda fsparmio, | @ Tuﬂnn&n@‘uﬁmand!eloppm
perture assicurative, investimen- - tunita di svolgere una delle
. Maanc.h:perdzﬁnue insie- . professioni con prospettive di
mmglmspeln.lumhe.kd& r sviluppo in assoluto &
cisioni pill importanti maggion nel-
il rapporto lrabanca ; bmanorhmuhddmpu
¢ clicnte, come la concessione i mio e degli investimenti, una

professione in grado di dlare
te soddisfazioni dato che il mo-
dello e I'organtzzazione di Ban-
ca Mediolanum consentono a
i ha le caratteristiche di cre-
scere molto dal punto, di vista
economico e di carriera. Come
o & difficile fare altrove.
i dinigenti ¢ professionisti
del settore bancario e
rio che lntcnduno compiere 1l
d al vecchio model-
o di

iziohale alla:

banca pii moderna, dinamica
um met-

e innovativa, Mediolan
te a disposizione tutti gli stru-
menti e le competenze neces-

usmmhnnmm. &l cliente che  sarie, conuna preparazmne e
si deve muovere, e recarsiin fi-  un aggiomamento ona-
liale, per Juestioni titi & tutti i Family
rilievo, quando il direttore & di< Ba.nker anche attraverso la
sponibile, sunpre che. losia, ¢ propn Jmhmosa unjversiti
sempre che no aziendale, la Mediolanum
suo sottaposto. E]cbanche tra- rate University (MCU),
dmonallhannowl:amﬂlmn- Per fornire un servizio di eccel-

quote di mercato apren-  lenza alla clientela, Banca

il filiali per essere Esu;amm— Mediolanum punta sulla gran-

te piil vicine possibile ai clien de professionalita dei suot Fa-
BaimMethdanum!mcnmp]n— mily Banker, Ha investito nm]-
tamente superato ¢ innovato o in formazione,

questo approccio, aprendo pra-
ticamente una spartello per ogni
cliente, la rivoluzione mn]mm
] cui, cambiando il
modo di fare banca & mettendo
idlienti a] centro dell'organizza-
zione ¢ del servizio,

Banker, non a caso definito an-
che «l dircttore di banca del
XX secolon, non sta ad aspet-
tare dietro alla propria scrivania

to e sviluppo ﬁe _nmrs_e

'l 'no l'attivita di Banca

| regione dell'Umbnia.
4| La prima & che Bru-

Facclamoci trovare preparati dallinevitabile riduzione progressiva delle pensioni tradizionali e dallallungamento delle aspettative di vita

[
.',

9 Uamo Cro-Magnon,
che abitava mlﬁn
pa 25mila anni fa,
viveva in media 18 anmi, il
tempo di mettere al mondo
qualche figlo. Noi ne vivia-
mn oggi pid di 80.

c si viva sempre pi a
lungo non & una novith. La
nn;lm tiawemun straordinaria
& che questo allungamento &
in continua accelerazione. Ci
abbiamo messo infatti 20mila
anni per aggiungerne 7 alla
nostra esistenza (etd media
nell’Antico Egitto: 25): un
anno in pit ogni 2.900. Ma
ce ne abbiamo messi ‘soltan-
to’ 6.400 per viverne altri 5
in pitt (Europa nnascimenta-
le: eta media 30 anni): uno
in piit ognt 1.280.

Soltante quattro secoli dopo,

nel 1800, la vita si & prolun-

gata di ali 7 anni: uno-in
it ogni 57 anni.

}i'rall 1800 e I'anno 1900 la

vita in Europa fa un altro
alzo, arrivando a una dura-

ta media di 48 anni. Ben 11

anm in un :ecnlu, pindi 12

gni 10 an
Dal 1951 al |97| in Italia:
da 64 a 70 anni in media,

: 6 anni in
it in due decenni. |
no in pidl ogni 3

anni e 4 mesi.
Fra il 1971 e il |
2006 in media
uomini e donne song
vissuti altri 13 anni
in pit. Tredici anni
in pilt in 35 anni, un
anno di vita in pid 3
ogni 3 anni scarsi. |
Basandosi sui ntmi |
di questa crescita (¢
sulla denal , in
Occidente gli enti
previdenziali nazio-
ano quale
deve essere il tefto massimo
delle pensioni. Ma dal caleo-
lo viene ignorato un fattore,
quella che lo scienziato ame-
ricano Ray Kurzweil ha
individuato ¢ chiamato ‘I
e del ritorno ur:.r.e]enln
il, per le cui scoperte

& stato definito “il giusto ere-

de di Thomas Edison” dalla
uasi secolare rivista di
nanza Forbes, ¢ per il cui
enio matematico fin dall'eta
|5a.nmnme|pm pmu-
giosi premi men , in [pra-
uu sostiene che

zione della ‘tecnologia del-

I'informazione” (l'informati-
ca applicata alle attivita
ummc) entrerd sempre di

pitt nella biologia, moltipli-
cando sempre pit la sua
capacitd di influire sulla vita
in senso positivo. Una specie
i valanga che non pud fer-
marsi, la cui velocitd di svi-
]uppo aeuce a mano a mano
‘tecnologia

dell’ :nformazxune ha_detto
lo scienziato al Mediolanum
Pension Forum che si & svol-
to il mese scorso a Riccione,

«cresce in modo esponenzia-
le, non' lineare, raddoppia
ciok ogni anno, e fra dieci
anni sard un milione di volte
pilt potentes. Applicata alla
medicina, non fard pid
aumentare la lunghezza della
vita di un anno ogni tre anni,
ma ogni due, poi ogni dodici
mesi e poi ogni 8 mesi‘e cost
via, grazie alle nanotecnolo-
gic ¢ alla robotica. E non nel
prossimo secolo ma nel giro
di un paio di generazioni.
“Tutto cid rischia i

te di far shallare ogni pmvma—

Una notizia straordinaria: vivremo fino a 100 anni

uelocelamsczm della durata media della vita. Ma avremo le risorse per garantirci la serenitd economica cosi a lungo?

ne che non ne tenga conto,

 anche quelle che riguardano le

perché, avverte

nsioni,

Enzwul la nostra mente &
Ewh!aamgmnmmmodo
i (1, 2, 3, 4 e cosi via),
nmsponenziale 2, 4, 16,
32, ecoetera). i
8 milioni in pitt di ‘over 65’
previsti in ltalia per il 2050

Ma l'ﬂ]unmmm della vita
non & una a, perché
saremo sempre pidl vecchi
ma, grazie proprio alla “tec-
nnlng,la dell” lnformmune g
pitt ‘giovani’,
in niute I:J.Ja[ problema (del
mondo Occidentale intero)
delle pensioni che divente-
ranno minime per tutti, si
pud ovviare: clascuno pud
inifatti costruirsi la sicurezza
finanziania di quella che sarh
certamente la parte pit lunga
deﬂa sua vita.

L'analisi di rendimenti‘e perfoﬂnanoe dei Fondi comuni nel corso del 2009 pramla la gestione e le strategie di Mediolanum

Fondi, creare valore per la clientela

Un valore aggiunito che é la combinazione, di tre fattori: una strategia d’investimento molto eﬁiaace. forte capaciia
gestionale e una raccolta finanziaria, da parte dei Famsly Bm:ker che yalorlw le opportunita del mercaio s

uadagnare bene con i
propr  investimenti.
imenti

finanziarie.
Facendole frutiare ¢ incassando
nisultatid'investimento molto

pud vantare di offrire ai propri

client, dati, pe:termuhenstﬂ-‘

tati alla mano.

“Lo

dimostra e conferma
anche un'analisi fi

Il'l" iment

J::octsll: luto nella

fagiit

ta, sullo scenario e i risultati
dei Fondi comuni d'investi-
mento di diritto italiano nel

s ey e penucﬂrm

storicamente risulta il
parto a conti. fatti pn'.! pm-

E:abomta ey bbli
nelle scorse aemmane_1 da

© van-
taggww ( patto umamente

Corri

do in esame e valutando le
performance ottenute nei
doditi mesi dello scorso anno

.di ben 477 Fondi comuni ita~

bani, gestiti dalle banche e

~ Sgr (Societa di gestione del
del Paese,

risparmio)

In questo quadro, va innanzi-
tutto evidenziato che una del-
le principali strategie d'inve-
stimento sostenute e promos-
se abitualmente da Banca
Mediolanum & quella di pri-

Due novith riguarda-

Mediolanum  nella

no Loreti, da 21 anni
nel Gruppo lMedinlav
2 il

Umbria e della rete
di Family Banker sul
territorio.  Cinquan-

s0 ll carriera nel settore

dirigenti bancari e p

Opportunita in Umbria
€ un nuovo capo-area

R Y ——_ S

tenne, sposato e con un figlio, & originaric di Acqua-
sparta (provincia di Terni) e dopo gli studi ha intrapre--

da una famiglia di industriali dolcian attivi anche a
livello internazionale. Con questa nomina Loreti con-
qitista una sorta di record: & la prima volta in assoluto
che un umbro & a capo dell'area Umbria della Banca.

La seconda noviti la mmlmen lo stesso Loreti: “per

nuario anche se proviene

umane, & a investi-
re molto, sempre con un forte
slancio sulla formazione. Il
fatto di non avere sportelli di-
retti sul territorio & un aspetto
che motiva ancora di pil in
questa direzione, perché le ni-
sorse umane sono il cuore di
tutta la Banca e il principale
artefice del suo successo.

SClﬂl'II}. in provmcla

intraprendere una nuova ed entusiasmante attivita ¢
dlvcntm lmprendlton di se stessi nel settore bancario e
.interessanti op)
nali come Famnly Basiker di Banca mudm lanum al
terno della regione umbras. A questo proposito, a fine
aprile verranno organizzate a]cune giornate informative,
i ‘Family Banker Day’, pressa la sede di area, a
5' Perugia, con incontri conoscitivi
¢ di avicinamento alla professione di Family Banker
Mediolanum per tutti gli interessati e candidati, segna-
lati anche attraverso referenze dei clienti e con candida-
ture spontanee raccolte attraverso Internet.

i che vogli

rtunith pmfemo—
I]’I—

ar-

iuychc di lullgo
Per . questo, nei
rtafogli finanziari della
Gruppo Medio-
‘azi

ﬂ‘J ttm;la

clien
u.m

dei miglioni risultati

e pe‘rfumam, con il 56%
dei fondi azionan gestii da
Mediolanum che, a fine
2009, hanno ottenuto risulta-
t mlghon nspetto all’anda-
mento del mercato complessi-
vo. Ballendo quindi quei
“ben , qu:l parun:in
di nfenmenm. che indicano
se la_gestione attiva degli
da parte dell’'o-

circa fil

a
'60% del anfngim investi-
menti complessivo, 1 tre quin-
ti del totale, ¢ risulta decisa-
menle pid alta rispetto alla
media del «f mercato (in cui gl
investimenti azionari sono
meng. del 20% del Portafo-
dlio totale), e to alle
ﬁﬁl e sirategie E::Eie altre

e e operaton del setto-
re. E l'analisi realizzata: da
CornierEconomia nel com-
pan.o dei Fordi nzmnm, m

colare, esamin
lnlal: di 207 Fundl :mllam

& stata vanlnaglnu,
fruttifera ¢ premiante pid di
quanto il mercato abbia fatto
nel suo complesso, ed eviden-
Ziano, in me concreto, il
valore aggiunto generato dal-
le scelte e strategie di chi gui-
da e gestisce il o,

«I nostri fondi d'investimen-
};u e lativia di

43 el ha saputo
prvilegiare le soluzioni pi
vantaggiose per la clicntela,
altraverso una composizione
mirata e-ben ponderata del
?;l anziario. E i
numeri lo dimostranon:
Anche prendendo in esame
I'analisi fatta da CorrierFico-
nomia sullo. scenario com-
plessivo dei Fondi comuni
(quindi mettendo _insieme
azionari, obbligazionari e
monetari), Banca Mediola-
num ottiene risultati di eccel-
lenza, con il 50% dei Fondl
gestiti che hanno superato i
parametri di nfenmento e i
risultati del mercato, e il 5%

'bcnchmark E mulml bnl-
lanti si

nanziaria del Gruppo han-
no ottenuto ormance di
assoluto rilievos otserva
Vittorio Gaudio, responsa-

do am.he il scnnre dei Fondi

ionani e monelari; in
questo’ ambito, il 57% del
tnule dﬂ' ani.l; gestiti da

bl a l
zta.n C]lentela di Bam:a

M
mndlmenu pid alti nspetto

gestiti -sull'intero
nazionale, premia Banca

Mediolanum collocandola al

la
ran:nha degli investimenti,
attraverso efficaci strategie

el mercato.
Cnfre. guadagni ¢ valori che
indicano la qualita e i risulta-
ti delle strategie di gestione, ¢

remiano gli investimenti del-
a - dlientela della Banca.
«Tutt questi risultati sono
possibili grazie alla combina-
zione virtuosa di tre elementi
e fattori fondamentalis sotto-
linea Gaudio: «una strategia
d'investimento molto efficace
¢ premiante; una forte capa-
citd gestionale dei fondi e
delle soluzioni d'investimento

gestionali del Gmspo; una
raccolta nel settore degli i
stimenti, da parte della
nostra rete commefciale e dei
Family Banker, che valorizza
le opportunita del mercato, e
che sa puntare sui fondi e sui
Portafogli finanziari che sono
risultati pitt performanti e
vantaggiosi per la clientelas.



