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Tra alti e bassi, negli ultimi venti anni la linea dello sviluppo ha fatto sempre registrare un trend positivo

Risparmio e strategia: no fai da te

Con l'aiuto dei promotori finanziari é possibile trarre vantaggio anche dalle correzioni del mercato

a preannunciala corre-
zione dei mercati si ¢
avverala puntualmente

¢ puntualmente dappertuttd
abbiamo letto le solite frasi:
“oggi bruciati in Borsa centi-
naia di miliardi”, “crollano 1
mercati”, “gli investitori scap-
pano”.

La storia si ripete sempre e
come sempre I'emotivita preva-
le sul ragionamento razionale
che invece ci consiglia di com-
prare proprio quando 1 mercati
scendono.

Come sappiamo il compor-
tamento umano & soggeito
all'emotivita. Parlando, appun-
1o, di risparmio dobbiamo tene-
re in conto anche dell’inter-
vento di altri fattori atavici tra
iqualila necessita di mettere in
sicurezza il proprio futuro o il
mantenere pieno il proprio gra-
naio. Ma pensando razional-
mente il ragionamento da farsi
& in parte opposto.

I mercati nel loro insicme
rappresentano 1'economia e da
sempre |'economia rappresenta
lo sviluppo dell’'umanita che &
cresciuta sempre e non & mai
arretrata, ¢i sono stati alti e bassi
ma la cosiddetta linea dello svi-
luppo ha sempre avuto un trend
positivo.

Da questo si trae la conclu-
sione che se si investe nell’eco-
nomia mondiale e si lasciano ai
propri investimenti i giusti
tempi di maturazione che, per
gli investimenti in azioni, non
possono esserc inferiori agli
8/10 anni, la probabilita del
buon risultato & vicina al 100%,
quindi ¢ il momento di coglie-
re |'opportunita,

Un aiuto determinante nella
gestione del risparmio & dato
dalla funzione del Promotore
Finanziario, Quando il promao-
tore & sostenuto da una azienda
in grado di fornirgli supporti for-
mativi e, soprattutto, una strate-
gia mirata, ha a sua disposizio-
ne lo strumento con cui vince-
re in primo luogo la propria
emolivita per poi far fronte a
quella del cliente

E il caso degli vomini di
Banca Mediolanum che sono
attentamente preparati a fare in
maodo che i propri clienti pos-
sano sfruttare i periodi di nega-
tivitd dei mercati: la dimostra-
zione ¢ data dal fatto che duran-
te tutte le fasi storiche di cali
del mercati negli ultimi 20 anni
mentre i clienti delle altre reti
vendevano i propri investimen-
ti in fondi azionari, perdendo-
¢i, i clienti di Banca Mediola-
num hanno sempre mantenuto
il proprio investimento e maga-
ri acquistato, ottenendo cosi,
ne!l lungo periodo, buoni gua-
dagni anche abbassando il prez-
zo medio.

Entra in Banca Mediolanum
Basta una telefonata
840 704 444
www.bancamediolanum.it
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Il grafico rappresenta il canfronto tra I'andamento della raccolta nelta del fondl azlonari
Mediolanum e quello del mercato. Queslo andamenta dimostra come i clienti Mediglanum,
con I'acquisto costanle, grazie alla consulenza del laro promotori, rigscano
a sfruttare i periodi di ribasso comprando a prezzi pid bassi e non subendo I'emolivita del momento

Un altro punto determinan-
te dell’importanza del consu-
lente & dato dal fatto che anche

in periodi di crescita dei mer-
cati I'investimento strategica-
mente corretto nei tempi e nei
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Il grafico presenta 'andamento dell'insieme

delle Borse mondiall dal 1985 al 2005

anca Mediolanum d'o-
B ra in poi offrira la sua

consulenza alle azien-
de dei propri clienti per quan-
to riguarda la comunicazione
della loro immagine e del
brand.

La Banca fondata da Ennio
Doris, infatti, ha pensato di
mettere a disposizione della
sua clientela I'esperienza matu-
rata nel campo della televisio-
ne ¢ dei media.

1l progetio verrd portaio
avanti grazie alla preziosa col-
laborazione di Alboran, la so-
cieta che con Mediolanum Co-

dall’istituto di credito,

municazione realizza per il Gruppo Medio-
lanum filmati tv € servizi, in particolare in occa-
sione delle convention aziendali organizzate

Ma ancora una volta il mezzo per raggiun-
gere i potenziali nuovi clienti sard rappresen-
tato dalla rete degli oltre 5Smila consulenti.

"1l nostro obicttivo & di portare all’ester-
no e mettere al servizio di altre imprese, il
know-how della Banca, la prima che, gia quin-

‘It progetto realizata in collaborazione con Alboran, altra societa del Gruppo
- Spot TV per le aziende
dei clienti Mediolanum

Alessaniro Marchesi
responsabile vendile of Alboran

sentazioni che il cliente avra poi 'opportu-
nita di modulare e adattare al profilo della pro-
pria realta aziendale".

In particolare Ja clientela della Banca potrd
contare sulla competenza del personale di
Alboran, un'team nutrito di tecnici, produtto-
ri, autori di programmi, cameraman ¢ registi a
cui sara affidata la progettazione della strate-
gia comunicativa e successivamente la realiz-
zazione dei video. >

modi, esattamente come viene
proposto da Banca Mediola-
num, consente dei margini di
positivitd superiori a quelli rea-
lizzati dal puro andamento dei
mercati.

Tanto per fare un esempio,
da un’indagine svolta da un
noto quotidiano risulta che nel
triennio 2003/2005 i portafo-
gli dei clienti dei fondi Me-
diolanum hanno reso oltre il
doppie dell’indice generale dei
Fondi Comuni di [nvestimento
e che nel solo 2003 hanno fatto
registrare una performance
lorda ponderata superiore al
19%. Tutio questo ¢ dovuto
soprattutto alla strategia della
Banca e al modo con il quale
la Banca stessa ¢ in grado. di
comunicare ai propri uomini la
strategia.

dici anni fa, decideva di spe-
rimentare la tv aziendale come
strumento di comunicazione,
formazione e al tempo stesso
di motivazione delle proprie
risorse”, spiega Alessandro
Marchesi, responsabile vendite
di Alboran.

In questo progetto, dunque,
la rete di vendita della Banca,
ancora una volta, avra un ruolo
centrale. "I1 consulente quan-
do si rechera dal cliente, oltre
ad offrirgli il supporto tradi-
zionale per le decisioni di inve-
stimento, con il suo pc potra
mostrargli i promo e le pre-
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