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Con l'aiuto dei
promotori @
sempre possibile
trarre vantaggi
dalla correzione
dei mercati

La preannunciata correzio-
ne dei mercati si & avverata
puntualmente ¢ puntualmen-
te dappertutto abbiamo letto
le solite frasi: "oggi bruciati
in Borsa centinaia di miliar-
di", "crollano i mercati”, "gli
investitori scappano”.

La storia si ripete sempre
e come sempre l'emotivita
prevale sul ragionamento ra-
zionale che invece ¢i consi-
glia di comprare proprie
quando i mercati scendono.
Come sappiamo il comporta-
mento umano & soggetto
all'emotivita. Parlando, ap-
punto, di risparmio dobbia-
mo tenere in conto anche
dell'intervente di altri fatto-
riatavici tra i quali la neces-
sita di mettere in sicurezza
il proprio futuro o il mante-
nere pieno il proprio grana-
ic. Ma pensando razional-
mente il ragionamento da
farsi @ in parte opposto. I
mercati nel loro insieme rap-
presentano 1'economia e da
sempre 1'economia rappre-
senta lo sviluppo dell' umani-
ta che & cresciuta sempre e
non & mai arretrata, ci sono
stati alti e bassi ma la cosid-
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detta linea dello sviluppo ha
sempre avuto un trend posi-
tivo. Da questo si trae la con-
clusione che se si investe
nell'economia mondiale e si
lasciano ai propri investi-
menti i giusti tempi di matu-
razione che, per gli investi-
menti in azioni, non pessono
essere inferiori agli 8/10 an-
ni, la probabilita dpl buon ri-

sultato & vicina al 100%,
quindi & il momento di co-
gliere 1'opportunita.

Un aiuto determinante nel-
la gestione del risparmio &
dato dalla funzione del Pro-
motore Finanziario. Quando
il promotore & sostenuto da
una azienda in gfado di for-
nirgli supporti formativi e,
soprattutto, una strategia

mirata, ha a sua disposizio-
ne lo strumento con cui vin-
cere in primo luoge la pro-
pria emotivita per poi far
fronte a quella del cliente.
E' il caso degli womini di
Banca Mediclanum che sono
attentamente preparati a fa-
re in modo che i propri clien-
ti possano sfruttare i periodi
di negativita dei mercati: la

dimostrazione & data dal fat-
to che durante tutte le fasi
storiche di cali dei mercati
negli ultimi 20 anni mentre i
clienti delle altre reti vende-
vano i propri investimenti in
fondi azionari, perdendoci, i
clienti di Banca Mediolanum
hanno sempre mantenuto il
proprio investimento e maga-
ri acquistato, ottenendo co-

a te

Il grafico rappresenta il confrante
tra I'andamento della raccolta
netta dei fondi azionari
Mediolanum e quello del mercato.
Questo andamento dimestra come
1 clienti Mediolanum, con
F'acquisto costante, grazie alla
consulenza dei lare promotori
riescano a sfruttare i periol
ribasso comprando a prezzi pit
bassi e non subendo I'emotivita
del momento

si, nel lungo periodo, buont
guadagni anche abbassando
il prezzo medio.

Un altro punto determinan-
te dell'importanza del con-
sulente & dato dal fatto che
anche in periodi di crescita
dei mercati l'investimento
strategicamente corretto
nei tempi e nei modi, esatta-
mente come viene proposto
da Banca Mediolanum, con-
sente dei margini di positivi-
ta superiori a quelli realizza-
ti dal puro andamento det
mercati.

Tanto per fare un esempio,
da un'indagine svolta da un
noto quotidiano risulta che
nel triennio 2003/2005 i por-
tafogli dei clienti dei fondi
Mediolanum hanno reso mol-
to pilt dell'indice generale
dei Fondi Comuni di Investi
mento e che nel solo 2005
hanno fatto registrare una
performance lorda pondera-
ta superiore al 19%. Tutto
questo & dovuto soprattutto
alla strategia della Banca e
al modo con il quale la Ban-
ca stessa & in grado di comu-
nicare ai propri uomini la
strategia.

Spot TV per le aziende
dei clienti Mediolanum

Il progetto realizzato in collaborazione
con Alboran, altra societa del Gruppo

Banca Mediolanum d'era in
poi offrira la sua consulenza
alle aziende dei propri clien-
ti per quanto riguarda la co-
municazione della lore imma-
gine e del brand.

La Banca fondata da Ennio
Doris, infatti,
ha pensato di
mettere a dispo-
sizione della
sua clientela

‘1'esperienza
maturata nel
campo della te-
levisione e dei
media.

Il progetto
verra portato
avanti grazie al-
la preziosa col-
laborazione di
Alboran, la so-
cietd che con
Mediolanum Co-
municazione re-
alizza per il
Gruppo Medio-
lanum filmati
tv e servizi, in particolare in
occasione delle convention
aziendali organizzate
dall'istituto di credito,

Ma ancora una volta il mez-
zo per raggiungere i poten-
ziali nuovi clienti sara rap-
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Alessandro Marchesi,
respansabile vendite
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presentato dalla rete degli ol-
tre 5mila consulenti.
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tare all'esterno e mettere al
servizio di altre imprese, il
know-how della Banca, la
prima che, gia quindici anni
fa, decideva di
sperimentare la
tv aziendale co-
me strumento
di comunicazio-
ne, formazione
e al tempo stes-
so di metivazio-
ne delle proprie
risorse”, splega
Alessandro
Marchesi, re-
sponsabile ven-
dite di Alboran.

In questo pro-
getto, dunque,
la rete di vendi-
ta della Banca,
ancora una vol-
ta, avra un ruo-
lo centrale. "Il
consulente
quando st rechera dal clien-
te, oltre ad offrirgli il suppor-
to tradizionale per le decisio-
ni di investimento, con il suo
pec potrd mostrargli i promo
e le presentazioni che il
cliente avra poi l'opportuni-
ta di modulare e adattare al
profilo della propria realtd
aziendale”,

In particolare la clientela
della Banca potra contare
sulla competenza del perso-
nale di Alboran, un team nu-
trito di tecnici, produttori,
autori di programmi, camera-
man e registi a cui sara affi-
data la progettazione della
strategia comunicativa e suc-
cessivamente la realizzazio-
ne dei video.

Riflex si

Trasparenza dei costi ed
estrema flessibilita. Somo
queste le caratteristiche che
fin da principio hanno con-
traddistinto Riflex, il conto
corrente lanciato nel 2005 da
Banca Mediolanum con
1'obiettivo di proporre un pro-
dotto "su misura” del cliente,
in grado ciog di riflettere e
adattarsi alle sue esi-
genze personali, Da
quell'evento, in me-
no di un anne, a por-
tare il "marchio” Ri-
flex & una vasta gam-
ma di offerte: la Ri-
flexcard, la Riflexcash e il
mutuo Riflex. Il conto Riflex.
La trasparenza, si diceva, eil
primo punto di forza di Ri-
flex. Ha infatti un costo cer-
to, sicuro, che pud azzerarsi
se il cliente conserva con la
banca investimenti per 30mi-
la euro oppure una giacenza
minima sul conto di 6mila eu-
ro: pud cioé costare da zero a
5 euro al mese, il che signifi-
ca un ¢osto annuo massimo
di 60 euro, senza ulteriori
spese. Riflex permette di ef-
fettuare tutte le operazioni or-
dinarie in modo illimitato e to-
tale: dai prelievi agli assegni,
dai pagamenti ai bonifici. Da
la possibilita senza limitazio-
ui e sempre gratuitamente di
prelevare contante presso i
bancomat di tutte le banche
italiane. Consente, sempre
senza richiedere costi aggiun-
tivi, presso gli oltre 15mila
sportelli convenzionati, di ef-
fettuare operazioni di versa-
mento (assegni, contante] e
di prelieva (sia euro che valu-
te estere).

Ma Riflex, soprattutto, si
pubd utilizzare 24 ore su 24 ¢
permette al cliente'di entrare
in banca con lo sportello che
si preferisce: via web piutto-
sto che quello telefonico o te-
levisivo.

La Riflexcard. Chi sceglie
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fa in quattro per le

Una vasta gamma di offerte per
venire incontro a tutte le esigenze e
le aspettative dei clienti

Riflex, o un altro conto cor-
rente di Banca Mediolanum,
pud richiedere Riflexcard, la
carta di credito multifunzio-
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ne innovativa sotto tutti gli
aspetti: dal materiale con cui
& realizzata, alla possibilitd
di inserire la fotografia
dell'intestatario, rendende
cosi la carta anche documen-
to di riconoscimento, Una car-
ta di credito, dunque, che tu-
tela il cliente dal rischio di
furto & che pud essere richie-
sta anche online cosi come il
conto corrente Riflex pud es-
sere sottoscritto via Internet
consultando il sito
www . bancamediola-
num.it.

Creata in collabora-
zione con CartaSi, Ri-
flex, al costo fisso an-
nuale di 30 euro &
bancomat e pagobancomat in
Italia e all'estero, viacard,
carta di credito (Visa o Ma-
stercard), carta per rimborsi
rateali (carta revolving).

In particolare la carta per-
mette di valutare mensilmen-
te gli importi da corrisponde-
re a saldo e quanto invece ad-
debitare sul conto a rate, sen-
za dover decidere al momen-
to dell'acquiste la modalita
di rimborso. Inoltre Ri-
flexcard protegge la privacy,
permettendo al titolare di ef-
fettuare acquisti via Internet
in modo pil sicuro attraverso
i servizi Verified by Visa e Ma-
stercard SecureCode.

ML
FLEX)

(MEDIOLANY

La Riflexcash. E' la carta
prepagata particolarmente
adatta ai piit giovani che pud
essere richiesta da chi abbia
un conto presso la
Banca ma utilizzata
da chiunque (minori,
non correntisti). La
sua novita, rispetto
alle altre in circola-
zione in Italia, consi-
ste nell'opzione aggiuntiva
che permette di stabilire in
anti¢ipo un importo mensile
da "ricaricare” in automatico,
a cui corrispondera il relativo
addebito dal conto corrente
di riferimento.

La ricarica "automatica”
conferisce un doppio vantag-
gio: in primis la spesa risulla
minore rispetto al caricamen-
to volta per volta (il costo pre-
visto per il cliente & di 1 eura

A i

M
MUTUQ

a ricarica); in secondo lucgo
da la tranquillita di avere un'
"alimentazione" del prodotto
sicura e in piena autonomia.

Alla ricarica, che pud anche
essere fatta da terzi (purché
correntisti), si provvede via
Internet.

Il mutuo Riflex. Si rifa alla
strategia di fondo di Riflex,
proponendosi di garantire
I'acquisto di una casa di pro-
prieta con una soluzione pen-
sata ad hoc per il cliente.

Con questa tipologia di mu-
tuo & possibile scegliere il pia-
no di rimborso del capitale fi-
nanziato che, sulla base delle
proprie necessitd, risulti pil
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vantaggioso (a rata, france
se, flessibile al 50%, a rata
costante etc.}; la tipologia di
tasso: (fisso o variabile, ma
volendo in parte a tasso fisso
e in parte variabile, deciden
do anche la percentuale da ap-
plicare). La durata (che vada
un minimo di 5 anni a un mas-
simo di tremnta) e ancora l'op-
zione "Cap", che nel caso di
rialzo dei tassi mantiene 1'im-
porto della rata a un valore
prefissato contrattualmente.
Infine va decisa quale percen-
tuale si vuole finanziare con
'operazione (fino al 100%).

In particolare, nel corso del-
la vita del mutuo, Mutuo Ri-
flex permette di esercitare di-
verse opzioni: aumentare o ri-
durre la durata del mutuo; ri-
definire la quantita di tasso
fisso e variabile; inserire un
tetto massimo alla variabilita
del tasso (Cap); cambiare la
modalita di rimborso del capi-
tale.

A garantire ancora pill tran-
quillita per il cliente, & possi-
bile saltare una rata
del mutuo per far
fronte a eventuali si-
tuazioni di emergen-
za. In questo casc
I'importc mancante
verra automatica-
mente ridistribuito sul piano
di rimberso residuo.

Per realizzare la soluzione
che rifletta sul serio le aspet-
tative della famiglia si potra
sempre contare sulla guida
sapiente ¢ qualificata di un
consulente globale di Banca
Mediolanum che in pilt oggi
ha a disposizione un nuovo
strumento, ovvero il Riflex
home driver un software inno-
vativo che permette di costru-
ire il mutuo ideale, variabile
dopo variabile, e al tempo
stesso di fare simulazioni,
mostrando gli scenari futuri
se siandassero a cambiare al-
cune caratteristiche.

i Banca Mediolanum nella consulenza
di alto livello nasce Mediotanum Private

PI{J VALORE AL TUO VALORE. ‘

Mediolatm Private Banking ricerca professionisti di
talento, fortemente interessati a valorizzare le proprie patenzialics
e decisi a realizare le pi0 grandi ambizioni di successo personale.

Importanti relazioni, prodotti alamente specializzati e standard

qualitativi superiori per riservare a se stessi e al propri Clienti |

vantaggi di un rapporto ancor pli privilegiate.

Mediolanum Private Banking. ‘

Siamo pronti per dare piQ valore al tuo valore. |

privatebanking@bancamediolanum.it
Tel. 02.90493234 -

02.904928212 - 02.90492773
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