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INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

La Rete non rappresenta un singolo segmento di attivita, ma il core business della Banca

Dove c'é un promotore c¢'e Mediolanum

L'esperienza e il sostegno tecnico, psicologico e informativo forniti dall'Azienda sono la migliore
garanzia per il risparmiatore in cerca di consigli per investire al meglio il proprio risparmio

a centralita riservata da

sempre ai rapporti tra

azienda e rete di vendita
dei promotori finanziari rap-
presenta il “Dna”, la vera es-
senza di Banca Mediolanum. E'
proprio grazie a questa “cen-
iralita” che il Gruppo ha chiuso
un altro anno con esito assai
positivo, in termini di raccolta
netta ma non solo. La ricerca
indipendente "PF Monitor”, a
cura di Allaxia e GPF&A e rela-
tiva al 2004, ha infatti attribui-
toa Banca Mediolanum unase-
rie di primati. Listituto, rispet-
to ai competitors, si & piazzato
in cima alla classifica per il
grado di soddisfazione dei suoi
uomini; perisupporti fornitiin
tema di comunicazione e

E' tornato
l'interesse
per le Borse

Superate le esitazioni d'inizio
d'anno, i mercati borsistici
hanno fipreso tono in tutte le
ares geografiche, riproponen-
dosi all'attenzione ci investi-
tori apparentemente un po',
meno distratti riguardo al
comparto azicnario di quanto
lo siane stati nel corso del
2004. .

La sensazione che latteggia-
mento delle autorita moneta-
rie americane stia assumendo
impostazioni pit decise nel
centrastare lo scivolamento
della valuta statunitense,
unita all'impegno dell'ammini-
strazione per ripristinare, nel
corso del secondo mandato,
una maggiore discipiina della
spesa pubblica, hanno
sicuramente contribuito a
riportare anche a Wall Street
un clima pit positivo. Clima
che, su un piano politico pil
generale, ha trovato un
sostegno anche dalla riuscita
della consultazione elettorale
irakena e dal contribute che
da tale riuscita & derivato per
il consclidamento dell'attuale
leadership americana.
Questa evoluzione del
sentiment ha evidentemente
avuto delle ripercussioni
positive anche nei quadranti
europel ed asiatici, dove
un'America finanziariamente
pili virtuosa e un dollaro
meno malandato'sono
tradizionalmente forieri di'un
ambiente economico pit
tavorevole alla crescita delle
attivita produttive locali.

La diffusione, poi, su vasta
scala dei dati sui progressi
degli indici borsistici durante
lo scorso anno sta comin-
ciande a scalfire I'apatia di
molti, che stanno in questo
periodo facendo raffronti con
la bassa redditivita di altre
forme d'investimento.

La sintesi & che, comunque,
esiste una base di argomenti
che giustificanc la tenuta
della tendenza, con molta
soddisfazione per chi ha
impostato razionalmente |
propri programmi d'investi-
mento, tenendosi al riparo da
comportamenti emotivi e da
“impulsi di branca”, e possibi-
lita tuttora aperte e valide per
quanti considerino, con
serieta e in un’ottica di lungo
termine, I'opportunita di
riorganizzare i propri pro-
grammi d'investimenta con

| un adeguato posizionamento
| della componente azionaria,

i Walter Ottolenghi

" marketing; per la frequenza e

la qualita dell'interazione con
la societa; per lo sviluppo pro-
fessionale e gli aspetti formati-
vi dei consulenti. Accanto a
questa indagine qualitativa,la
seconda edizione della ricerca
realizzata da Banca Imi - foto-
grafandoilmondo delle reti nel
periodo gennaio-agosto 2004 e
costruita sulla base dei datiuf-
ficiali tenuti dalla Consob e re-
lativi all'Albo di categoria - ha
rivelato che Banca Mediola-
num & tra quelle con i livelli di
turn over pit bassi. Anche per
il 2005 percid la “ricetta” vin-
cente resterd Ja stessa, Massi-
mo Doris, Italian Network Ma-
nager di Banca Mediolanum,
spiega le ragioni e i segreti di

tanto successo.

Che cosa significa svolge-
re oggi la professione di
promaotore finanziario? E
qual & il valore aggiunto
che contraddistingue la
rete di Banca Mediola-
num?
Tra la fine degli anni Novanta
e il nuovo millennio - quando
con il hoom economico e della
Borsa il risparmiatore riusciva
anche da solo ad ottenere buo-
ne performance grazie al tra-
ding online, attivita da noi
sempre sconsigliata ai nostri
clienti - la figura professiona-
le del promotore, paradossal-
mente, costituiva quasi un mi-
to. Lo dimostra il fatto che nel
2000 erano a quota 12mila le

domande per sostenere la pro-
wva scritta e orale dell'esame di
abilitazione da promotore per
poi iscriversi all'Albo profes-
sionale. A distanza disoli quat-
tro anni, nel 2004, invece, il nu-
mero degli aspiranti promoto-

. Ti ha registrato una consisten-

te battuta d'arresto: si & scesi
a circa 1.200. Questo calo del-
T'offerta a fronte di una forte
domanda ha giocato perd a no-
stro favore: ci ha permesso di
evidenziare maggiormente la
qualita della nostra formazio-
ne professionale, in un mo-
mento in cui il risparmiatore,
dopo.il protrarsi della con-
giuntura finanziaria negativa,
ha avuto e ha senz'altro pit bi-
sogno di una guida che Jo se-
gua, passo dopo passo, nelle
scelte di gestione del suo por-
tafoglio, tenendo conto di per-
sonali ed esclusive esigenze di
investimento, di breve e lungo
periodo. 1l valore aggiunto di
Banca Mediolanum rispetto
agli altri istituti di credito sta
in questo: la rete dei promoto-
ri non rappresenta un singolo
segmento delle attivita, ma il
core business dell'azienda.
Per diventare un profes-
sionista del risparmio,
quanto conta un percorso
formativo che metta a di-
sposizione una pluralita
di strumenti e supporti?
Per svolgere al meglio il me-
stiere di promotore non basta

conoscere a fondo la gammadi * -

prodotti della societa di appar- -

tenenza. Fondamentale & che il
professionista impari a gestire
il cliente anche sotto il profilo
emotivo. Un'intuizionecheedi-
ventatail puntodiforzadi Ban-
ca Mediolanum. Che si & tra-
dotta nel garantire alle sue ri-
sorse un iter formativo e sup-
porti anche dal punto di vista
psicologico.

In questosta il plus della

formazione “marchiata”

Mediolanum?
Fornire gli strumenti di stam-
po tecnico psicologico ha rap-
presentato uno step importan-
te. Ma la vera carta vincente &
stata quella della multimedia-
lita della comunicazione all'in-
terno dell'azienda. Grazie ad
un ampio ricorso alle nuove
tecnologie abbiamoreso possi-
bileun flusso costante di infor-
mazionidal vertice allabase.In
particolare l'operazione é riu-
scita tramite 1'istituzione e col
tempo il potenziamento di due
canali comunicativi: la televi-
sione aziendale e i corsi via
web. Il palinsesto settimanale
della tv prevede infatti sei tra-
smissioni specialistiche perun
totale di circa 250 minuti di
messa in onda. Alla tv va ag-
giunta una buona dose di for-
mazione sul campo e, inoltre, la
nostra preziosa rete Intranet

La strategia dell'investimento diversificato

Si vince con le "5D"
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ell'investimento & importante non essere sopraffatti

dalle reazioni emotive, come abbiamo letto nell'articolo
sovrastante, Per questo Banca Mediolanum, attraverso i
suoi Consulenti Globali, suggerisce da sempre ai rispar-
miatori la“strategia delle 5D".
Suffragata dal pensiero di premi Nobel per I'economia
quali Samuelson, Kahneman, Modigliani, la strategia
individua le cinque linee di diversificazione degli impieghi
finanziari, che permettono di ottenere i migliori risultati
potenziali dal proprio investimento indipendentemente
dalle fluttuazioni del giorno per giorno.
La prima delle cinque D prevede di diversificare gli
impieghi in base all'asse temporale, suddividendo le
proprie disponibilita tra il breve periodo (2 0 3 anni) al
quale riservare il denaro di cui si puo avere bisogno in
qualsiasi momento, di medio periodo e di lungo periodo
(oltre i 7 anni). La componente azionaria entra in gioco sul
lungo periodo, Se I'orizzonte temporale & sufficientemente
ampio (oltre 1 10 anni} I'impiego in Borsa si dimostra
sempre il pit redditizio. La seconda D ha a che fare con la
diversificazione tra titoli, i classico “giardinetto”. Maggiore
&1l loro numero, migliori sono le prospettive di un investi-
mento. Lo strumenito che meglio risponde a queste esigenze
& rappresentato dai fondi comuni di investimento,
La terza D parte dal presupposto che I'economia mondiale
- tranne rare eccezioni - viaggia a velocita diverse nelle
differenti aree geografiche. Differenziando anche secondo
un'ottica geografica, e ripartendo i propri impieghi su pit
Paesi diversi, sempre utilizzando lo strumento dei fondi, si
possono cogliere queste opportunita. Stesso discorso vale
per la quarta D, quella riservata al risparmio sul quale si
pud speculare un po' di pity, che punta sulla Aiversificazio-
ne per potenziale di crescita e mira dunque al miglior
risultato nel medio e lungo periodo con investimenti mivati
sui settori emergenti dell’economia. La cinquina si
completa con la diversificazione sugli strumenti innovativi
di ultima generazione, quali ad esempio le nuove polizze

Naturalmente questo approccio all'investimento non puo
prescindere dalla guida di un professionista del risparmio.

che & stata pensata "a misura”
di consulente, Non manca tut-
tavia l'aggiornamento impar-
tito con le modalita pit tradi-
zionali, ossia con lezioni in au-
la (oltre 40mila ore all'anno).
Chedifferenzac'é tra pro-
motore finanziario e con-
sulente globale?
Lavolonta di creare una banca
in grado di soddisfare a tre-
centosessanta gradi le esigen-
ze della clientela - da tuttiiser-
vizi bancari e finanziari a quel-
1i di tipo assicurativo - ha reso
necessaria una formula pit in-
novativa e completa del per-
corso formativo dei promotori.
Per realizzare questo ambizio-
50 progetto si & messa cosi in
piedi una struttura complessa
cheoffrissesul mercatotuttele
diverse tipologie di prodotti e,
parallelamente, si & pensato a

una figura professionale nuo-
va che sintetizzasse I'intera
gamma di competenze, il Con-
sulente Globale appunto. Oggi
la nostra rete di vendita conta
quasi 5mila consulenti globali.
Quali sono i requisiti per
entrare a far parte della
famiglia Mediolanum?
Nonegindispensabile, maépre-
feribile avere il titolo di laurea;
& comunque sufficiente aver
conseguitoun diploma discuo-
la media superiore necessario
per poter accedere all'esame di
Stato. In fase di reclutamento il
target danoi privilegiato va dai
35 @i 45 anni: preferiamo infat-
ti ai neo-laureati persone che
abbiamo gia alle spalle espe-
rienze lavorative e pertanto
siano pit motivate € abbiano
gia una buona rete di cono-
scenze. .

nelle proprie capacita.

Un atteggiamento simile si riscontra da
parte di molti risparmiatori che opera-
no direttamente sui mercati finanziari.
L'eccessiva fiducia nelle proprie capa-
cita di investimento, I'emotivita e l'en-
tusiasme infatti, glocane spesso unrue-
lo determinante. Non si spiegherebbeal-

convinzioned

trimenti il fatto che solitamente i por-
tafogli degli investitori individuali con-
tengano al massimo 5-7 titoli, magari
nello stesso settore o paese.

Questa disattenzione nella gestione del
rischio si accentua nelle fasi di euforia,
comea fine degli Anni 90 quando in ogni
portafoglio vi era un titolo tecnologico.
Questo comportamento, apparente-
mente irrazionale, si giustifica con la
zoll mvestiiori di
"ginsto”. Macioilpit

tere trovare il titolo

Attenti alle brutte sorprese del titolo "giusto"

195% delle persone munite di licenza
di guida dichiara di avere capacita su-
periori alla media, ma, evidentemente, il
45% di queste ha una eccessiva fiducia

delle volte non accade, Riprova ne sia
che gli investitori professionisti sanno
che, in media, solo il 60% delle proprie
operazioni andra a buon fine. Non si
preoccupano pertanto di quelli che sa-
ranno i "cavalli vincenti”, ma di gestire
il rischio eliminando i “perdenti”. Non vi
&l titolo “giusto” vi & pero il portafoglio
costruito correttamente. Banca Medio-
lanum da sempre va in questa direzione
po  edella ~osiddetta regola delle "5d”

Giovanni Bagiotti
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