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GRUPPO BANCARIO MEDIOLANUM

Banca Mediolanum operera a stretto contatto con 18 prestigiose societa di gestione di livello mondiale

Fondi, accordo nel segno dell'eccellenza

Lobiettivo & quello di fornire a ogni cliente il giusto mix di soluzioni d'investimento

sempre scelte, offerte e solu-

zioni  d'investimento che
Banca Mediolanum mette a disposi-
zione di clienti e risparmiatori 2
semplice e ben’ precisa; offrire il
rieglio del panorama mandiale.
E proprio in quest'ottica, portande
avanti questo principio, Medio-
lanum amplia ld sua strategia di
offerta di prodotti di terzi con un
nuovo ed esclusivo accordo, a livel-
lo internazionale, con 15 nuove
societa d 'investimento tra le pii pre-
stigiose, qualificate e autorevoli
dello scenario mondiale.
Lintesa permette di ampliare, e
diversificare  notevolmente, le
opportunita di scelta della clientela
$u come investire i propri risparmi e
capitali in Fondi d'investimento,
fomendo un alto numero di nuove e
diverse soluzion, in grade di soddi-
sfare esigenze, obiettivi ¢ caratteri-
stiche di ogni singolo cliente.
Inoltre, elemento ancora pit rile-
vante, tende possibile tutto cit
attTaverso un nuovo e prestigioso
rapporto di sinergia e collaborazio-
ne ra la Banca italiana e le 15 pri-
marie Case d'investimento interna-
zionali, dato che Mediolanum non
si limitera ad attingere dai lore
migliori fondi, ma tra le due parti si
avvia, in questo modo, un reciproco
¢ continuo confronto e scambio di

L a hmea di sviluppo che guida

conoscenze, analisi e valutazioni
sulle varie soluzioni- finanziarie
disponibili sul mercato; con
l'obiettivo di essere sempre in
grado di fornfre alla clientela le
opportunita migliori ¢ pill aggior-
nate. Nel dettaglio, l'accotdo

riguarda la nuova famiglia di fondi
Mediolanum Best Brands, all'inter-
no della quale vengono introdotti
8 nuovi Fondi di Fondi che si

della clientela le migliori opportu-
nita d'mvestimento disponibili sul
mercato, e amplia 1l ventaglio di
accordi e le soluzioni che in questo
modo si rendono disponibili: oltre
ai Fondi azionari globali, l'offerta
di Mediolanum Best Brands si inte-
gra ‘e arricchisce «con altri Fondi
azionari settoriali, geografici e
bilanciati. Il mercato dei Fondi
comuni ha, del resto, ormai rag-

'MEDIOLANUM

sommano ai 3 gid esistenti. Nei
mesi scorsi Mediolanum aveva gia

avviate, infalti; un altro importan--

te ¢ prestigioso accordo con 3 tra
le principali Case d'investimento
mondiali, vale a dire BlackRock,
JPMorgan Asset Management e
Morgan - Stanley  Investment
Management, in base al quale con
clascuna Socighl sono stali messi &
disposizione della clientela i primi
3 Fondi di Fondi, azionari globali,
di Mediolanum Best Brands. La
nuova intesa, che porta a 18 le
societa di gestione iternazionali
con cui la Banca opera a stretto
contatto, prosegue quindi nella
strategia di mettere a disposizione

giunto livelli di diversificazione e
specializzazione molto  elevat,
basti pensare che attualmente offre
ai. risparmiatori italiani piu di
2.000 diverse soluzioni d'investi-
mento, uno scenario all'interno del
quale ion ¢ affatto facile orfentarsi
e scegliere al meglio, per quelle che
sono le esigenze e carattenstiche di
ognuno.

Un investitore pud sempre sceglie-
re Vopzione fai-da-te nella scelta
delle soluzioni per il propric por-
tafoglio finanziario, ton tutti i
rischi e le incognite che cid pud
comportare.

Mediolanum Best Brands prevede
invece l'investimento in quote di

Fondi delle pit qualificate e auto-
Tevoli societa di gestione del
Tisparmio mondiali, con notevoli
vantaggi per il cliente: innanzitutto
Mediolanum, in base ai nuovi
accordi, & in grado di definire il
giusto mix di Fondi e investimenti,
su misura per ogni situazione, col-
laborando in sinergia con le varie
societa di gestione, e avendo a
disposizione informazioni, analisi
e competenze di cui il singolo
investitore fai-da-te non pud
disporre.

Inolire la consulenza garantita dai
Family Banker Mediolatum, pre-
senti in maniera capillare sul terri-
torio, fornisce l'assistenza indi-
spensabile per dare una risposta
adeguata ai diversi piani, obiettivi
e necessita di investimento.

Come per ogni altra soluzione
finanziaria, vanno osservate le
regole di base: occorre leggere
attentamente le indicazioni conte-
nute nel prospetto informativo, ¢
seguire le indicazioni del Family
Banker Mediolanum, che ha l'ob-
bligo di verificare scrupolosamente
la propensione &l rischio del singo-
lo soitoscritiore, caso per caso. Per
pol definire 1 portafoglio di solu-
zioni finanziarie piu adatto a ogni
cliente, avendo a disposizione i
miglion Brand di gestione del
risparmio al mondo.

Intervista con Luigi Concett], responsabile dei tutor dei giovani professié\nisli Mediolanum

Family Banker, una professione impegnativa

Per svolgere questo lavoro ci vuole studio, ma prima ancora intraprendenza e determinazione

i di seimila Family Banker
P possono-sembrare tanti, se i si

paragona con i consulenti che
lavorane in. altri istituti di credito.
Invece sono pochi, molto pochi, se
si confronta questa cifra con quella
di coloro che, per esempio negli
ultimi tre anni, hanno inviato 1l pro-
prie curriculum alla Banca con la
speranza di entrare a fame parte:
25mila. Tolte le uscite per il norma-
le avvicendamento, solo un sesto
dei candidati ha superato e le
selezioni: quelle fatte dai docenti-
istruttori, e il ritiro di chi cede alle
prime difficolta, e purtroppo gena
la spugna dopo le prime prove sul
campo
La selezione & severa e altrettanto
seria & la preparazione. Auche qui
parlano le’ cifre: il numero dei
Family Banker aspiranti promotori
che hanno ricevito la preparazione
e la formazione Mediolanum che
superano l'esame della Consob
potersi iscrivere all'Albe prafessio-
nale, neglhi ultimi tempi & doppio
rispelto a quello di wi gli alti
iseritti Si pud affermare quindi che
si tratta di una ‘universita della con-

sulenza finanzia-
ria* che non ha
eguali, almeno in
Europa. «Negli
ultimi. anni- gli
investimenti della
Banca nella for-
mazione sono tri-
plicati, anche in
termini di com-
petenze e perso-
nale addetto, che
opera sia in sede
sia & livello locale
su tutto il territo-
rio  mnazionales

- blicizza

spiega Luigi
Concetti, da. 26
anni a  Medio-

lanum, responsa-

di'svolgere & attivita tip
modo cha ‘elimina | disagi, le scomodita, le difficoltd proprie
della banca tradizionale. Lo si vede anche da come viene pub-

a professione di Family Banker a livello nazionale e
gli'stess| manager:( del gruppa; non attori g model-
vnfguno all’ asplrame cansulente attréverso televisio-

una banea, un

'cnmpl are si trova sl sito wwfam.lyban-
-cort'nel'’): In"questo-medo si ewta di fcr
mre»dati mulIH a dl non aarne di necessan

mezzi di forma-
_ zione iniziale e

d'avanguardia. In
twito questo un
moelo fondamen-
tale 2 ricoperto
dalla Tv azienda-
" le, che fomisce
informazione in
tempo reale e cul-
rura specialistica,
lezioni di esperti
internazienali,
scambi di espe-
nenze.
Un sistema esclu-
sivo per costriire
quell'unicum
della consulenza

B CEI’HEI’Q

bile dell'area che

fa da tutor ai nuovi Family Banker
all'avvio della loro attivita: «La for-
mazione per noi ¢ fondamentale,
sia come preparazione iniziale sia
come aggiomamento permanen-
tea. Lo nchiede il lavoro specifico
del Family Banker, cio che lo con-
nola e lo distingue dagli altri pro-
motori finanziari, e attorno al

quale ruota tutta l'organizzazione
Mediolanum: una struttura che
permette al giovane promotore di
sviluppare la propria carrera o
verso U'indirizzo professionale fino
a poter diventare Private Banker o
verso la camriera manageriale, per
chi ha maggiori doti di leadership,
¢ che gli mette a disposizione

che ¢ il Family
Banker, il modello pit: avanzato di
promotore finanziario, in altri ter-
mini il ‘direttore di banca del terzo
millennio’. «Per svolgere questa
professione ¢ vuole stoffas conti-
nua Luigi Concelli, ema nori basta.
Lz sioffa va lavorata. 1l mondo
linanziario si & nolevelmente com-
plicato, la globalizzazione dei mer-

permanente.

Presto andra meglio :
nel frattempo nervi saldi

assati due mesi dal nostro ultimo
Zarticoio, toriamo; ora allanalisi

dei mercati per i prossimi 4 mesiche,
fatticamente, con un po' mena ottimi-
smo nel breve; ripete quelia di lugho,
pur in presenza della positivila di
molti nuovi dati macro-economici
come il crollo del prezzo del greggio

+ del 40% circa, quello di molte mate-
e prime, il récupera di un 12% del
dollare, il PIL armericano in crescita
del 3,3% su base annua, e della
negativit di altr di minor respiro tem-
parale come una possitile lieve
recessione in alcuni Paesi europei e
la disoccupaziohe americana pil alia
del previsto, Nel periode 1 mercati
europel e quello americano hanno
“oscillato in una fascla di circa 12-
14% foccando nuovi minimi il 21
lugfio, 1.5 e il 15 settembyre, dopo
quelio del 17_marze scorso, 6, per
ora, rampendol solo marginalmente.
Domenica 7 ‘settembre: Trichet, a
Cermobbio, si rimangiava le pessime
previsioni fatle a Bruxelles due giorni
prima e ipotizzava fa ripresa europea
gla allinizio del 2009. Nel pomenggio

© pol, si -apprendeva che Henry,
Paulson, ministro 'del Tesoro USA,

. aveva deciso la nazicnalizzazione di
. Fannie Mae e Freddie 'Mac, i due
+ colessi eropatorl dell80% dei mutul
americani, logliendo la pesante

- spada di Damcle che pendeva da
mesl.-sul mereath e aprendo a via a
fassi il bassi sui mutui futun. Una

o vera bomba che si rifietteva sulle

< quells, positvo pur ipoti

no, ma Wall Street applaudiva chiu-
dendo al rialzo. A questo punto rifor-
na valido lo scenario Immaginato in
lughin, con un po’ mena ottimisma nel
breve. 1) Se i mercati dovessero rom-
pere il terzo minimo ofire un margine
del 3% diverrebbero elevate le proba-
bitd di una caduta pesante. Ad
esempio, da quota 6,127 il DAX tede-
sco potrebbe crollare -a :5.250;
I'Eurostock 50 da 3.2857a 2.735.Gli
indici americani polrebberg: tenere
meglio con lo S.R500 da 1.242 a
1.140°¢ il Nasdaq da 2.256a 1.990;
comungue: Una chiusura positiva
dello.5,P.500 a fing aring diverrebbe

" impossibile; 2) Se invece entro set-

tembre si dovesse-verificare una
ripresa, Ipotesi di un ridlzo medio
superiore al 15-20% per fine anno
ritornerebbe atfuale anche se una
chiusura superiore a quella-di inizio
anng ; pofrebbe  essere- riardata. ai
primi mési del 2009, Diamo un'42%
allo scenario negativo e un'58% a -
da rife
balzitemporanei delle méterie prsmE= !
& qualche " cofreziong dela corsa.
velgce del dollaro, Per chi & milts
\ido; tatticamente, comprare CTZ
denza 2008 anziché - P/T--onde
ere; 'l nqu\d:la ! rata’ al
chiis fon

Socield'a scadsnza massima 3+anni

' pluttesto che titoll di Stato; i differen-
o 2mlg del renidimento 8 mmressanne

i Amnnelio 2unifio . :
finanziers & scrittore di economia.

Luigi Concetti

catl, le leggi nuove, i risparmiatori
piti consapevoli, impongona impe-
gno, studio ¢ aggiomamento conti-
nuo.  Mediolanum offre gli stru-
menti per affrontare queste sfides

Il visultato & il numero dei clienti,
piu di un milione, sempre in cresci-
13, ¢ il volume del denaro gestito,

Una programmazione incentrata su tre filoni: life style, economy, community

Al via su Mediolanum Channel
la nuova staglone di programmi Tv

‘scmr.or.t Marco Buticehi, che con il

anche Aimgmam con lo ‘aumnnoPmoStra‘amh,

entu; ci porta a

‘misteri, come, per
a ghlnﬁmione dei
lunese

i ¢ ospitt della
olanum raccon-

consela sempifdth e sumpem-

i pi
Appiamn :

za, punterd i riflewiont sul musical.

Impeiﬂibiﬁ per chi si occupa
£conomia o ha ltanic

che saldo da

i oun argomento alla
i, E
‘Piccalo

generosita dei tele- -
spettatori: la casa-scuola per 4 gio-

‘vani in Keniya, le séuole ¢ il camion
per la distribuzione dellnqun

ogni seltimana, si pessono segui

primo & rivolio ai gexitori di bambi-
nl&alB:gliSw;‘:ﬂ.mleﬁabemdi

tabile ad Haiti. In tempo mle gmmalgmimﬁ]’impeﬂmzadllcg_- !

gere favole come Biancaneve o
Cenerentol ln.

anich'esso in aumento anche in
periodi che non sembrano positiyi
Non & un miracolo

E il frutto di un'idea geniale inizia-
le che ha capovolta il ruolo della
banca. A Mediolanum non & il
cliente a fare la fila, a spulciare ana-
list e previsioni senza averne la
competenza: ¢ il Family Banker che
va a casa sua o mel suo ufficio
quando il cliente lo desidera; & i
Family Banker che si preoccupa di
capire bene la situazione patrimo-
niale, professionale e personale del
chiente e di consigliare gli investi-
menti piir idonei per il suo specifi-
ce caso, Raggiungere questo obiel-
livo non & semplice. Perché se ¢
vero che Family Banker non si
nasce, non si pud decidere di
diventarlo per ripiego. Per intra-
prendere questa professione con
soddisfazione, olire alla prepara-

. zione e all'aggiomamento oceorre

avere un sogno importante; diven-
tare professionisti, imprenditori di
s stessi.
E possedere le qualita necessarie:
intraprendenza, determinazione,
voglia di impegnarsi a fondo, la
capacitd di metterst in relazione
con le persone, saperle ascoltare,
fare propi i loro progeti, i loro
Solo cosl si ealizza il pro-

mnni:mziom. ungmak Adeata dai
nostri grafici ¢ cartoonist, per inse-




