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econdo lo scienziato
¢ inventore Raymond
Kurzweil la vita eter-
na & pin vicina nel
tempo di quanto si
creda. Ma non dobbiamo preoc-
cuparcene: il professore newyor-
kese, considerato universalmente
un genio non solo dalla comuni-
1A 'scientifica, non parla dell'al-
dila ma dell’aldiqud, & insomma
convinto che 'vomo potrebbe
diventare immortale, anche en-
.| tro poche decine di anni, grazie
allo sviluppo esponenziale della
tecnologia e alla creazione di
intelligenze artificiali capaci di
“programmarci”. Vita eterna si,
dunque, ma su questa Terra.
Lo ha ribadito nei giomi scorsi
a Riccione durante un convyegno
organizzato da Banca Mediola-
num per i suoi Family Banker,
professionisti che non trattano di
intelligenze antificiali ma sanno
tutto di una programmazione:
quella finanziaria familiare. An-
che questa una materia che ha a
che fare con I'allu y del-
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bina che quest'anno andrd alla
scuola materna potrd vivere fino
a 103 anni e un maschietter fino
a 97 (fonte CNR). Un trentenne
fino a 91. Oggi unaitaliana su 5
vive oltre i 90 anni. Morale: non
¢'e bisogno di Internet per vivere
una Seconda Vita, una genera-
zione intera. La Seconda Vitag li
che ci aspetta, alla pensione.
Long Life Tool mostra come
viverla senza problemi economi-
ci. In pratica, dimmi dove vivi,
quanti anni hai, che lavoro fai,
quanto guadagni, com'& compo-
sta la tua famiglia e il Tool ti dira
come fare a garantirti per sempre
I'indipendenza economica.

Long Life Tool & uno strumento

che permette di fare un viaggio

nel futuro, quel futuro gia in gran
parte descritto dai cambiamenti a
cui stiamo assistendo nel nostro
presente in campo culturale, so-
ciale, medico, che vanno sotto il
nome di Rivoluzione della Lon-

evita.
%’, uno strumento che elabora in
iera semplice e comprensi-

fa vita, e con un aspetlo basilare
per la sua qualita: la pensione.
Quella tradizionale, lo sappiano
da anni, sard sempre pitt bassa ri-
spetto allo stipendio. Prendiamo
un lavoratore di 35 anni: se suo
padre prende oggi una pensione
che & 1'80 per cento del suo ul-
timo stipendio, lui ne prenderd
una che non supereri, nel mi-
gliore dei casi, il 56 per cento del
suo stipendio attuale. Tocca per-
cio a lui, trentacinquenne, pensa-
re al restante 44 per cento se non
vuole compromettere seriamente
Ia sua autonomia finanziaria.
Come pud fare? Banca Medio-
lanum, & questo scopo, ha mes-
50 a punto un programma che
consente di calcolare le risorse
necessaric 4 garantire la propria
indipendenza economica, in un
mondo nel quale I'allungamen-
1o generale e straordinario della
vita umana in condizioni di effi-
cienza & un fatto con il quale wti
dovremo fare i conti.

11 futuro & seritto nella demogra-
fia, Le statistiche ¢ la medicina
<i dicono infatti che una bam-

bile lo scenario individuale e fa
comprendere Iimportanza della
pianificazione previdenz.ia.le eil
valore dell’autonomia finanzia-
ria.

Un’'idea nata dali'espencnz-a eda
uno dei cardini di Mediolanum:

T R e
GRAZIE Al FAMILY BANKER DI BANCA MEDIOLANUM E POSSIBILE FARE UNA PFIOIEZIONE SuUL PROPRIO FUTURO ECONOMICO

OblettIVO: autonomia finanziaria

11 tempo, il mercato e la mutualita sono gli alleati per garantirsi una pensione adeguata
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num Pension Forum, Hedlcau al futuro del

A cco_ne il 2° Mediolanum Pension Forum

Si @ svolta al Palacbng.u'ssi di Riccione il 10-e I'11 febbraio la

mond Kurzweil (nella foto).

iali della log
Numernsl i relatori e gli ospiti, fra i quali o'scienziato € inventore di fama internazionale Ray-

del Mediol
P 'in rel. 1 agli sv‘ili_lppi
fra le scienze biologiche e quelle

“Offrire a ogni cliente soluzioni
personalizzate che riescanc a
soddisfare tutti i loro bisogni re-
ali”. Compresa la copertura dal
rischio di dipendenza economi-
ca attraverso la creazione della

piena autonomia finanziaria.

Ma come poterla realizzare?
Attraverso I'apporto dei cosid-
detti 3 “alleati™ -tempo, mer-
cati & mutualita. [l tempo: una
leva potente che. agisce su tutti

i valori economici in campo €
ha un impatto importante sulla
cifra da destinare alla propria
autonomia finanziaria. Non
solo, nel lungo periodo di un
accantonamento  previdenziale
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I"investimento pil redditizio &
quello azionario e questo ren-
de pill accessibile la soluzione
proprio grazie al contributo dei
mercali.

Tempo e mercati, se opportu-
namente impiegati, hanno un
effetto “positivo facilmente ap-
prezzabile. Tuttavia, per effetto
della longevita, resta scoperto il
rischio di sopravvivere in buona
salute per un tempo non coperto
da risorse finanziarie. E qui che
entra in gioco la mutualita che
consente di garantirsi una co-
pertura a vila intera con risorse
che sarebbero sufficienti solo a
vita media, diventando cosi un
moltiplicatore di rendimento e
un azzeratore di rischio demo-
grafico.

L'apporto degli alleati si rivela
quindi prezioso per costruire la
propria autonomia finanziaria
altraverso risorse pill accessibi-
li di quelle necessarie senza il
loro aiuto.

Ma I'apporto pitt importante di
tutti & sicutamente quello rap-
presentato dal Family Banker,
un professionista in grado di ac- *
compagnare il suo cliente lungo
il viaggio pil importante della
sua vita: quello versa 1'autono-
mia finanziaria nei lunghi anni
liberi dal lavoro.

Banca Medlolanum punta ad ampliare la rete commerciale in tutta Italia con promotorr di grand| qualita

Family Banker, opportunita e carrera

na tendenza che sembra
gid in atto, e con ogni
probabilith & destinata

ad aumentare in futuro: alle fa-
miglie ¢ ai singoli risparmiatori e
-investitori, per gestire al meglio
il proprio denaro e le proprie
risorse, per compiere le scelte e
prendere le decisioni pill oppor-
tune, sia nell'immediato che in
un orizzonte di medio.e lungo
periodo, sembra non bastare, or-
mai pid il ‘semplice’ promotore
finanziario.

Prova ne &, ad esempio, il fatto
che nel corso del 2009 c’¢ stata
una significativa flessione, di
circa il 15%, del numero com-
plessive di promatori in attivith

sul mercato italiano. Un calo che

non si spiega solo come conse-

guenza ¢ riflesso della crisi fi--

nanziaria internazionale che ha
funestato i due anni precedenti
a quello appena trascorsp. Ma
che rappresenta un segnale, e un

effettp, anche di come si evolve

il rapporto tra domanda e offerta
di consulenza finanziaria, tra cid
che risparmiatori e investitori
privati cercano e di cui hanno
effettivamente  bisogno, e cid
che banche, societa finanziarie

e Sgr sono in grado di fornire.
Anche per, questo, e non da ieri
ma da sempre, «Banca Mediola-
num mette a disposizione di ogni
proprio cliente il Family Banker,
un professionista finanziario di
alto livello, una figura esclusic
va, completa e all’avanguardia
nel panorama bangario italiano»
rileva Giovanni Marchetta, Ban-
king Group Manager (ovvero
direttore commerciale) di Banca
Mediolanum, «un professionista
con competenze approfondite,
sempre aggiomale, € a tutlo on-
do, che vanno dalle soluzioni di
risparmio a quelle assicurative e
previdenziali, alla gestione del
Portafoglio titoli e investimen-

ti». Non & caso in Mediolanurn
il Family Banker viene anche
definito ‘il direvtore di banca del
terzo millennio’, perché possiede
esperienza, conoscenze tecniche
¢ competenze tali che il cliente &
cOme Se avesse sempre a propria
disposizione il direttore di banca
per 'assistenza e la consulenza
di cui ha bisogno.

E, ancora non a caso, in Medio-
lanum si registrano una situazio-
ne e obiettivi futuri che appaiono
in controtendenza rispetto al re-
sto del mercato: mentre lo scorso
anno il numero complessivo dei
promotori in ativita & appunto
diminuito in misura rilevante, in
Banca Mediolanum ¢ invece ri-

Quella del Family Banker & una
professione unica nel panorama
bancario italiano. 11 modello ¢
Porganizzazione di Banca Me-
diolanum consentone 4 chi ha le
caratteristiche ottime soddisfazio-

. ni economiche e di carriera. Men-

tre le altre banche hanno filiali e
sportelli tradizionali, dove 1'assi-
stenza e la consulenza personale
al cliente sono ancora in
gran parte standardizzate,
oppure il servizio viene for-
nito attraverso piattaforme
online, dove il contatto di-
retto & del tutto inesistente,
il Family Banker rappresen-
ta il fulcro e 1'anello di con-
giunzione tra Banca Medio-
lanum e tutt i suoi clienti in
ogni parte del Paese. Dalle ;
grandi ¢itt ai piccoli cen-

i di provincia. In questo Quella del Fari'lily Banker & una professione

quanto riguarda risparmio, pre-
videnza, coperture assicurative ¢
investimenti.

«Nel periodo che stiamo attraver-
sando e ancora di pits nel futuro di
fronte a noi, nel settore dei servizi
bancari e finanziari la compefi-
zione sard fortissima» sottolinea
Giovanni Marchetta,  diretiore
commerciale di Banca Mediola-

modo ogni cliente pud con- unica in Italia e sempre pill richiesta

tattare il Banking Center o

utilizzare telefono, Internet e Tv
digitale per svolgere 1€ operazioni
bancarie pill comuni, € si rivolge
direttamente al -proprio Family
Banker di fiducia per assistenza
e consulenza personalizzata, per

num, «e, per fornire un servizio
di eccellenza alla clientela, noi
puntiamo sulla grande professio-
naliti dei nostri Family Banker.
Abbiamo investito molto, in for-

_ mazione, aggiomamento e §Vi-

“Family Banker, professione unica nel panorama bancario italiano

‘La Banca sempre a fianco del cliente

Tuppo delle risorse umane, anche
in questo biennio, particolarmen-
te critico per i mercati finanziari,
& continueremo a investire- molto,
sempre con un forte slancio sulla
formazione. 1l fatto di non avere
sportelli diretti sul territorio ci
motiva ancora di piil in questa di-
rezione, tutto il modello di Banca
Mediolanum & imperniato sull"at-
tivita dei Family Banker, e
non sulla filiale, per cui for-
ndamo ai nostr professionisti
tutti gli ‘strumenti necessari
per garantire sempre vici-
| nanza, SUpporto e assistenza
efficaci ed efficienti al clien-
1e, a ogni clientes.

1l Gruppo Mediolanum met-
t& sul piatto: soliditd, quella
di un Gruppo. finanziario di
livello internazionale; pre-
parazione, g ita a tutti i

masto sostanzialmente invariato,
stabile, senza emorragie. E men-
tre questa lendenza al ribasso po-
trebbe accentuarsi ulteriormente
nello scenario futurp del mercato
italiano, proprio perché a fami-
glie, risparmiatori ¢ investitori
sembra andare sempre pil stretta
ormai solo la figura e ikruolo del
promotore tradizionale, Banca
Mediolanum punta ad ampliare
ulteriormente la propria rete di
Family Banker, presente in ma-
niera capillare in tutta ltalia, e 2
incrementarne il numero totale,

- atualmente giad attorno guota

Smila professionisti.

Porte aperte quindi, per chi ha
competenze, capacita’ e carte
in regola per essere all'altez-
za dell’incarico. «Cerchiamo
promoatori che abbiano gia ma-
mrato una solida e importante
esperienza nel settore» spiega
Giovanni Marchetfta, «insieme
a professionisti del settore ban-
cario e finanziario che abbiano
i requisiti di Tegge per oftenere
di dirino Viscrizione all’Albo
dei promotori. Vogliamo perso-
ne con un_profilo ‘professionale
elevato, con compelenze € capa-
cith di assoluto rilievo. E questo
perché nei confronti dei clienti il
nostro impegno & sempre quello
di fornire un servizio di grande
qualitas, '
Servono poi: talento e spirito im-
prenditoriale, attitudine al lavoro

: di squadra, capacita di relazione.

1l candidato potenziale ¢ quindi
un professionista molte qualifi-
cato e motivato, Banca Medio-
lanum ha poi i mezzi, le risorse,
il know-how, per sviluppare e far
esplodere i talenti. Sempre nel
segno di un servizio di qualita
rivolto alla clientela.

-Family Banker anche attra-
. verso la propria prestigiosa
universita. aziendale, la Medio-
lanum Corporate  University
(MCU); la possibilita di crescere
dal punte di vista economico e di
carriera. Come spesso & difficile
fare altrove.

Notizie Mediolanum a cura di
Roberto Scippa
roberto,scippa @ mediolanum.it

Questa & una pagina di informazione
aziendale il cui contenuto non
|rappresenta una forma di consulenza né|
un suggerimento per investimenti




