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INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

Tra alti e bassi, Ia linea dello sviluppo ha fatto sempre registrare un trend positivo

Risparmio e strategia: consigli utili

Con [ailto dei promotori finanziari é possibile trarre vantaggio anche dalle correzioni del mercato

# preannunciata corre-
zione dei mercali si &

L avverata p 1

e puntualmente dappertutto
abbiamo letto le selite frasi:
“oggi bruciati in Borsa centinaia
di miliardi”, “crollano i merca-
1§, “gli investitor scappana’,
La storia si ripete sempre &
come sempre |'emotivit preva-
le sul ragionamento razionale
che invece ci consiglia di com-
prare proprio quando i mercati
scendone. Come sappiamo il
comportamento umano & sog-
gelto all’emotivitd. Parlando,
appunto, di risparmio dobbiama
tenere in conlo anche dell'inter-
vento di altri fatiori atavici tra i
quali la necessita di mettere in
sicurezza il proprio futuro o il
mantenere pieno il proprio gra-
naio, Ma pensando razional-
menle il ragionamento da farsi &
in parte opposto. I mercati nel
loro insieme rappresentano 1'e-
conomia e da sempre 1'ccono-
mia rappresenta lo sviluppo del-
I'umanita che & cresciula sem-
pre € non & mai arretrata, ci so-
no.stati alti e bassi ma la cosid-
detfa lined dello Sviluppo ha
sempre avuto un trend positivo.
Da questo si traz la conclusione

Il grafico presenta I'andamento
dell'lnsieme delle Borse mondiall dal 1985 al 2005

che se si investe nell’economia
mondiale ¢ si lasciano ai propri
investimenti 1 giusti tempi di
maturazione che, per gli investi-
menti in azioni, non possoNo e5-
sere inferior agli 8/10 anni, la
probabilita del buon risultato &
vicina al 100%, quindi & il mo-
mento di cogliere I'opportunitd.

Un aiuo determinante nella
gestione del risparmio & dato dal-
la funzione del Promotore Fi-
nanziario. Quando il promotore &
sostenuto da una azienda in
grada di fomirgli supporti forma-

tivi e, soprattutto, una strategia
mirala, ha a sua disposizione lo
strumento con cui vincere in
primo luogo la propria emotivit
per poi far fronte a quella del
cliente. E' il caso degli uomini di
Banca Mediolanum che sono at-
tentamente preparati a fare in
maodo che i propri clienti possana
sfruttare i periodi di negativitd
dei mercati: la dimostrazione &
data dal fatto che durante wie le
fasi steriche di cali*dei mercati
negli ultimi 20 anni mentre i
clienti delle altre reti vendevano i

Cans:derazmm suﬂa scenarm barsislico”

Private Banking apre due nuove sed

propr investiment in fondi azio-
nari, perdendoci, i clienti di
Banca Mediolanum hanno sem-
pre mantenuto il proprio investi-
meito ¢ magari acquistato, ofie-
nendo cosl, nel lungo periodo,
buoni guadagni anche abbassan-
do il prezzo medio.

Un alto punto determinante
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dell'imp del consulente &
dato dal fatto che anche in perio-
di di crescita dei mercati I'inve-
slimento strategicamente cormetto
nei tempi e nei modi, esattamen-
te come viene proposio da Banca
Mediolanum, consente dei mar-
gini di positivita superiori a quel-
li realizzati dal puro andamento
dei mercati. Tanto per fare un
esempio, da un'indagine svolta
da un noto quotidiana risulta che
nel triennio 200312005 i portafo-
gli dei clienti dei fondi Mediola-
num hanno reso oltre il doppio
dell’indice generale dei Fondi
Comuni di Investimento ¢ che
nel solo 2005 hanno fatto regi-
strare una performance lorda
ponderata superiore al 19%. Tut-
‘to questo ¢ dovuto soprattutto
alla strategia della Banca e al
modo con il quale la Banca stes-
sadin grado di comunicare ai
propri uomini la strategia.

rasparenza dei costi ed
T estrema flessibilita.

Sono queste le caratte-
ristiche che fin da principio
hanno contraddistinto Riflex,
il conto corrente lanciato nel
2005 da Banca Mediolanum
con I'obiettivo di proporre un
prodotto “su misura” del
cliente, in grado cioé di nflet-
tere e adaltarsi alle sue esigen-
ze personali. Da quell'evento,
in meno di un anno, a portare
il “marchio” Riflex & una
vasta gamma di offerte: la
Riflexcard, la Riflexcash e il
mutuo Riflex,

Il conto Riflex. La traspa-
renzd, si diceva, & il primo
puato di forza di Riflex. Ha
infatti un costo certo, sicuro,
che-podazzerarsi se il cliente
onserva con la banca investi-
menti per 30mila euro oppure
una giacenza minima sul conto
di 6mila euro: pud ciod costare
da zero a 5 euro al mese, il che
significa un costo annuo mas
simo di 60 euro, senza ulleriori
spese. Riflex permette di effet-
tuare tutte le operazioni ordi
narie in modo illimitato ¢ tota-
le: dai prelievi agli assegni, dai
pagamenti ai bonifici. Da la
possibilith senza limitazioni e
sempre -graluitamente di prele-
vare contante presso i banco-
mal di tutte le banche italiane.
Consente, sempre senza richie-
dere cosli aggiuntivi, presso gli
oltre 15mila sportelli conven-
zionati, di effettuare operazioni
di versamento (assegni, con-
tante) ¢ di prelieve (sia euro
che valute estere).

Ma Riflex, soprattutto, si
pud utilizzare 24 ore su 24 ¢
permette al cliente di entrare in
banca con lo sportello che si
preferisce: via web piuttosto che
quello telefonico o lelevisiva.

I grafico rapp ta il

tral

to della raccolta netta del fondi azionar! Mediolanum e quello del mercalo.

Qussta andamento dimostra come i clignti Medialanum, con I'acquisto costante, grazie alla consulenza del loro promoleri,
tiescana a struttare | periodi di ribasso comprando a prezzl pii bassi e non subendo I'emotivita de! momento

La Riflexcard. Chi sceglie
Riflex, o un altro conto corren-
te di Banca Mediolanum, pud
richiedere Riflexcard, la carta
di credito multifunzione inno-
vativa solto tuti gli aspelti: dal
materiale con cui & realizzata,
alla possibilita di inserire la
fotografia dell'intestatario, ren-
dendo cosi Ja carta anche docu-
mento di riconoscimento. Una
carta di credito, dunque, che
tutela il cliente dal rischio di
furto e che pud essere richiesta

n crescita Mediolanum Private
I Banking. Sono due le prestigiose

sedi inaugurate a Milano (Via San
Paoclo, 1) e Roma (Largo Fontanella
Borghese, 84}

La Divisione & nata nel corso del
2005 con una missione ben chiara: offri-
e consulenza bancaria e finanziaria di
alto livello qualitativo, per soddisfare le
specifiche esigenze degli investitori con
elevati patrimoni, Vale a dire un servizio
fortemente personalizzato e dedicato a

queslo particolare segmento di clientela.

La fase di selezione per la ricerca dei
Private Banker & partita a novembre
2005

"Entro la fine dell’anno - afferma
Paolo Suriano, responsabile di Mediola-
num Private Banking -, la nuova realtd
potra fare affidamento su 70 Private
Banker con un portafoglio medio pro-
capite che superera i 25.000.000 di Euro.

L'attuale compagine & formata da
professionisti provenienti da una qualifi-

cata selezione svolta all'interno della
rete commerciale di Banca Mediolanum
¢ dal mondo bancario nel settore della
promozione finanziaria",

Due i requisiti da possedere: un cur-
riculum vitae significativo e relazioni
con clienti di alto profilo.

11 piano di sviluppo di Mediolanum
Private prevede la copertura deile princi-
pali cittd italiane. La Divisione ha infatti
I'obiettivo di contare su 200 Private
entro il 2010,

anche online cosi come il
conto corrente Riflex pubd esse-
re sottoscritto via Internet con-
sultando il sito www.bancame-
diolanum.it.

Creata in collaborazione
con CartaSi, Riflex, al costo
fisso annuale di 30 euro & ban-
comat e pagobancomal in [talia
¢ all'estero, viacard, carta di
credito (Visa o Mastercard),
carta-per rimborsi rateali (carta
revolving).

In particolare la carta per-

mette di valutare mensilmente
gli importi da comispondere a
saldo e quanto invece addebi-
tare sul conto a rate, senza
dover decidere al momento
dell’acquisto la modalita di
rimborsa. Inoltre Riflexcard
protegge la privacy, permetten-
do al titolare di effettuare
acquisti via Internet in modo
pid sicuro atiraverso i servizi
Verified by Visa ¢ Mastercard
SecureCode.

La Riflexcash. E’ la carta
prepagata particolarmente
adatta ai pid giovani che pud
essere richiesta da chi abbia
un conto presso la Banca;ma
utilizzata'da chiunque (mino-
ri, nen correntisti). La sua
novila, rispetto alle altre in
circolazione in Italia, consiste
nell’opzione aggiuntiva che
permette di stabilire in antici-
po un importo mensile da
"ricaricare” in automalico, a
cui corrisponderd il relativo
addebito dal conto corrente di
riferimento.

La ricarica "automatica"
conferisce un doppio vantag-
gio: in primis la spesa risulta
minore tispelto al caricamento
volta per volta (il costo previ-
sto per il cliente & di 1 euro &
ricarica); in secondo luogo di
1a tranquillita di avere un' “ali-
mentazione” del prodotlo sicu-
T ¢ in piena autonomia.

Alla ricarica, che pud an-
che essere fatta da terzi (pur-
ch® correntisti), si provvede
via Internet,

1l mutuo Riflex, Si rifa
alla strategia di fondo di Ri-
flex, proponendosi di garantire
1"acquisto di una casa di pro-
prietd con una soluzione pen-
sata ad hoe per il cliente.

Con questa tipelogia di

mutuo & possibile scegliere il
piano di rimborso del capitale
finanziato che, sulla base delle
proprie necessitd, risulti pid
vantaggioso (a rata, francese,
flessibile al 50%, a rata costan-
te etc.); la tipologia di tasso;
(fisso o variabile, ma volendo
in parte a tasso fisso e in parte
variabile, decidendo anche la
percentuale da applicare). La
durata (che va da un minime di

5 anni 4 un massimo di trenta)
e ancora I'opzione “Cap”, che
nel caso di rialzo dei tassi
mantiene I'importo della rata a
un valore prefissalo contrat-
tualmente. Infine va decisa
quale percentuale si vuole
finanziare con 1"operazione
(fino al 100%).

In particolare, nel corso
della vita del mutuo, Mutuo
Riflex permette di esercitare
diverse opzioni; aumentare o
ridurre la durata del mutuo;
ridefinire la quantita di tasso
fisso e variabile; inserire un
tetto massimo alla variabilita del
tasso (Cap), cambiare la moda-
1ith di rimborso del capitale,’

A garantire ancora piu
tranquillita per il cliente, & pos-
sibile saltare una rata del
mutuo per far fronte a eventua-
li situazioni di emergenza, In
questo caso I'importo mancan-
te verrh automaticamente ridi-
stribuito sul piano di rimborso
residuo.

Per realizzare la soluzione
<he rifletta sul serio le aspetia-
tive della famiglia si potra sem-
pre contare sulla guida sapiente
e qualificata di un consulente
globale di Banca Mediolanum
che in pid oggi ha a disposizio-
ne un nuovo stramento, OVvero
il Riflex home driver un
software innovativo che per-
melte di costruire il mutuo
ideale, variabile dopo variabile,
e al tempo stesso di fare simu-
lazioni, mostrando gli scenari
futuri se si andassero a cambia-
re alcune caratteristiche.

Enira in Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840 704 444

www.bancamediolanum.it

Selezione
¢ Reclutamento
tel. 02-90492778




