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e FAIViILY BANKER

mily Ban! er
Una figu pz‘ofessluna.le ‘ben pre-
' cisa, {uniga mel panorama-banca-
1 non acasa il-nome ¢
of

TIoh rappresenita.un sempl
gan.ad effetto ma, unendo-i due
terrnlm ‘Family Banker, esprime
i pieno la .sustanza delle cose:

1l dlre- ore d | banca

Hinca a6l 150 segolie ri'o:'i sta
ad aspet!are dietro alla pmpria

" scrivania o al bancone dello Spoi-

" tello bancario, ma ‘porta’ la fillale
da] cliente, E il-direttore di banca,

: e esserea disposi-
‘zionle dei clienti; e non viceversa.
-Aprendo ‘un- conto corrente “di
. Banca Mediolanum il eliente apre
una filiale delld barica 4 casa pro-

‘. pria, oppure in.ufficlo, in azlenda;

insomma nel luogd e negli orari

¢ . chte gli risultano pit pratici e &m-

zionali.
Per questo, Banca Meﬂmlamlm of-:
“fre-a ogni‘cliente il massimo della.
professionality, della. vicinanza,
& del servizio-personalizzato.

* “ogni direttore di una banca tradis’

esslone ‘uniica

bancarlo e
finanziario, of-

“ perché; mentre nuno dei suoil frela Sncdia
le‘altre banche possibilita di
Bantio Bliall & clienti, il ruolo chle inuna - gyojgere ipro:
sportelll . tra- banca tradizionale riveste il prio miesti
nali, dove direttore diifiliale ma  concepito
['assistenza e ed evoluto in

“1a consulenza personale al cliente

isono ancora In gran parte stan- |

“-dardizzate, oppure il servizio
‘wviene fornito atiraverso piatta-
“forme online, dove il contatto

chiave pit moderna, al passo con
i tempi e con le trasformazioni

* del mercato e del settore, di in-

_diretto & del tutto inesistente, il -

“Family Banker rappresenta il ful-
“cro e anello di congiunzione tra

Banca Mediolanum e tutti i suoi
ccllenti in ogni parte del Paese.

?1Da].le grandi citta ai piccoli centri -

traprendere un‘attivitd profes-
sionale nuova ed esclusiva, quella
del direttore di banca del XXI se-
colo, dove la filiale da dirigere e
far crescere non @ in un posto fi-

_ sico, perché questa ¢ la filiale del

| di provincia. In questo modo ogni-

" cliente pud contattare il Banking
_ center o utilizzare telefono, In-
.ternet e Tv digitale per svolgere
le operazioni bancarie pili co-
muni, e si rivolge direttamente al
proprie Family Banker di fiducia
per aésistenza e consulenza per-
. sonalizzata per quanto riguarda
! risparmio, previdenza, coperture
assicurative, investimentl. Ma an-

passato, del Medicevo bancario,
la filiale da gestiré, come gia det-
to, & presso ogni cliente. E dove
la loro figura professionale viene
esaltata perché & il Family Ban-
ker il protagonista dell'attivita, e
. perché rappresenta il ‘banchiere
di famiglia’ nei confront di 300,
400, 500 clienti, 0 anche 1.000
clienti, a seconda delle capacita e
ambizioni personali.

i Tutto cid significa anche l'op-

portunita di svolgere una delle
P joni con prospettive di

che per definire i it gli
aspetti, le scelte, le decisioni pit
importanti che riguardano il rap-
porto tra banca e cliente, come la
concessione di un prestito, l'aper-

tura di un fido o l'accensione di -

un mutuo, dato che il Family Ban-
ker svolge, di fatto, e con ognuno
dei suoi client, il ruolo che inuna
banca tradizionale riveste il di-
rettore di filiale.

Con perd molte altre differenze

' sostanziali, perché tutto il mo- -

dello di Banca Mediolanum &
" innovative, moderno, unisce 1'in-
+ novazione tecnologica con il rap-
porto diretto e

personale con “
la clientela, ed
& imperniato
 sull'attivith dei
Family Banker,
e non sulla fi-
liale. Secondo
il tradizionale,

Il suoneme esprimein ¢
pieno la sostanza delle cose:
ovvero il ‘banchiere della
famiglia, di ogni famiglia,
di ogni risparmiatore e

"maggipr sviluppo in. assoluto e .

con le maggiori potenzialita, nel-
lo scenario di mercato del rispar-
mio e degli investimenti, una pro-
fessione in grado di dare molte
soddisfazioni dato’che il modello
e l'organizzazione di Banca Me-
diolanum consentono a chi ha le
caratteristiche di crescere molto
dal punto-di vista econemico e di
carriera. Come spesso & difficile
“fare altrove.
Per i dirigenti e professionisti ¢ del
settore bancario e finanziario che
intendono compiere il passaggio
dal vecchio modello di banca tra-
dizionale alla banca pit moder-
na, . dinamica
innovativa,
Mediolanum
_ mette a dispo-
sizione = tutt
gli strumenti
e le:competen-

vecchio ap- ze nece;sa.rie,
proccio del investitore con. una pre-
sistema banca- parazione e

rio, & il cliente che si deve muove-
re, e recarsi in filiale, per affron-
tare questiont di rilievo, quando
il direttore & disponibile, sempre
che lo sia, e sempre che non de-
leghi qualche suo sottoposto. E le
banche tradizionali hanno cerca-
_to di conquistare quote di merca-
to aprendo pit filiali per essere
fisicamente pill vicine possibile
ai clienti.

Banca Mediolanum ha comple-
tamente Ssuperato e innovato
questo approccio, aprendo prati-
camente uno sportelio per ogni
cliente, la rivoluzione realizzata &
tale per cui, cambiando il modo di
fare banca e mettendo i clienti al
centro dell'organizzazione e del
servizio, il Family Banker, non a
caso definito anche «il direttore

un agglornamento professionale
garantiti a tutti | Family Banker
‘anche attraverso la propria pre-
'stigiosa universita aziendale, la

Mediolanum Corporate Univer- .

sity (MCU). Per fornire un ser-
vizio di eccellenza alla clientela,
Banca Mediolanum punta sulla
grande professionalitd dei suof
Family Banker. Ha Investito mol-
to in formazione, aggiornamento
e sviluppo delle risorse umane,
e continuerd a investire molto,
sempre con un forte slancio sulla
‘formazione. 1l fatto di non avere
sportelli diretti sul territorio & un
aspetto che motiva ancora di pilt
in questa direzione, perché le ri-
sorse umane sonio il cuore di tut-
ta la Banca e il principale artefice
del suo successo.

* ‘zionale, cosl come a ogni profes: .
_sinnist.a di alto Jlivello det settore

PREPARIAMdCIhLI.’lI\IEVITABII.E I;IIDUZIONE‘ DELI.E ‘P_EI\ISIOI\II
Una notizia straordinaria:
anni

Ma avremo le
risorse necessarie
per garantirci

la serenita
economica cosi a
lungo?

< 'Uomu Cro-Magnon, che abi-
tava in Europa 25mila anni

fa, viveva in media 18 anni,
il tempo di mettere al mondo qual-
che figlio. Noi ne viviamo oggi pi di
80. Ma che si viva sempre pilla lungo
non & una novita. La notizia davvero
straordinaria & che questo allunga-
mento & in continua accelerazione, Ci
abbiamo messo infatti 20mila anni
per aggiungerne 7 alla nostra esi-
stenza (etd media nell'Antico Egitto:
25): un anno in pitt ogni 2.900. Ma
ce ne abbiamo messi ‘soltanto’ 6400
per viverne altri 5+in pit (Europa ri-
nascimentale: et media 30 anni):
uno in pit ogni 1.280.

Soltanto quattro secoli dopo, nel
1800, la vita si & prolungata di altri 7
arini: uno in pitt ogni 57 anni.

Tra il 1800 e 'anng 1900 la vita

‘in Europa fa un altro balzo, arrivando

a una durata media di 48 anni. Ben
11 anni in un secolo, pit di 12 mesi
ogni 10 anni.

Dal 1951 al 1971 in Italia: da 64

.. a70anni in nedia. Ovvero: 6 anni in
" piitin due decenni. Uno in piil ogni 3
anni e 4 mesi. Fra il 1971 e il 2006

in media uomini e donne sono vissu-

. vivremo finoa 100

ti altri 13 anni in pit.
Tredici anni in pit in
35 anni, un anno di
vita in pitt ogni 3 ahni
scarsi.

Basandosi sul rit-
mi di questa crescita
(e sulla denatalita),
in Occidente gli enti
previdenziali nazio-
nali caleclano quale
deve essere il tetto
massimo delle pen-
sioni. Ma dal calcolo
viene ignorate un
fattore, quella che lo
scienziato americano
Ray Kurzweil ha in-
dividuato e chiama-
to ‘legge del ritorno
accelerato’ Kurzweil,
per le cui scoperte &
stato definito “il giu-
sto erede di Thomas
Edison" dalla quasi secolare rivista di
finanza Forbes, e per il cui genio ma-
tematico fin dall'etd di 15 anni riceve
i pill prestigiosi premi scientifici, in
pratica sostiene che l'accelerazione
della ‘tecnologia dell'informazione’
(Vinformatica applicata alle attivita
umane) entrera sempre di pill nella
biologia, moltiplicando sempre pit
la sua capacita di influire sulla vita in
seriso positivo. Una specie di valanga
che non pud fermarsi, la cui velocita
di sviluppo cresce a mano a mano
che procede. La ‘tecnologia dell'in-
formazione’ ha detto lo scienziato
al Mediolanum Pension Forum che
st & svolto il mese scorso a Riccione,
«cresce in modo esponenziale, non
lineare, raddoppia cioé ogni anno, e

fra dieci anni sara un milione di volte
pilipotenm».Applimta allamedicina,
non fard pit aumentare la lungi]em
della vita di un anno ogni tre anni,
ma ogni due, poi ogni dodici mesi e
poi ogni B mesi e cosl via, grazie alle
nanotecnologie e alla robotica. E non
nel prossimo secolo ma nel giro di un
paio di generazioni. i

Tutto cid rischia inevitabilmente
di far sballare ogni previsione che
non ne tenga conto, anche quelle
che riguardane le pensioni, perché,
avverte Kurzweil, la nostra mente &
portata a ragionare in modo lineare
(1, 2, 3, 4 e cosl via), non esponen-
ziale (2, 4, 16, 32, eccetera). Ecco
perché gli 8 milioni in pii di ‘over 65’
previsti in Italia per il 2050 appaiono

sottostimati. Se consideriamo inoltre
che, anche con le immigrazioni, la na-
talith non salir in modo altrettanto
cospicuo, non & necessario essere
geni matempatici per capire che le
pensioni dovranno diminuire anco-
ra, ¢a partire da prima del 2050,

Mal aﬂungamemo della vita non
2 una disgrazia, perché saremo sem-
pre pitl vecchi ma, grazie proprio alla
‘tecnologia dell'informazione’, anche
sempre pil ‘giovani, in salute. E.al
problema (del mondo Occidentale
interc) delle pensioni che divente-
ranno minime. per tutt, si pud ov-
viare: aascunc pud infatti costruirsi
Ia sicurezza finanziaria di quella che
sara certamente la pa.rtc pith lunga
della sua vita. -

H L'ANALISI DEI FONDI COMUNI NEL 2009 PREMIA LA GESTIONE MEDIOLANUM

Investimenti e risultati di eccellenza

Guadagnare bene con | propri inve-
stimenti. Ottenere rendimenti elevati.
Valorizzare al meglio risparmi e ri-
sorse finanziarie. Facendole fruttare
e incassando risultati d'investimento
molto vantaggiosi, a livelli di eccellen-
za. Nella gran parte dei casi migliori
rispetto all'andamento complessivo
del mercato e agli indici di riferimen-
to (‘benchmark, nel termine tecnico
degli addetti ai lavori), E ¢id che ogni
risparmiatore e investitore chiede e si
aspetta dalla propria Banca o societa
di gestione. Ed & cid che Banca Medio-
lanum pud vantare di offrire ai propri
clienti, dati, percentuali e risultati alla
mano.

Lo dimostra e confermaanche un'ana-
lisi approfondita, sullo scenario e i
risultati dei Fondi comuni d'investi-

" 'mento di diritto italiano nel 2009,

elaborata e pubblicata nelle scorse
settimane da CorrierEconomia, pren-
dendo in esame e valutando le perfor-
mance ottenute nei dodici mesi dello
scorso anno di ben 477 Fondi comuni
italiani, gestiti dalle banche e Sgr (So-
cieta di gestione del risparmio) del
Paese.

In questo quadro, va innanzitutto
evidenziato che una delle principali
strategie d'Investimento sostenute
e promosse abitualmente da Banca

Vittorio Gaudie, responsabile Area
Patrimoni Finanziari Clientela di Banca
Mediolanum

Mediolanum & quella di privilegiare
I'investimento nel comparto aziona-

_rio, proprio perché nel lungo periodo

e storicamente risulta il comparto a
conti fatti pilt premiante, r

spetto alle scelte e strategie delle altre
banche e operatori del settore, El'ana-
lisi realizzata da CorrierEconomia nel
comparto dei Fondi azionari, in parti-
colare, esaminando un totale di 207
fondi italiani gestiti sull'intero mer-
cato nazionale, premia Banca Medio-
lanum collocandola al secondo posto
assoluto nella classifica dei migliori ri-
sultati e performance, con il 56% dei
fondi azionari gestiti da Mediolanum
che, a fine 2009, hanno ottenuto risul-
tati migliori rispetto all'andamento
del mercato complessivo, Battendo
quindi quei ‘benchmark, quei para-
metri di riferimento, che indicano se
la gestione attiva degli investimenti
da parte dell'operatore & stata van-
taggiosa, fruttifera e premiante pit: di
quanto il mercato abbia fatto nel suo

comp ed evid in modo

tivo e vantaggioso (a patto ovviamen-
te di perseguire e portare avanti nel
tempo logiche di lungo periodo), Per
questo, nei Portafogli finanziari della
clientela del Gruppo Mediolanum la
composizione azionaria corrisponde
a circa il 60% del Portafoglio inve-
stimenti complessivo, i tre quinti del
totale, e risulta decisamente pit alta
rispetto alla media del mercato (in cui
gli investimenti azionari sono meno
del 20% del Portafoglio totale), e.ri-

concreto, il valore aggiunto generato
dalle scelte e strategie di chi guida e
gestisce il Portafoglio.

«I nostri fondi d'investimento e I'atti-
vita di gestione finanziaria del Gruppo
hanno ottenuto performance di asso-
luto rilievor osserva Vittorio Gaudio,
responsabile Area Patrimoni Finan-
ziari Clientela di Banca Mediolanum,
«mentre laraccolta degli Investimenti,
attraverso efficaci strategie di colloca-
mento, ha saputo. privilegiare le solu-

o . . " e
Mediolanum Channel punta sul web
La ‘rivoluzione” multimediale & alla base delle nuove
strategie e modalita di trasmissione di Mediolanum
Channel, Il -canale Tv ‘¢he fa capo al Gruppo banca-
rio, che a partire dal prossimo primo aprile passera
dall'emissione del segnale via satellite sul canale 803 di
Skyalla diffusione e distribuzione dei propri contenuti
esclusivamente via Inhemetshﬂ sito www.mediolanum-
channel.tv. Considerando che in Italia la diffusione dei
Pt & di granlunga superiore alla parabola, in pratica un
italfano su due pud accedere al web, l'obiettivo 2 quello
di facilitare la visione dei programmi, raggiungere tutti

tatori.

i potenziali utenti e aumentare il numero degli-ascol-

Con il passaggio esclusivo su Internet, dove Med!ola—
num Chaniel & gi presente da tempo con'iin nume-
ro di contatti molto elevato, alcune importanti novita
riguardano anche il palinsesto, che riduria i contenuti
di carattere generalista per dare maggiur spazmaxemj
economict e bancari, con particolare attenzi
argomenti e novitd che riguardano il risparmio delle
famighe Per concentrare sulla piattaforma onlirie pro-
getti, iniziative e investiment futuri. -

ad

zioni pill vantaggiose per la clientela,
attraverso una compeosizione mirata
e ben ponderata del Portafoglio finan-
ziario. E i numeri lo dimostrano».

Anche prendendo in esame |'analisi
fatta da CorrierEconomia sullo sce-
nario complessivo dei Fondi comuni
(quindi mettendo insieme azionari,
obbligazionari e monetari), Banca
Mediolanum ottiene risultati di eccel-
lenza, con il 50% dei Fondi gestiti che
hanno superato i parametri di riferi-

, mento e risultati del mercato, e il 5%

che hanno ottenuto performance fina-
li in linea con i ‘benchmarik’ E risultati
brillanti si registrano- considerando
anche il settore dei Fondi obbligazio-
nari e monetari: in questo ambito,
il 57% del totale dei Fondi gestiti da
Mediolanum ha ottenuto rendimen-
4 pil alti rispetto all'andamento del
mercato. Cifre, guadagni e valori che
indicano la qualita e i risultati delle
strategie di gestione, e premiano gli
investimenti della clientela della Ban-
ca. «Tutti questi risultati sono possibi-
li grazie alla combinazione virtuosa di
tre elementi e fattori fondamentali»
sottolinea Gaudio: «una strategia d'in-
vestimento molto efficace e premian-
te; una forte capacita gestionale dei
fondi e delle soluzioni d'investimento

«da parte di Sgr e strutture gestionali

del Gruppo; una raccolta nel settore
degli investiment], da parte della no-
stra rete commerciale e dei Family
Banker, che valorizza le opportunitd
del mercato, e che sa puntare sui fon-
di e sui Portafogli finanziari che sono
risultati pili performanti e vantaggiosi
per la clientelax.

Natizie Mediolanum & cura di
Roberto Scipps
roberto.scippa @ mediclanum it

Questa & una pagina di informazions: aziindale
l cui contenulo non rappresenta una forma di
néun i par




