EDITORIALE

CONSIGLI PER GLI ACQUISTE

e previsioni dei guru di grandi case di inve-
timento internazionali, pubblicate nella pri-
ma parte di questo numero di /nvestire, sono
sostanzialmente concordi nell’indicare il 2007
come un altro anno buono per le Borse mon-
diali. C’'e da spaventarsi e vendere tutto, visto
che quando tutti i grandi gestori sono ottimisti,
spesso (ma si sa sempre dopo) incombe una
caduta di quelle che fanno male? Non saremmo
cosi pessimisti, le ragioni per un prolungamen-
to della stagione positiva dei listini ci sono, an-
che se non ¢ il caso di aspettarsi grandi guada-
gni ed e forse meglio, per chi non lo ha gia fatto,
non rimanere esposti oltremisura sull’aziona-
rio. Leggendo perd neanche troppo tra le righe
quelle previsioni, si capisce che non tutti i setto-
ri di Borsa e non tutti i titoli hanno prospettive
favorevoli. In altre parole, € un anno di quelli
che richiedono agli investitori di saper sceglie-
re. Allora non sara facile, questo 2007, per chi le
scelte le consiglia di mestiere, in particolare
promotori finanziari e private banker.
Lo scenario della consulenza agli investimenti si
e arricchito, e si arricchira sempre di piti con le
nuove norme appena introdotte (vedere il servi-
zio di copertina), con la figura del consulente a
parcella, che non vende prodotti e si fa pagare
per iconsigli che da, come un medico che fala
disgnosi e consiglia la cura. Per i consulenti tradi-
zionali, in particolare per i promotori, spesso vin-
citori nei confronti delle banche, & una nuova sfi-
da con nuovi concorrenti.Tanto che alcune reti,
indipendenti e non, hanno gia introdotto la con-
sulenza a parcella tra i servizi che offrono ai loro
clienti. Sono la punta visibile di un fenomeno po-
sitivo che sembra finalmente svilupparsi sul
mercato del risparmio anche in ltalia: lo sposta-
e mento del cliente, con i suoi bisogni e i suoi
obiettivi, al centro della scena. E’ lui che puo sce-
gliere il suo consulente, e cambiarlo se non &
constuente soddisfatto. Oggi il mercato gli da questa liberta
e questo potere. Noi di Investire lavoriamo per-
che il nostro lettore-investitore lo eserciti. Il rap-
porto consulente-cliente, non ci stancheremo di
ripeterlo, deve essere un confronto in positivo.
Niente vendita di prodott, niente provvigioni e commissioni. Se il cliente & bravo e informato, per non perder-

Approvate le regole europee sugli investimenti destinate i 2 i i
amlllelllnunva classge di pmgssinnigti. Che sul mercato ¢'8 gia lo il consulente dovra dare il massimo.
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