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Il boom del mercato italiano (il migliore in Europa) non é percepito dai risparmiatori

Record in Borsa nel 2004 (+15%)

na recente ricerca di
l ’ SWG ha evidenziato
come la maggior parte
dei risparmiatori ritenga che la
borsa italiana nel 2004 sia cre-
sciuta molto di meno di quanto
abbia in realta fatto. E una ricer-
ca interessante che evidenzia
come per la maggioranza dei
risparmiatori il percepito sia
molto differente dalla realta.
Una prima considerazione &
relativa al dati di falto: i'ltalia
nel 2004 & stato uno dei mercati
sviluppati migliori di Europa
{+15% cui si devono aggiunge-
re i dividendi), ma tutfi 1 merca-
i azionari hanno avuto un anno
positivo, mettendo a segno un
consistente rialzo.
L'indice globale Morgan
Stanley & cresciuto in valuta lo-

cale del + 13%, ma alcuni mer-
cati minori §i sono rivalutati di
oltre il 100%. Gli Stati Uniti
sono cresciuti del 10% circa ,
anche se per |"investitore euro-
peo la maggior parte (8%) del
rialzo & stato eroso dalla valuta,

Le ragioni del rialzo sono
da attribuire alla continua cre-
scita dell’economia mondiale ¢
del lento ritomo delle valutazio-
ni borsistiche verso livelli pid
“normali”, E' interessante come
il primo motore della ripresa, la
crescila economica, sia proprio
quello che, essendo debole in
Italia (1.4%) rispetto al resto del
mondo (olire il 4%) ¢ la proba-
bile causa dell’errata percezione
dei risparmiatori italiani.

1i problema che affligge i
risparmiatori & noto da tempo ed

& legato alla tendenza di ogni
individuo a prestare particolare
attenzione agli eventi recenti (ad
esempio alla flessione dell'ini-
zio millennio ¢ non al trend di
Tungo periodo), e alle notizie che
confermano I opinione preva-
lente, non a quelle che, prean-
nunciando cambiamenti di ten-
denza, non sono cosi affermate,
Se & insito nella natura uma-
na essere influenzati dalle no-
tizie pil negative, & invece pil
interessante il suggerimento che
spesso viene dato per combatte-
re I'ignoranza sul reale anda-
mento dei mercati finanziari.
Spesso si suggerisce infatti di
informarsi maggiormente nella
convinzione che un maggiore
numero di dati disponibili si tra-
duca poi in maggiori informa-

zioni con un reale valore per
I'investitore. Questo ci rende
perd vittime di un'altra debolez-
2a: l'illusione della conoscenza.
Un investitore informato

tor, che non hanno desiderio di
“fare da s€”, perché hanno capi-
to che & un'attivith che richiede

*pervi saldi e un impegno rile-

vante e continuo, hanno poco &

avrebbe visto che i mercali erano  che vedere con quanto il merca-
saliti, e quindi? Doveva investire o ha fatio nell'anno.

nella speranza che il movimento L'informazione chiave &
rialzista conti o avrebbe se slessi”, le proprie
dovuto non investire perché il  necessith e i propri obbl::l:m e
rialzo c'era gia stato (in fondo il pamﬁamunplanudmspm-rmo
‘merealo ilaliano si & che permetta di raggiungere ghi

rispetto al minimo del 2002),
Una maggiore mole di dati sicu-
ramente da una maggiore
impressione di conoscere, ma
non risolve il problema alla base.

In realti il problema & total-
mente diverso: le informazioni
utili sono quelle che permettono
di raggiungere gli obbiettivi e
questi obbiettivi per i risparmia-

obbiettivi a scadenza; le varia-
zioni di breve periodo sonagl pil
delle volte imlevanti o utili per
fare Lopposto di quello che I'im-
pulso suggerisce. [ per questo
che il pessimismo pit delle volte
paga, ma solo coloro che reagi-
scono e fanno I'opposto di quel-
lo che le emozioni dettano loro.
Giovanni Bagiotti
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La gestione delle risorse finanziarie va finalizzata a garantire un adeguato tenore di vita

Prevenire i rischi per salvare il risparmio

Nei momenti difficili il Consulente Globale punto di riferimento essenziale

| Consulente Finanziario, s¢
si vuole semplificare e chia-
n.reilmmoloelas.laﬁg\l—
ra, pud essere opportunamente
cmmmdmedwudclnmn
mio. Nonsmmad.tmnndodl
dire. 1l promotore

In campo medico la preven-
zione & alluabile attraverso le
vaccinazioni, perd & impensabile
potem ricorrere per
ogni minimo rischio. Per il

rischio appendicite, ad esempio,

presenta, per la famiglia, per |I
risparmiatore, un punto di rifer-
mento importante, essenziale,
determinante. E’ colui che esami-

basta la consape con
un semplice intervento chirurgi-
co il problema si rsolve.

Diverso & il caso di altre
malattie anche pill importanti, per

na la situazione economica, che  le quali la vaccinazione ¢ addirit-
analizza il quadro patrimoniale tra obbligatoria, contro le quali
del proprio cliente, che ne identi- hisogna tutelarsi in anficipo.
fica le nocessith, che ne indirizza * Anche nella gestione del pro-
le scelte che devono coordinare  prio risparmio adol-
‘bisogni e soluzioni agli stessi. tare lo stesso principio: saper
Accade inevitabilmente che  individuare quali sono Je priorith
e momenti pid difficili si avwer-  da non trascurare, quali sono le
1a la nooessitd di avere al proprio  malattie contro cui vaccinarsi,
ﬁamnmgu;dacapam, profes- Lamnmumd:lmempm-
prep Eunz VK le, in lare in Jtalia,
Decessith imprescindibil & all Tante: le riforme gia
Per rimanere al paragone  fatie, lante quelle che dovranno
sanitario guardiamo cosa sla = ancora esere fane. Come dovieb-
accadendo nelle aree colpite dal  be comportarsi in questo contesio

maremolo. I1 lavoro dei medici
assume un valore che supera il
pur gravoso impegno della loro
missione. Lemergenza 1i poria a
dover gestire quelko che in condi-

ziomi rormali sarebbe anche solo
difficile immaginare. Tultavia la
loro dedizione non viens meno.
Non si arrendono. Neanche
davanti a tante difficolth frenano
la loro voglia di aiutare chi 2 in
situazioni di estrema difficoltd,
seno consapevoli dell’importanza
di quello che stanno facendo.

Vale lo stesso per i consulen-
1i finanziari. In un momento in
cui il mercato & disorientato, ha
subito scossoni e maremoti di
ogni genere, per i risparmiator

diventa indispensabile poter.

avere un professionista del
risparmio che sappia guidardi con
sicurezza, un professionista che
ha alle spalle un’azienda in
grado di prepararlo, di formarlo
e sopearuito di non abbandonar-
lo nel mare in tempesta.

Ci sono, perd, delle priori
che non possono essere trascu-
rate. Nel settore della corretta
gestione del risparmio, oggi,
tale prioritd ha un nome ben
preciso; previdenza. .

un promotore finanziario? Un
consulente del risparmio?

Un promotore finanziario
non pub obbligare una famiglia
a vaccinarsi contro quello che
rischia di diventare un problema
sociale: I'incapacita di mantene-
re nel tempo il proprio tenore di
vita. Tuttavia il compito di cia-
seuno di loro, di ogni medico del
risparmio, & proprio quello di
farsi carico del destino dei pro-
pri clienti. Si tratta di un dovere
professionale oltre che di un
dovere morale. La vaccinazione
obbligatoria, in questo caso la
previdenza pubblica, non & pi
sufficiente, non da pill garanzie,
Chi ha la consapevolezza di
o ¢id, non pud von jpterveni-
re. Un medico del risparmio
deve essere in grado di guidare
le scelte dei propii clienti, indi-
rizzandone le risorse verso quel-
le prioritd per le quali il tempo
di intervento & davvero molto
limitato nel tempo. Bisogna
essere consapevoli che commet-
tere un errore'di valutazione nel
campo previdenziale non forni-
sce spazio a possibili soluzioni
alternative. Un errore oggi non
pud essere corretto domani.

‘Vivere piit a lungo dovra essere un piacere.non un problema:
5 T

02004 all'inscgna del

successo ¢ della noto-

rieth, un 2005 che na-
soe sollo auspici ancor pil fa-
voeevoli. 1 segreto del suoces-
50 di Mediolanum Channe] sia
nelle parole di Giuseppe Ma-
scitelli, amministratore delega-
to di Mediolanum Comunica-
zione: "Sono conyinto che il
pubblico ci abbia premiato per
Iattenzione che abbiamo dimo-
strato soprattutto alle persone,
prima di tutto ['aftenzione per il
nostro pubblico, al quale abbia-
mo voluio trasferire la nostra fi-

lori'con i quali opera anche il
gruppo puidato da Ennio Doris”.

1 dati d’ascolto confermano
che il canale sﬂcﬂmn’. di Bmm
Mediol Ha i

1l palinsesto sara potenziato con rubriche di motori e cucina

I nuovi programmi di Mediolanum Channel

il miglior format televisivo del-
"anno al Festival Filmondo
2004. Gente di mare, invece, ha
ricevuto un premio speciale della

©on sempre maggior allenzione
agli occhi di un pubblico televisi-
vo, ¢ satellitare in particolare. La
votoricld di Mediolanum Chan-
el ha"avuta un incremento del-
T11% rispetto allo scorso anno,
ma |'aumento del 30% dell’au-
dience conferma ancor pib la
bonth delle i

giuria in della stessa
manifestazione. Ma quello che ci
gratifica ancora di piu & il ri-
conoscimento assegnatoci da
Mille Canali”.

La prestigiosa rivista di setio-
re ha premiate Mediolanum
Channel tra le tv digitali in chiaro
oon questa motivazione: “per la
di alcune

“Abbiamo ricevuto tre pmmpm
stigiosi - ha sotiolineato Masci-
telli - il primo per a trasmissione
Navigatori del Tempo, giudicato

sue produzioni che qualificano
I'emittente come una realid di
ottimo livello pell'intero mondo
televisivo italiano™

Tante conferme, ma anche
importanti novith per | nuova
stagione televisiva appena co-
minciata. “Abbiame deciso di
confermare praticamente tutt i
programini gid prodott, che sano
inserit in tre fasce differenti: Life
Style, Commumity Mediolanum
&d Economia ¢ finanza. Ai pro-
grammi gid prodotti s¢ ne ag-
giungeranno altri di notevole
Spessore. My ‘Way s occuperd di
motori: si tratterd di racconti di
viaggio con mezzi che si sposta-
0o a motore, DVD EXTRA spo-
stera |'attenzione sui contenuti
extra dei Dvd, quelli che spesso
raccolgone segreti di regia, lecni-
che e contributi speciali inerenti |
contenuti del film. Avremo anche
na: uno- chef di fama intemazio-
nale avrit come allievo un capita-
0o d'industria, che si cimenterd
tell"arte culinaria, Noo manche-
ranno, naturalmente, tutte le tra-
smissioni legate al seftore econo-
mico, quelle che o permetteran-
10 di seguiire. da vicino il mondo
del risparmio™.

Si cercano
Consulenti

elle prossime st

mane sulle princi-
pali TV locali an-
dranno in onda i nuovi spot
di Banca Mediolanum.

Una campagna pubbli-
citaria diretta a scleziona-
re aspiranti Consulenti
Globali.

E Francesco Minelli,
direttore Marketing di
Banca Mediolanum, a trac-
ciame le linee guida, “La
nuova campagna intende
promuovere la possibilita
di intraprendere I'attivita
di Promotore Finanziario ¢
in particolare quella di
Consulente Globale. Si
tratta, infatti, di due pro-
fessioni diverse per alcune
caratieristiche.

1l Consulente Globale
si differenzia dal Promo-
tore Finanziario per la pos-
sibilitd di soddisfare a
360°, con qualsiasi tipo di
strumento finanziario, le
esigenze della famiglia ita-
liana. In particolare, come
emerge da uno degli spot
che andranno in onda, il
Consulente Globale, a dif-
ferenza del Promotore Fi-
nanziario, non dipende da-
gli andamenti dei mercati
finanziari per i propri gua-
dagni ¢ per la propria rea-
lizzazione professionale,

Dalla previdenza, pro-
blema molto sentito nel
BOSIro paese, agli investi-
menti; dai prodotti legali
all’erogazione (mutui,
carte di credito, conli cor-
renti), a quelli dedicati
ala protezione della fami-
glia, della persona e delle
cose, Banca Mediolanum
mette a disposizione dei
propri Consulenti Globali
una gamma di prodotti in
grado, con il giusto sup-
porto formativo, di garan-

aspiranti
Glohali

tire; il massimo-livello. di.
plamﬁca.zmnc del rispar-
mio di ogni smgo]a fami-
glia”.

Particolare attenzione &
stata riposta nella scelita
delle emittenti e nella pia-
nificazione della campa-
gna. “E’ stata scelta una
pianificazione “di qualitd”,
- prosegue Minelli - basata
su spazi coerenti con i
valori del nostro brand,
all'interno di break pubbli-
citari naziopali. Inoltre, il
formato da 40 secondi che
¢ stato scelto per lo'spot, &
del tutto adeguato al mes-
saggio che vogliamo
comunicare. Per quanto
riguarda la wperrum terri-
toriale, quella assicurata
dalle emittenti scelte & coe-
rente con la distribuzione
della rete commerciale e
capace di fornire al brand
piena visibilita”,

Sono tre gli spot che
verranno presentati nel |
corso di questa campagna.
“1 soggetti che vengono
adoperati sono legati a tre
target di riferimento diffe-
renti”- spiega Francesco
Minelli.

“Il primo spot, ambien-
tato all’interno di un’apto,
si rivolge a chi & gia
Promotore Finanziario; il
secondo, ambientato in una
sala da the, & incentrata
sulla possibilitd ¢ sui van-
taggi di intraprendere la
libera professione per una
persona che oggi svolge
un’attivitd da dipendente;
il terzo spot & quello pid
innovativo ed ha come
riferimento il target fem-
minile: & sbagliato, infatti,
ritenere che 1a Consulenza
Globale sia ad oggi una
professione esclusivamente
maschile”. .
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