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Chi salvera
I'Italia?
Gli italiani

di Ennio Doris®
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No, non pub. Ecco perché il fallimen-
to dellTtalia non & possibile. Non esiste il ri-
schio default, per Italia. Guardiamo le cifre
@ per un momento almeno lasdamo da par-
te la paura che ci fa vedere fantasmi. I con-
ﬁnnhomnthEnnmépmﬁmbilahSta-
fo greoo e i singoli cittadini greci non possie-
dono la ricchezza patrimoniale che abbiamo
10, che abbiamo came Stato e come singole
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evitare che fallissero. Chi
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La ricchezza finanziana italiana delle fami-
glie, al netto del debito, & di 3.100 miliardi di
euro. In Germania ¢ di 3.200 miliardi. Con
la:.%rmu&ebmmgmm.mg
o unmoﬁm T80% degli italiani
prima casa contro appena.
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Comuni che, per esempio, essere
ﬁnﬁedlhqmd.lh.h!a immaobilia-
Tidello Stato che essere facilmen-
ta eollocate sul mercato, si stimano valori di
umhnmdl;nlﬂnmlnmmmamahaham-
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patrimonio molto elevato. Un patrimonio che
puhememﬂuhpaughxfeﬂdebmpub—

un risparmia
to, le molteplici offerte banca-

Banca Mediolanum: non un solo prodotto ma un investimento sui
propri clienti. Mentre le prospettive sui tassi scendono, la Banca
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alza le remunerazioni dei prodotti per la clientela

Tassi alti, tutte le proposte

mdnth con rendimen-

ti elevati. Ma non so-

lo. Oltre agli alti tas-

si di remunerazione,

Banca Mediolanum

offre al cliente molto di piv. Ad
tore poco atten-~

rie presenti sul mercato dei
conti correnti e conti deposi-
to potrebbero sembrare simi-
li tra loro e semplici da com-
parare, soprattutto se ci si li-
mita a un mero raffronto dei
numeri piu evidenti, il tasso
di remunerazione «in primis».
Ma per comprendere appieno
il valore dell'offerta, & neces-
sario considerare altri impor-
tanti aspetti, tra cui la strate-
gia di mercato attuata dalla
Banca e la qualita del servizio
che & in grado di fornire.

Molte banche seguono spes-
50, se non esclusivamente,
strategie di prodotto. Vale a di-
Te, puntano a promuovere un
solo prodotto, acquisendo quin-
di «dJentl di pmdotton che non

blico. Inoltre, grazieaip
Governo, possiamo contare su un attivo di bi-
]anundleéﬂp!ua]hm&m)ps.lluneﬁdm
sard una diminuzione dellinaidenza del
tosulthalavmmchmdell’[tahnsna
mo nol, siamo noi italiani. Non appena 'Euro-
paamhmad:mnﬁarelnfamamo,a abbza

waieeammﬁoémmalaﬁedeomném
formato. Perché siamo in grado di salvardi, e
di salvarci con le nostre forze.

*Presidente di Banca Mediolanum '

Igono il servizio bancario nel
suo complesso. Si instaura quin-

di, tra banca e cliente, un rappor-
to di durata equivalente alla du-
rata del prodotto stesso.

La strategia che sta alla base
delle diverse soluzioni di rispar-
mio e investimento realizzata
da Banca Mediolanum, & inve-
ce coerente con il suo obiettivo:
diventare, entro il decennio in
corso, una delle principali ban-

che «retail» (vale a dire, rivolte
alla clientela privata) del merca-
to bancario italiano. E per rag-
giungere questo importante tra-
guardo, Banca Mediolanum non
persegue una strategia di prodot-

Un'i della
di comunicazione del conto
deposito InMediolanum

to, 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 mas-
simi livelli di mercato,

Per Banca Mediolanum, infatti,
gli alti tassi di remunerazione of-
ferti rappresentano non un sem-
plice costo per ottenere risulta-
ti a breve, ma un vero e proprio
«investimento» per costruire con

ipropri clienti una pianificazione
finanziaria personalizzata e che
duri nel tempo.

Basti are alle azioni e al-
le scelte concrete fatte nell'ulti-
mo periodo. Fino allo scorso lu-
glio, le stime dei tassi erano
in crescita, seppure graduale,
e gia in quello scenario i tas-
si di remunerazione applicati
da Banca Mediolanum era-
no costantemente ai verti-
ci del mercato. Ma a parti-
re da agosto, la situazione &
fortemente mutata, e ora le
stime prevedono, per i pros-
simi mesi, una significativa
discesa dei tassi. Anche in
questo nuovo quadro, Banca
Mediolanum ha deciso di «in-
vestire» sui propri clienti, au-
mentando il tasso del conto
deposito InMediolanum dal
3,50 al 3,75% lordo annuo per
le somme depo-
sitate per 12 mesi.
Un valore oggi pari
al 2,73% netto, ma
che dal primo gen-
naio 2012 salira al
3% netto (con l'ali-
quota fiscale appli-
cata sui depositi bancari che pas-
sera dall'attuale 27 al 20%).

Un altro passo importante da
parte della Banca & stato l'in-
cremento dei tassi di remunera-
zione anche per i depositi di du-
rata piu breve (3 e 6 mesi), che
proprio in queste fasi, risultano
ancora piu vantaggiosi. Oltre al

INMEDIOLANUM

SPECIAL ADVERTISING SECTION

Conto Deposito, Banca Medio-
lanum ha incrementato tutti i
tassi della sua gamma di pro-
dotti. Il tasso di remunerazio-
ne del servizio Double Chance,
che permette di investire in ma-
niera graduale e pianificata sui
mercati finanziari, & stato au-
mentato dal 4,11 al 5% annuo
lordo. I1 Pronti Contro Termine
«InMediolanum Plus Pct Evo-
lution», per le somme a scaden-
za 12 mesi, presenta ora un tas-
so del 3,20% lordo annuo, che
corrisponde ad un tasso netto
annuo del 2,80%, che dal pri-
mo gennaio 2012 incremente-
Ta sino al 3,06% annuo netto
(lordo 3,50%); mentre il con-
to corrente Mediolanum Free-
dom, per le somme in giacenza
oltre i 15 mila euro, dal 1° otto-
bre aumentera la remunerazio-
ne, passando dal 2,85 al 3,156%

CONTO DEPDSITO

lorde annuo. Una strategia per
creare valore, efficace e di lun-
go periodo, per la Banca e peri
suoi clienti.

Condizioni contrattuali e foglh
informativi sul sito www.banca-
mediolanun.it e presso gli uffici
dei Family Banker®

io di lavoro in Ca-
lifornia per il top ma-
nagement Mediolanum.

gie del mwm nel campo deﬂa:
comunicazione. La visita st é
svolta nella Silicon Valley, l'a-
rea a Sud di San Francisco a
fortissima concentrazione di
aziende legate all’elettronica,
Qui, dagli anni Trenta del se-
colo scorso, nascono tuth i pro-
dotti che hanno rivoluzionato le
nostre interazioni, quelle che ri-
guardano i nostri rapporti di co-
rmunicazione personalie di lavo-
ro, aziendali e globali. Dal com-
puter al telefonino, a tutte le pitr
sofisticate applicaziont, a tulti t
piiarticolati sviluppi dzquesu
due strumenti che hanno rive-

luzionato il nostro modo di vi-
vere, di lavorare, di divertirer, di

i clienti M

mmpme ogni operazione ban-
caria da soli, oppure affiencati
| da un operatore, oppure insie-

oonomzooseepemne.Eper :

Oscar d.l Monu@ny. du'ettore

ting e con

oy Bnnu Mediolanum

me a un operatore e al Family
Banker personale. Via Pe, via te-
lefono, via cellulare, vwc]mz,me
deochiamata e con tutti i nuovi.
«prodotti derivati» mobilt.

«Non s'¢ trattato di un viag-
gio turistico, ma di esplorazio-

ngpersapemmquuledumq- !
muovendo

ne si stanno YouTu-
be, Google, Skype, Cisco, spie-

: ga.OmrdzMonwdwaa

re marketing e comunicazione
di Banca Mediolanum, «e si é
trattato dell'ultimo ~vioggio di
studion in ordine di tempo per
Banca Mediolanum, che gic nel
1982 andd negli Usa per vedere
come funzionavano le principali
reti di distribuzione det prodot-
# finanziari. Seguirono poi al-
friviaggi, peresempio per impa-
rare a la Tove

la «Corporate University», visto

che quelle che da noi in Italia so-
noancoraoggi rarita, negli Sta-
& Uniti erano gia trentanni fa
In questo modo Mediolanum
mantiene la promessa di essere
«la banca costruita intorno a tex:
allora aveva antictpalo i tempi,

costruendosi e organizzandosi -

“al servizio del cliente, creando
la figura del Family Banker e
strutturando un Banking Cen-

Un nuovo «Vlaggm di studm» in Callforma dove si lavora per il futuro

ter a disposizione del cliente via
belefono qggzhtm&czpanonso

dallepmmnzaﬁeallepmm
plici, da quelle ancora élitarie a
quelle i diffuse, dalle it com-
plesse alle pin intuitive, perché
ogni cliente possa scegliere quel-
la che pin gli  comoda. Li an-
ticipa anche continuando nella
tradizione di indagare su quan-
to la ricerca sta studiando o sta
sperimentando. Lo scopo: quel
iodtsemprgcwéoﬁweal

Mettere il cliente sempre piitnel-

le condizioni di «usare» la ban-
ca come e quando vuole. Non a
caso 0ggl il motto della Banca é
evoluto:oggi é il cliente che defi-
nisce Mediolanum «la banca co-
strutta intorno a mes.

Nota personale; «Nella Silicon
Valley ho inconirato e osserva-
to centinaia di persone, le ho
ascoltate, le ho viste lavorare», -

confida Oscar di Montigny, « | |
mi sono placiute, perché mi so- | |
no reso conto che siamo in sin- 1
tonia: anche loro, come noi, so+ | |
no donne e uomini che vivono

domamégzdsor;mwamlnm \
altd ogni passo che fanno é un | |
passo in avanti. In avanti ver- ‘
sotl miglioramento. Ed é questo | |
che noi vogliamo fare ogni gior- | |
no. Sono donne e uomini, anco- | |
ra oggi, di frontiera, perché si | |
pongono ogni giorno dei limi- | |
tidasupmmVogbbnamtrw
ireq che incida benefica-
imente nella vita delle persone.
E questo ¢ anche il nostro obiet-
fivo, lo scopo del nostro lavoro
quotidianoy.

Ques1a é una pagina dl mfcmawne |

una forma di umm:ua
né un suggerimento per investimenti




