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i Ennio Doris®
Pud fafire yna persona; o
uno. Stato, che ha 100 di
debito e 500 di patrimonio?
No, nion pud. Ecco perché il
falimento delfitalia non &
jpossibile.
Non esiste il rischio default,
per Ialia, Guardiamo le

cifre e per un momento al-
meno lasciemo da parte

tasmi. Il confronto con k2
Grecla non & praticabile: lo
Stato greco e | singoli citta-
dini greci non possiedono la
ricchezza patrimonizie che
abbtamo noi, che sbbamo
come Stato e come singole
famighe. Due anni fa gil Sta-
1i corsero in aiino defle ban-
che per evitare che fallisse-
10. Chi salver2 ogg gh Stat?
| cittadiniZ Vediamo. La ric-
chezza. finanziaria - fahana
delie famiglie, al netlo_ del
debito, & di 3.100 miliardi di
euro. In Germania e di
3.200 miliardi. Con ia diffe-
renza che loro sono 80 mi-
amn noi 60. Quindi siemo,
} capie, Pl necki ok

RKC’W; i lrmute gl

{ali quaiche decina di mi-
liardi di euro. E poi le muni-
cipalizzate e tutte le proprie-
@ immobifian dei Comuni
chie, per esemplo, potreb-

13. Per fe proprieta immobi-
Iandeﬂoaandﬂmtreb
bero, essere facilmente col
Iutztesxdme:mhsnshrl'la—
no valori. di centinaia di
miardi
Insorma: Pialie ha accu-
mulato debdl, ma'ha an-
cheaoquml.ﬁbun patr-
monio mollo elevato.
Un patrimonio che pud es-
sefe venduto per toghare il
debito pubblico.
Inoltre, grazie ai prowedi-
menti- presi dal Governo,
possiamo contare su Un
attivo di bilancio che & it pid
alto in Europa, il cui effetio
sard gna diminuzione del
Pincidenza del debibo sul
Pl Ma @@ vera ricchezza
delfialia, siamo noi, siamo
noi italiany. Non appena
IEuropa ci intima di cam-
biare o facciame, ci abbia-
mmesopocrnwmw
a

pawrs che ci fa vedere fan- |

bero essere fonte di liquidi- |
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GRUPPG BANCARIO MEOIOLANUM

Banca Mediolanum: non un solo prodotto ma un investimento sui propri clienti

Tassi alti, ecco tutte le proposte

Mentre le prospettive sui tassi scendono, la Banca alza le remunerazioni dei prodotti per la clientela

rodotti con rendiment elet
vati. Ma non solo. Oltre
agli alfi tassi di remunera-

+ zione, Banca Mediolanum offre

al cliente molto di pid. Ad un
risparmiatore poco atfenta, le
molteplici offerte bancane pre-
senti sul mercato dei conti cor-
renti € conti deposito potrebbera
sembrare simili tra loro e sempli-
ci da comparare, soprattutio se ci
si limita 2 up mero raffronto dei
numeri pia evidenti, il tasso di
remunerazione ‘in primis’. Ma
per comprendere appieno il valo-
te dell'offerta, & necessario con-
siderare altni importanti aspetti,
a cui [a strategia di mercato
attuatz dalla Banca e la qualitd
del servizio che & m gradodi for-
nire. Molte banche seguono
spesso, se non esclusivamente,
strategie di prodotto. Vale a dire,
puniano a promuovere un solo
prodotto, acquisendo quindi
‘clienti di prodotto’, che non
scelgono il servizio bancario nel
suo complesso. Si instaura quin-
di, tra banca e chiente, un rappor-
to di durata equivalente afla durs-

ta del prodotio stesso. La strate-

Un'i della di
InMediolanum  *
gia che st2 alla base delle diverse

soluzioni di fispanmio ¢ invest-
mento realizeata da Banca Me-

del conto deposito

diolanum & invece coerente con il
su0 obieiivo: diventare, entro if
decennio in corso, una defle prin-

cipali banche ‘retail’ (vale a dire,
rivolte alla clientela privata) del
mercato bancario italiano. E per
I1aggiungere questo importante
traguardo, Banca Mediolanum
non persegue una strategia di pro-
dotto, ma una strategia di crescita
di lungo periodo, proponendo un
ventaglio di possibilita a cui cor-
risponde, quindi, non uno
ma una gamma di tassi,
tutti ai massimi livelli di
mercato. Per Banca Me-
diolanum, infatti, ghi alti
tassi di remunerazione
offerti rappresentano non
un semplice costo per ottenere
risultati a breve, ma un vero e
proprio. ‘investimento” per co-
struire con 1 propn clienti una
puanificazione finanziaria perso-
nalizzata e che duri nel tempo.
Basti guardare alle azioni e alle
scelte concrete fatte nell’ultimo
periodo. Fino allo scorso luglio,
le stme dei tassi erano in cresci-
1a, seppure graduale, e gid in
quello scenario i tassi di remune-
razione applicati da Banca Me-
diolanum erano costantemente ai
riici del mercato. Ma a partire

da agosto, la situazione & forte-
mente mutata, e ora le stime pre-
wedono, per i prossimi mes), una
significativa discesa dei tassi
Anche in questo nuovo quadro,
Banca Mediolanum ha deciso di
‘investire’ sui propn clienti, au-
mentando il tasso del conto
deposito  InMediolanum  dai

INMEDIOLANUM

GN10 O POSITE

3,50% al 3,75% lordo anmuo per
Ie somme depositate per 12 mesi.
Un valore oggi pan al 2,73%
netto, ma che dal primo gennaio
2012 salird al 3% nefto {con 'ali-
quota fiscale applicata sui depo-
siti_bancan che passerd dall'at-
tuale 27% al 20%).

Un alico passo importante da par-
te della Banca € stato Vincremen-
to dei tassi di remunerazione
anche per i depositi di durata pi
breve (3 ¢ 6 mesi), the, propeio in
queste fasi, nsulano ancora pit
vantaggiosi. Oltre al Conto De-

posito, Banca Mediolanum ha
incrementato tutti § tassi della sua
gamma di prodoti [l tasso di
remunerazione de] servizio Dou-
ble Chance, che permetie di inve-
stire in maniera graduale & p:am

ficata sui mercati finanzian, &
stato aumentato dal 4,11% al 5%

annuo lordo. Il Pronti Contro
Termine ‘InMediolanum
Plus Pct Evolution®, per
le somme a scadenza 12
mesi, presenta ora in
tasso del 3.20% lordo
annuo, che corrisponde
ad un fasso nefto anfuo
del 2,80%, che dal primo gennaio
2012 incrementerd sino al 3,06%
anpuo netto (lordo 3,50%6); men-
tre il conto corrente Mediolanun
Freedom, per le somme m giacen-
za oltre 1 15mila earo, dal primo
ottobre aumenterd Ia remuncra-
zione, passando dal 2.85% al
3,15% lordo annuo.

Una strategia per creare valore,
efficace e di luago periodo, per la
Banca & per i suoi clienti
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Dd Mcdmlanum Intematnonal Funds e Besl Brauds il nuovo fondu di fond: che unisce crescita del capuale € proventl semestrali

Coupon Strategy: mentre l'albero cresce, tu cogli i frutti

Coupon Strategy Collection nasce su uno dei principi di base di Mediolanum, e cioé la diversificazione, unita alla flessibilita

pesso il dilemma da risolve-
re & quello di seegljm tra
“congelare’ 1 risparmi inve-
stendoli a Tungo fermine con I'o-

mente il proprio capitale per usu-
fruire dei provents, diciamo una-
due volte I'anno e nongstante i
chiari di luna di questi tempi
Oggi non & indispensabile sce-

g];ete (‘nn Cﬂupon Strat:gy si

ﬁmvesummnhnmmdaMc—
I Funds lo

del capitale) alla possibilid di

ste esigenze mnwmpommun
te. Percid da un fato si accantona
il denaro, gli i da il tempo per
poter puntare sulla crescita di
valore dell’investimento, ¢ dal-
I'sltro si ha Ia possibilit di rice-
VeTe un provento ogni semestre.
Mediolanum Coupon Strategy
Collection & il nuovo strumento

scorso maggio e che ha gia rac-
colto oltre 350 milioni di evro fra
iclienti della Banca. Motivo del
successo: & stato pensato per in-
vestire in modo diversificato nei
mereati (azionario, obbligaziona-
rio, immobiliare) e unisce 1 van-
taggi di un investimento nel

li sin da subito, 5& vi so-
no le condizion, i frumi del pro-
prio investimento (provento pe-
riodico). Coupon Strategy Col-
lection nasce su uno dei principi
di base di Mediol ¢ ciok la

onario dei dividend
nel mercato obbligazionario glo-
bale ¢ nel setiore immobiliare
Non un portafoglio precostituito,
ma un prodotto in grado di evol-
vmpe.rooghmalntgﬁnle
2 offerte dai mercati.

diversificazione, unita alla flessi-
bilitd: in pratica, un fondo che
investe in fond: di rinomate case
Finvesti ializzai pel

lungo periodo (apf

La diversificazione poi, non & so-
Io nel tipo di prodotio finanzia-
rio, ma anche geografica, in mo-
do da godere dei benefici non

soltanto del mercato jlafiano o
europeo, ma mondiale. Coupon
Strategy Collection & I'ultimo
nedn della famiglia Mediolanum

Best Brands. la soluzione che
coniuga F'esperienza_gestionale
ormal comprovata del Gruppo
Mediolanum alle strategie spe-
cializzate e consolidate di quali-
ficate case d'investimento del
panorama mondiale.

In California dove si lavora per il futuro

iaggio di lavoro in Ca-
V lifornia per il top mana-
gement Mediolanum. Ob-
iettivo: conoscere le tecnologie
del funiro nel campo della co-
municazione La visita si & svol-
ta nella Silicon Valley, 1'area a
Sud di San Francisco a fortissi-
di aziende

pere in quale direzione si stanno
muovendo YouTube, Google,
Skype, Ciscon spiega Oscar di
Montigny, Direttore Marketing
¢ Comunicazione di Banca Me-
diolanum, se si & tratiato del-
I'ultimo “viaggio di studio” in
otdme di tempo per Banca Me-

Iegale all’elettronica. Qui, dagli
anni Trenta del secolo scorso,
nascono tutti i prodotti che han-
no rivoluzionato fe nastre inte-
razioni; quefle che viguardano i
nostri rapporti di comunicazio~
ne personali e di lavoro, azien-
dali & globali. Dal computer al
telefonino 2 tutte 1 pit sofisti-
cate applicazioni, a nutti i pid
articolati  sviluppi di qur.st; due

che gid nel 1982
andd negli Usa per vedere come
funzionavano Ie principali reti
di distribuzione dei prodote
finanziari. chuuouo poi altri
viaggi, per esempio per impa-
rare a fare la ‘Corporate Tv' e [a
*Corporate University', visto
che quelle che da noi in Htalia
SONO ancora oggl ranitd, negli
Stati Uniti erano gia trent’anni
fa realid collaudaten. In questo

la

i che hanno
nato il nostro modo di vivere, di
lavorare, di divertirci, di cono-
scere cose e persone. E, per 1

ot Medial
promessa di essere “la_banca
costruita intomo a te”: allora -

clienti Mediol: anche di
compiere ogai operazione ban-
cana da soli, oppure affiancati
da un operatore, oppure insieme
amopﬂmezaiFmiEyBan-

ket personale. Via Pe, via tele-
fono, via cellulare, via chat, vi-.
deochiamata ¢ con futti § nuovi

oo At

veva anticipato i tempi, co-
dosi e izzandos! al

servizio del cliente, creando la
figura del Family Banker e strut-
turando un Banking Center a
dxsposmonc del cliente via tgle-
fono; oggi li anticipa non solo
adenando tutte le fecnologie,

P

ii;l!epu‘u malhpmm ;

p!m,daquelkmmdnalﬁ;
qaelle pio: diffuse, dalle pn]

complesse alle pil intuitive,  pratici

Oscar di Montigny, Dietiore
Marketing e Comunicazione di
Banca Mediclanum

perché ogni cliente possa sce-

gliere quella che piti gl & como-

da. Li anticipa anche confinuan-

do nella madizione di indagare

su quanto la mm: sta Studian-
ndo,

re con la banca. Mettere il clien-
te sempre piti nelle condizioni
di ‘usare’ [a banca come ¢ quan-
do vuole. Non a caso oggi il
motto della Banca & evoluto:
oggi & il cliente che definisce
Mediolanum “la banca costruita
intorno a me". Nota personale:
«Nella Silicon Valley ho incon-
trato e osservalo centinaia di

e, le ho ascoltate, le ho
viste lavoraren confida Oscar di
Montigny, «e mi sono piaciute,
perché mi sono reso conto che
siamo i sintonia: anche loro,
come noi, sono donne & uomini
che vivono nella ricerca inces-
sante del costante miglioramen-
1o. Apparentemente lavorano per
gualeosa di effimero, che oggi
funziona e domani ¢ gia sorpas-
sato. In realtd og:u passo che
fanno & un passo in avanti. In
avanti verso il mlghorammm
Ed ¢ questo che noi vogliamo
fare ogni giomo.

Sonc donne ¢ womini, ancora |

oggi, di fronuen, perché s1 pon-
gono ogni giomo dei hmiti da

Grupp po Med

arite. Uutile mmdé stalo w.h
incremento del
pef_;ndn dell'anno scorso. Le

Ianum crescono
i risu neipnmosemestre ’

96,8mﬂion:dieufo perun |

14% rispetto” &l Tisultato dello ‘stesso |

masse amministrate hanno |

) UM NUOVO I

& stata posit

miliardi di ero, in crescita del 9% rispetio a dumo
2010 € del 2% dalfinizio di questaniio, La mou:oﬂa
complessivi 1,48 riliardi

storico dosi a 46,7
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