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I mercati negli ultimi venti anni hanno sempre fatto registrare alti e bassi, ma la linea dello sviluppo ha sempre avuto un trend positivo

Risparmio e strategia: consigli utili

Con l'ajuto dei promotori finanziari & sempre possibile trarre vantaggio dall’andamento dei mercati anche in momenti di crisi

@ L.a preannunciata corre-
zione dei mercati si & avverata
pumualmeme e puntualmente

runm abbiamo letto le so-
ogg1 brucla.hm Borsa
"crolla-
gl investitori

llte
ceuunala
no i mercati”,
scappano”.

La storia si ripete sempre e
come sempre |'emotivita preva-
le sul ragionamento razionale
che invece ci consiglia di com-
prare proprio quando i mercati
scendono. Come sappiamo il
comportamento umano & sog-
getlo all'emotivita. Parlando,
appunto, di risparmio dobbia-
mo tenere in conto anche dell’
intervento di altri fattori atavici
tra i quali la necessita di mette-
re in sicurezza il proprio futuro
o il mantenere pieno il proprio
granaio. Ma pensando razional-
mente il ragionamento da farsi
& in parte opposto. Imercati nel
loro insieme rappresentano
I'economia e da sempre |'econo-
mia rappresenta lo sviluppo
dell'umanity che & cresciuia
sempre e non & mai arretrata,
ci sono stati alti e bassi ma la
cosiddetta linea dello sviluppo
ha sempre avuto un trend posi-
tivo. Da questo si trae la conclu-
sione che se si investe nell'eco-
nomia mondiale e silasciano ai
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Il grafico presenta I'andamento dell'insieme delle borse mondiali nel

periodo che va dal 1985 al 2005

propri investimenti i giusti tem-
pi di maturazione che, per gl
investimenti in azioni, non pos-
sono essere inferiori agli
anni, la probabilita del buon ri-
sultato & vicina al 100%, quindi
2 il momento di cogliere 'oppor-
tunita.

Un aiuto determinante nella

estione del risparmio & dato
ﬁa.l]a funzione del Promotore
Finanziario. Quando il promo-

Pianificare sempre
i propri investimenti

Walter Ottolenghi

® Come leggere lo scenario borsistico delle ultime settimane?
Lacorrezione e stalasicuramente dolorosa, sopratiutto per gl ve-

stitori facili agli ent‘masmz dell'ultima ora, quelli che i erano acco-
s tri

datisolor

(+90‘° % dal

( to rialzist
marzo 2003 al mﬁu 2006] L'eventn, di per sé, pud essere ricon-

dotlo, finora, all'

ito della normalita statistica. Pur essendo ap-

pariscente per dimensioni, con una scivolata. dell'indice di circa il

- 10% in un mese, la misura della correzione di meta
dragficamente diversa daquelladelloscorso ottobre 200!

o non &
8.5%)0

- della primavera dell'anno passato (-6, 69%). Anche 1 2004 aveva ca-
nosciuto un paio d'inciampi simili (-6,5% ib marzo e poi -7,3% tra

m1 i & agosto).

la pena di osservare come tutte le fasi di correzione citate,
mclusabplu recente, riguardanti la Borsa di Milano, sisiano verifi-
cate in sincronia totale con analoghi movimenti delle maggiori bor-

se mondiali. Tornando. invece, al ribasso di m:

; pochi dubbi -

sembrano esserci nell'attribuirne { motivi alla reaameainalzxd.el
tassi d'inleresse che le mmnlémnmtam stanno attiiindo, a tur-

no, nelle diverse macroregi
cho provvedimenti delle

oni mondiali, Non si pud certo pensare .-
che centrali di questa primavera sia-

1o stati ynia grande sorpresa. Neppure sembrerebbe che I'inaspri-

il .ﬂlah:adlm‘ewm

anento dei Lassi possa ser

dell'economia reale. Qualche danno pm serio potrebbe pem -alla

fine, famsenu:e parquegh
operatori pill  aggressivi

nellindebitarsia basso co- .~ Solo un’accurata

sto. La percezione di qual- 3
che possibile scri ¢ consulenza consente
apparsaaé)eru piil che suffi- o
ciente ad imprimére una di superare
sterzata ad un' mercato
che, solo per limitarci al agevolrnente-
contesto 1taliano, aveva , e,
Messo asegno una galoppa- quest;l momenti
tadioltreil 20% in sei mesi. P % :

‘Questa battuta d'arresto - di forte incertezza

potrebbe rivelarsi piu che
salutare nel medio termine, se verranno confermate kacapactth di
creseita dell'economia reale e lo sviluppo ¢ d.e: m.mrgm i profitio
dell'universo delle societi quotate, nonsem-
brerebbero compromessi “dalle attuali politiche mone!am Sotto
questa luce, e gli aumenti di prezzo delle fonti energetiche e
delle materie prime sembrano essere stati assimilati dal sistemi
economici senza gravi riperoussioni. Permane quindi uno scenario
ve la maggiori variahili “classiche” sono tenute sotto controllo,
incluse quelle particolarmente enfatizzate, quali lo squilibrio com-
merciale e il debito pubblico negli Stati Uniti. Questo non toglie,
perd, che imovimenti deimercati tendano a essere bruschie repen-
tind. La presenza sempre piit imponente, tra I'altro, di organismi
d'investimento che utilizzano tecniche di hedging, ha réso disponibi-
li importanti risorse che possono costituire e sostenere posizoni
ribassiste con vendite allo scoperto, fornendo cosi maggiore ener-
gia propulsiva ai momenti di "svolta” dei mercati, in entrambi i
sensi di marcia. Mentre, semmai, & sulla lenula di alcuni nuovi pro-
tagonisti dello scenario globale, come, in primo luogo, Cina e India,
che a volte sorgono interogativi. Si tratta, perd, di interrogativi su
fenomeni nuovi e inesplorati, dove lo spazio per le sorprese, buone
o cattive che sjano, rimane ampio. Sono tempi, quindi, di forti émo-
zioni, che solo un'accurata pianificazione dei propri investimenti
consente di superare agevolmente, eventualmente approfittando
dell'opportunita che rappresentano.
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tore & sostenuto da una azien-
dain grado di fornirgli supporti
formativi e, soprattutto, una
strategiamirata, ha asua dispo-
sizionelo strumento con cui vin-
cere in primo Juogo 1a propria
emotivita per poi far fronte a
quella del cliente. E' il caso de-
gli vomini di Banca Mediola-
num che sono attentamente
preparati a fare in modo che i
propri clienti possano sfruttare

LA FORZA DI UN MARCHIO

i penodx dinegativita dei merca-
dimostrazione & data dal
fatm che durante tutte le fasi
storiche di cali dei mercati ne-
gliultimi 20 anni menirei clien-
i delle altre reti vendevano i
propri investimenti in fondi
azionari, perdendoci, i clienti di
BancaMediolanum hanno sem-
pre mantenuto il proprio inve-
stimento e magari acquistato,
ottenendo cosl, nel lungo perio-
do, buoni ,f"adam anche ab-
bassando il prezzo medio.
Un altro punto determinante
rianza del consulente
& dam al fatto che anche in pe-
riodidi crescitd dei mercatil'in-
vestimento  strategicamente
corretto nei tempi € nei modi,
esattamente come viene propo-
sto da Banca Mediolanum, con-
sente dei margini di positivita
superiori a quelli realizzati dal
puro andamento dei mercati.
Tanto per fare un esempio, da
un'indagine svolta da un noto
quotidiano risulta che nel trien-
nio 2003/2005 i portafogli dei
clienti dei fondi Mediolanum
hanno reso oltre il doppio dell’
indice generale dei Fondi Co-
muni di Investimento e che nel
solo 2005 hanno fatto registra-
Te una performance lorda pon-
derata superiore al 19%.

e Mediolanum
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Il grafico rappresenta il confronto tra I'andamento della raccolta netta dei fondi azionari Medlolanum [
quello del mercato. Questo andamem dnmns!ra come | clienti Mediol ist:

grazie alla k dei loro

con I'a

bassi e non subendo |'emotivita del momento

a sfruttare i periodi di ribasso comprando a pn.llzl piit

Riflex si fa in quattro per soddisfare le famiglie

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

LEDIOLAN@
CONTORIELEX)

(MEDIOLAN
RIFLE

MEDIOLAN
RIFLE

ARD

ME DIOLANUM

MUTUORIFLEX

@ Trasparenza dei costi
ed estrema flessibilita. Sono

este le caratteristiche che
in da principio hanno con-
traddistinto Riflex, il conto
corrente lanciato nel 2005
da Banca Mediolanum con
I'obiettivo di proporre un
prodotto "su misura” del
cliente, in grado cio di riflet-
tere e adattarsi alle sue esi-
genze personali. Da quell’
evento, in meno di un anno,
a.poriarell *marchio” Riflex
& una vasta gamma di offer-
te: la Riflexcard, la Ri-
flexcash e il mutuo Riflex.

11 conto Riflex. La traspa-
renza, si diceva, & il primo
punto di forza di Riflex. Ha
infatti un costo certo, sicuro,
che pud dzzerarsi se il clien-
te conserva con la banca in-
vestimenti per 30mila euro
oppure una giacenza mini-
ma sul conto di 6mila euro:
pub cioé costare dazeroa 5
euro al mese, il che significa
un costo annue massimo di
60 euro, senza ulteriori s;
se. Riflex permette di effet-
tuare tulte le operazioni or-
dinarie in modo illimitato e
totale: dai prelievi agli asse-
gni, dai pagamenti ai bonifi-
ci. Da la possibilita senza li-
mitazioni e sempre gratuita-
mente di prelevare contante

resso i bancomat di tutte le

anche' italiane. Consente,
sempre senza richiedere co-
sti aggiuntivi, presso gli ol-
tre 15mila sportelli conven-
zionati, di effettuare opera-
zioni di versamento’ (asse-
gni, contante) e di prelievo
(sia euro che valute estere).

Ma Riflex, soprattutto, si
pud utilizzare 24 oresu 24 e
permette al cliente di entra-
Te in banca con lo sportello
che si preferisce: via web
piuttosto che quello telefoni-
co o televisivo.

La Riflexcard. Chi sceglie
Riflex, o un altro conto cor-
rente di Banca Mediolanum,

uo richiedere Riflexcard,

a carta di credito multifun-
zione innovativa solto tutti
gli aspetti: dal materiale con
cui & realizzata, alla possibi-
lita di inserire la folografia
dell'intestatario. rendendo
coslla carta anche documen-
to di riconoscimento. Una
carta di credito, dunque,
che tutela il cliente dal ri-
schio di furto e che pud esse-
rerichiesta anche online co-
sl come il conto corrente Ri-
flex pud essere sottoscritto
via Internet consultando il si-

to www.bancamedioclanum.
it

Creata in collaborazione
con CartaSi, Riflex, al coslo
fisso annuale di 30 euro &
bancomat e pagobancomat
in Ialia’ e all'estero, via-
card, carta di credito (Visa o
Mastercard), carta per rim-
borsi rateali (carta revol-
ving}.

In particolare la carta per-
mette di valutare mensil-
mente gli importi da corri-
spondere a saldo e quanto in-
vece addebitare sul conto a
rate, senza dover decidere
al momento dell'acquisto la
modalita di rimborso. Inol-
tre Riflexcard protegge la
Fmat‘y permettendo al tito-

are di effettuare acquisti
via Internet in modo piti sicu-

COMUNICAZIONE

ro attraverso i servizi Veri-
fied by Visa e Mastercard Se-
cureCode.

La Riflexcash. E' la carta
prepagata particolarmente
adatta ai pi giovani che
puo essere richiesta da chi
abbia un conto presso la
Banca ma utilizzata da
chiunque (minori, non cor-
rentisti). La sua novita, ri-
spetto alle altre in circolazio-
ne in [talia, consiste nell'op-
zione aggiuntiva che permet-
te di stabilire in anticipo un
importo mensile da "ricari-
care” in automatico, a cui
corrispondera il relativo ad-
debito dal conto corrente di
riferimenta.

La ricarica "autamatica
conferisce un doppio vanta|
gio: in primis la spesa ris

Spot TV per le aziende
dei clienti Mediolanum

@ Banca Mediolanum d'ora in poi offrira la sua consulen-
za alle aziende dei propri clienti per quanto riguarda la co-
municazione della loro immagine e del brand.

La Banca fondata da Ennio Doris, infatti, ha pensato di
metiere a disposizione della sua ulienLelal‘esperienza matu-
rata nel campo della televisione e dei media. [l progetto ver-
ra portato avanti grazie alla preziosa collaborazione di Albo-
ran, la societa che con Mediolanum Comunicazione realizza
per il Gruppo Mediolanum filmati tv e servizi, in particolare
in occasione delle convention .mendall organizzate dall'isti-
tuto di credito. -

Ma ancora una volta ﬂmeuu per raggiun;
nuovi clienti sara rappresentato dalla rete
consulenti.

1l nostro obiettivo & di portare all’
esterno e metlere al servizio di alire
imprese, 1l know-how della Banca, la
prima che, gia quindici anni fa, deci-
deva di sperimentare la tv aziendale
come strumento di comunicazione,
formazione e al lempo stesso d;mou-
vazione delle proprie risorse”, spiega
Alessandro Marchesi, responsab: ﬁ
vendite di Alboran.

In questo progetto, dungue, la rete
di vendita della Banca, ancora una
volta, avra un ruolo centrale. "Il con-
sulente quando sirechera dal cliente, oltre ad offrirgli il sup-
porto tradizionale perla decisioni di investimento, con il suo
pe potrd mostrargli i promo e le presentazioni che il cliente
avrapoil'o pommmm modulare e adattare al profilo della
propriarealta aziendale”

In particolare la clientela della Banca pogra contare sulla
competenza del personale di Alboran, un team nutrito di
tecnici, produtiori, autori di programmi, cameraman e regi-
stiacuisara affidata la progettazione della strategia comuni-
cativa e successivamente la realizzazione dei video.

tenzali
tre Smila

eral
i oltre

Alessandro Marchesi,
responsabile
vendite Alboran

<

ta minore rispetto al carica-
mento volta per volta (il co-
sto previsto per il cliente & di
1 euro a ricarica); in secon-
do luoge da la tranquillita di
avere un' “alimentazione”
del prodotte sicura e in pie-
na autonomia.

Alla ricarica, che pub an-
che essere fatta da terz (pur-
che correntisti), si provvede
via Internet.

Il mutuo Riflex. Si rifa alla
strategia di fondo di Riflex,
Fropnnendom di garantire

acquisto di una casa di pro-
prieta con una soluzione
pensata ad hoc peril cliente.

Con questa tipologia di mu-
tuo & possibile scegliere il

iano dirimborso del capita-
e finanziato che, sulla base
delle proprie necessita, risul-
ti pill vantaggioso (a rata,
francese, flessibile al 50%, a
rata costante etc.); la tipolo-
gia di tasso: (fisso o variabi-
le, mavolendo in parte a tas-
so fisso e in parte variabile,
decidendo anche la percen-
tuale da applicare). La dura-
ta (che va da un minimo di 5
anni a unmassimo di trenta)
e ancora l'opzione "Cap”,
che nel caso dirialzo dei tas-
si mantiene I'importo della
rata a-un valore prefissato
contrattualmente. Infine va
decisa quale percentuale si
vuole finanziare conl'opera-
zione (fino al 100%).

In particolare, nel corso
della vita del mutuo, Mutuo
Riflex permette di esercita-
re diverse opzioni: aumenta-
re o ridurre la durata del mu-
tuo; ridefinire la quantita di
tasso fisso e variabile; inseri-
re un tetto massimo alla va-
riabilita del tasso (Cap); cam-
biare la modalita di rimbor-
so del capitale.

A garantire ancora pil
tranquillita per il cliente, &
possibile saltare una rata
del mutuo per far fronte a
eventualisituazioni di emer-
genza. In questo caso 'im-
porto mancante verra auto-
maticamente ridistribuito
sul piano di rimborso resi-
duo,

Perrealizzare la soluzione
cherifletta sul serio le aspet-
tative della famiglia si potri
sempre contare sulla guida
sapiente e qualificata di un
consulente globale di Banca
Mediolanum che in pin oggi
ha a disposizione un nuovo
strumento, ovvero il Riflex
home driver un software in-
novative che permette di co-

struire il mutuo ideale, varia-
bile dopo variabile, e al tem-
po stesso di fare simulazio-
ni, mostrando gli scenari fu-
turi se si andassero a cam-
biare alcune caratteristiche.

PRIVATE BANKING

Nuove sedi
inaugurate
aRoma

e Milano

In crescita Mediolanum Pri-
vate Banking. Sono due le
prestigiose sedi inaugura-
te a Milano (Via San Paolo,
1) e Roma (Largo Fontanel-
la Borghese, 84).

La Divisicne & nata nel
corso del 2005 con una mis-
sione ben chiara: offrire
consulenza bancaria e fi-
nanziaria di alto livello qua-
litativo, per soddisfare le
specifiche esigenze degli in-
vestitori con elevati patri-
moni. Vale a dire un servi-
zio fortemente personaliz-
zato e dedicato a questo
particolare segmento di
clientela

La fase di selezione per
la ricerca dei Private
Banker & partita a novem-
bre 2005,

"Entro la fine dell'anno -
affermia Paolo Suriano, re-
sponsabile di Mediolanum
Private Banking -, la nuova
realta potra fare affida-
mento su 70 Private
Banker con un portafoglio
medio pro-capite che supe-
rerai25.000.000 di Euro.

L'attuale compagine &
formata da professionisti
provenienti da una qualifi-
cata selezione svolta all'in-
terno. della rete commer-
ciale di Banca Mediola-
num e dal mondo bancario
nelsettore della promozio-
ne finanziaria®.

Due i requisiti da posse-
dere: un curriculum vitae
significativo e relazioni
con clienti di alto profilo.

1l piano di sviluppo di Me-
diolanum Private prevede
la copertura delle principa-
1 cittd italiane. La Divisio-
ne ha infatti |'obiettivo di
contare su 200 Private en-
tro il 2010.




