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FYIINEITT{ Con un conto corrente Mediolanum, una filiale a casa di ogni cliente. Il Family Banker svolge, di fatto,
e direttamente con ognuno dei suoi clienti, il ruolo che in una banca tradizionale riveste il direttore di filiale

I1 direttore di banca del XXI secolo

anca Mediolanum ha
creato un nuovo mo-
do di fare la banca,
secondo un modello
costruito intorno al
cliente e alle sue reali esigenze
di servizio bancario e finanzia-
rio. E, proprio per questo, ha cre-
ato anche un nuovo modo di fa-

reil direttore di banca: il Family .

‘Banker. Una figura professiona-
le ben precisa, unica nel panora-
ma bancario italiano, non a caso
ilnome & stato registrato come si
conviene a un marchio esclusivo,
perché non rappresenta un sem-
plice slogan a effetto ma espri-
me in pieno la sostanza delle co-
se: ovvero il «<banchiere della fa-
miglia», di ogni famiglia, di ogni
cliente. Una professione unica
perché; mentre le altre banche
hanno filiali e sportelli tradizio-
nali, dove 'assistenza e la con-
sulenza personale al cliente so~

1o ancora in gran parte standar-
dizzate oppure fornite attraverso
piattaforme on-line, dove il con-
tatto diretto & del tutto inesisten-
te, il Family Banker rappresenta

"1l fulcro e I'anello di eongiunzio-

ne tra Banca Mediolanum e tut-
ti i suoi clienti in ogni parte del
Paese. Cosi ogni cliente pud con-
tattare il Banking center o uti-
lizzare telefono, Internet e tv di-
gitale per svolgere le operazioni
bancarie pii comuni, e i rivolge
direttamente al proprio Family
Banker di fiducia per assistenza
e consulenza personalizzata per
quanto riguarda risparmio, pre-
videnza, coperture assicurative,
investimenti. Ma anche per de-
finire insieme gli aspetti, le scel-
te, le decisioni pit importanti co-
me la concessione di un prestito,
Papertura di un fido o l'accensio-
ne di un mutuo, dato che il Fa-
mily Banker svolge, di fatto e con

ognuno dei suoi clienti, il ruolo
che in una banca tradizionale ri-
veste il direttore di filiale.

Con perd molte altre differenze
sostanziali, perché tutto il mo-
dello di Banca Mediolanum &
innovativo, moderno, unisce I'in-
novazione tecnologica con il rap-
porto diretto e personale con la
clientela, ed & imperniato sull’at-

tivita dei Family Banker, e non-

sulla filiale. Secondo il tradizio-
nale, vecchio approccio del siste-
ma bancario, & il cliente che si
deve muovere, e recarsi in filiale,
per affrontare questioni di rilie-
vo, quando il direttore & disponi-
bile, sempre che lo sia e chie non
deleghi qualche suosottoposto. E
le banche tradizionali hanno cer-
cato di conquistare quote di mer-
cato aprendo pit filiali per essere
fisicamente pin vicine possibile
ai clienti.

Banca Mediolanum ha comple-

tamente innovato questo ap-
preccio, aprendo praticamente
uno sportello per ogni cliente, la
rivoluzione realizzata & tale per
cui, cambiando il modo di fa-

re banca e mettendo i clienti al

centro dellorganizzazione e del
servizio, il Family Banker, non
a caso definito anche «l diretto-
re di banca del XXI secolo», non
sta ad aspettare dietro alla pro-
pria scrivania o al bancone dello
sportello bancario, ma «porta» la
filiale dal cliente. 21l direttore di
banca, I'esperto, il professionista
finanziario, che deve essere a di-
sposizione dei clienti, e non vice-
versa. Aprendo un conto corren-
te di Banca Mediolanum il clien-
te’apré una filiale della banca a
casa propria, oppure in ufficio,
insomma nel luogo e negli ora-
ri che gli risultano piti pratici e
funzionali.

Per questo, Banca Mediolanum

\LISI DET RENDIMENTI DEL m’é;

uadagnare bene con
propri investimenti.
Ottenere rendimenti

elevati. Valorizzare al meglio
risparmi e risorse finanziarie.
Facendole fruttare e incassan-
do risultati d'investimento mol-
to vantaggiosi, a livelli di eccel-
lenza. Nella gran parte dei casi
migliori rispetto all'andamento
complessivo del mercato e agli
‘indici di riferimento («bench-
mark», nel termine teenico de-
gli addetti ai lavori). E cid che
ogni risparmiatore e investito-
re chiede e si aspetta dalla pro-
pria Banca o societ di gestione.
Ed & cid che Banca Mediolanum
puod vantare di offrire ai propri
clienti, dati, percentuali e risul-
tati alla mano.
Lo dimostra e conferma anche
un’analisi approfondita, sullo
scenario e i risultati dei Fondi
comuni d'investimento di dirit-
to italiano nel 2009, elaborata e
_pubblicata nelle scorse settima-
| ne da CorrierEconomia, pren-
“dendo in esame e valutando le

performance ottenute nei 12

mesi dello scorso anno di ben

EDIOLANUMS

477 Fondi comuni italia-
ni, gestiti dalle banche e
Sgr (Societa di gestione
del risparmio) del Paese.
In questo guadro, va in-
nanzitutto evidenziato
.che una delle principali
strategie d'investimen-
to sostenute e promosse
abitualmente da Ban-
ca Mediolanum & quel-
la di privilegiare P'inve-~
stimento nel comparto

azionario, proprio per-

Vittorio Gaudio, responsabile Area Patrimoni

ché nel lungo periodo e  Finangari Clientela di Banca Mediolanum

storicamente risulta il

comparto a conti fatti pit pre-
miante, remunerativo e van-
taggioso (a patto ovviamente
di perseguire e portare avanti
nel tempo logiche di lungo pe-

riodo). Per questo, nei Portafo- .

gli finanziari della clientela del
Gruppo Mediolanum la compo-
sizione azionaria corrisponde a
circa il 60% del Portafoglio in-
vestimenti complessivo, i tre
quinti del totale, e risulta de-

! ‘cisamente pin alta rispetto al-

la media del mercato (in cui ghi

investimenti azionari.aono me-

no del 20% del Portafoglio tota-
le), e rispetto alle scelte e stra-
tegie delle altre banche e opera-
tori del settore. E I'analisi rea-
lizzata da CorrierEconomia nel
comparto dei Fondi azionari, in
particolare, esaminando un to-
tale di 207 fondi italiani gesti-
ti sull'intero mercato nazionale,
premia Banca Mediolanum col-
locandola al secondo posto asso-
luto nella classifica dei miglio-
ri risultati e performance, con
i1 56% dei fondi azionari gesti-
ti da Mediolanum che, a fine
2009, hanno ottenuto risultati

" migliori rispetto all’andamento
‘del mercato complessivo. Bat-

tendo quindi quei <henchmarks,
quei parameétri di riferimento,
che indicano se la gestione at-
tiva degli investimenti da par-

‘te delloperatore & stata vantag-.

giosa, fruttifera e premiante pit
di quanto il mercato abbia fatto
nel suo complesso, ed evidenzia-
1o, in modo concreto, il valore
aggiunto generato dalle scelte e
strategie di chi guida e gestisce
il Portafoglio.

«I nostri fondi d'investi-
mento e attivita di ge-
stione finanziaria del
Gruppo hanno ottenuto
# performance di assolu-
to rilievo» osserva Vitto-
rio Gaudio, responsabile
Area Patrimoni Finan-
ziari Clientela di Banca
Mediolanum, «mentre la
raccolta degli investimen-
ti, attraverso efficaci stra-
tegie di collecamento, ha
saputo privilegiare le so-
luzioni pil vantaggiose
per la clientela, attraver-
S0 una composizione mirata e
ben ponderata del Portafoglio
finanziario. E i numeri lo dimo-
strano»,
Anche prendendo in esame
Tanalisi fatta da CorrierEco-
nomia sullo scenario comples-
sivo dei Fondi comuni (quindi
mettendo insieme azionari, ob-
bligazionari e monetari), Ban-
ca Mediolanum ottiene risulta-
ti di eccellenza, con il 50% dei
Fondi gestiti che hanno supe-:
rato i parametri di riferimento
e irisultati del mercato, e il 5%
che hanno ottenuto performan-
ce finali in linea con i «<bench-
mark», E risultati brillanti si re-
gistrano considerando anche il
settore dei Fondi obbligazionari
e monetari: in questo ambito, il
57% del totale dei Fondi gesti-
ti da Mediolanum ha ottenu-
to rendimenti pit alti rispetto
all'andamento del mercato. Ci-
fre, guadagni e valori che indi-
canola qualita e i risultati delle
strategie di gestione, e premia-
no gli investimenti della clien-
tela della Banca.

offre a ogni cliente il massimo
della professionalita, della vici-
nanza, e del servizio personaliz-
zato. E a ogni direttore di una
banca tradizionale, cosi come a
ogni professionista di alto livello
del settore bancario e finanzia-
rio, offre la concreta possibilita di
svolgere il proprio mestiere ma

* evoluto in chiave pili moderna ¢

al passo con le trasformazioni del
mercato e del settore, di intra-
prendere un’attivita professiona-
le nuova ed esclusiva, quella del
direttore di banca del XXI seco-
lo, dove la filiale da dirigere e far
crescere non & in un posto fisico,
perché questa & la filiale del pas-
sato, del Medioevo bancario, la
filiale da gestire, come gia det-
to, & presso ogni cliente. E dove
la loro figura professionale viene
esaltata perché & il Family Ban-
ker il protagonista dell'attivits, e
perché rappresenta il <banchiere
di famiglia» nei confronti di 300,
400, 500 clienti, o anche 1.000,
a seconda delle capacita e ambi-
zioni personali. Cid significa an-
che l'opportunita di svolgere una
delle professioni con prospettive
di maggior sviluppo in assoluto
e con le maggiori potenzialita, in
grado di dare molte soddisfazio-
ni dato che il modello di Banca
Mediolanum consente a chi ha le
caratteristiche di crescere molto
dal punto di vista economico e di
carriera. Come spesso & difficile
fare altrove.

Per i dirigenti e professionisti
del settore bancario € finanzia-
rio che intendono compiere il
passaggio dal vecchio modello
di banca tradizionale alla ban-
ca pitt moderna, dinamica e in-
novativa, Mediolanum mette a
disposizione tutti gli strumen-
ti e le competenze necessarie;
una preparazione e un aggior-
namento professionale garan-
titi anche attraverso I'universi-
ta aziendale Mediolanum Cor-
porate University (Mcu). Per
fornire ai clienti un servizio di
eccellenza Banca Mediolanum
ha sempre puntato e punta sul-
la grande professionalita dei
suoi Family Banker investen-
do molto in farmazione, aggior-

" namento e sviluppo delle risor- -

se umane. Non avere sportelli &
un aspetto che motiva ancora di
pil in questa direzione, perché
le risorse umane sono il cuore
di tutta la Banca e il principale
artefice del suo successo.

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

Questa & una pagina di informazione
aziendale il cui contenuto non rappresenta
una ferma di consulenza

né un suggerimento per investimenti
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