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La cenmralita riservata da sempre
al rapporti tra azienda e rete di
vendita dei promotori finanziari
rappresenta il "Dna", la vera es-
senza di Banca Medmlam.un E

ropric  grazie a questa

"centralita” che il Gruppo ha
chiuso un altro anno con esito
assal positivo, in termini di rac-
colta netta ma non solo. La ricer-
caindipendente "PF Monitor", a
cura di Allaxia e GPF&A e relativa
al 2004, ha infatti attribuito a
Banca Mediolanum una serie di
primati, Listituto, rispetto. ai
competitors, si & piazzato in ci-
ma alla classifica per il grado di
soddisfazione dei suol uomini;
primo per i supporti forniti in te-
ma di comunicazione e marke-
ting; per la frequenza e la qualita
dell'interazione con la societd;
per lo sviluppo professionale e
gli aspetti formativi dei consulen-
ti. Accanto a questa indagine
qualitativa, numeri alla mano, la
seconda edizione della ricerca re-
alizzata da Banca Imi - fotogra-
‘fando il mondo delle reti nel peri-
odo gennaio-agosto 2004 e co-
struita sulla base dei dati ufficiali
tenuti dalla Consob e relativi all'
Albo di categoria - ha rvelato
che Banca Mediolanum & tra
quelle con i livelli di tum over
pils bassi. Anche per il 2005 per-
cidla "ricetta” vincente restera la
stessa. Massimo Doris, Italian
Network Manager di Banca Me-
diolanum, spiega le ragioni eise-
greti di tanto successo,

Che cosa significa svolgere og-
fi-

Massimo Doris

chea Banca Mediolanum ha per-
messo, anche dopo’l'attentato
dell'1] settembre 2001 alle Torri
gemelle, di conseguire una rac-
colta netta sempre positiva.

In questo sta il plus della for-
mazione "marchiata” Mediola-
num?

Fomire gli strumenti di stam-
po tecnico psicologico ha rappre-
sentato uno step importante. Ma
la vera carta vincente & stata quel-
la della multimedialita della co-
municazione allinterno  dell’
azienda. Grazie ad un ampio 1i-
corso alle nuove tecnologie ab-
biamo reso possibile un flusso
costante di informazioni dal ver-
tice alla base. In particolare I'ope-
razione & riuscita tramite |'istitu-
zione e col tempo il potenzia-
mento di due canali comunicati-
vi:la televisione aziendale ei cor-
si via web. Il palinsesto settima-
nale della tv pre'vede mfatu sei

gilaprofessione dip
nangiario? E qual & il valore ag-
giunto che con-

sconsigliata ai nosm cliend - Ja
figura professionale del promoto-
re, paradossalmente, costituiva
quasiun mito. Lo dimostra il fat-
to che nel 2000 erano a quota
12mila le domande per sostene-
rela prova scritta e orale dell'esa-
me di abilitazione da promotore
per poi iscriversi all'Albo profes-
sionale. A distanza di soli quattro
anni, nel 2004, invece, il numero
degli aspiranti promotori ha regi-
strato una consistente battuta
d'arresto: si & scesi a circa 1.200.
Questo calo dell'offerta a fronte
di una forte domanda ha giocato
perd a nostro favore: ci ha per-
messo di evidenziare maggior-
mente Ja qualiti della nostra for-
mazione professionale, in un
momento in cui il risparmiatore,
o il protrarsi della congiuntu-
ra iaria negativa, ha avuto
e ha senz'altro piii bisogno di
una guida che lo segua, passo do-
passo, nelle scelte di gestione
Eg} suo portafoglio, tenendo con-
to di personali ed esclusive esi-
genze di investimento, dibreve e
lungo periodo. [l valore aggiunto
di Banca Mediolanum rispetto
agli altri istituti di credito sta in
questo: la rete del promotori
non rappresenta un singolo seg-
mento delle attivitd, ma il core
business dell'azienda. Banca Me-
diolanum & il promotore ﬁnan
zario.

Per diventare un professioni-
sta del risparmio, quanto conta
un percorso formativo che met-
ta a disposizione una pluralita di
strument e support?

Occorre innanzitutto sfatare
un pregiudizio. Per svolgere al
meglio il mestiere di promotore
non basta conoscere a fondo la

di prodotti della societs
élwr}:;:nm?mm Fondamentale
& che il professionista impari a
gestire il cliente anche sotto il
profilo emotivo. ll che non & cosa
semplice. Un'intuizione che & di-
ventatail punto di forza di Banca
Mediolanum. Che si & wadotta
nel garantire alle sue risorse un
iter formativo e support anche
dal punto di vista psicologico.

Inoltre, negli anni, il consulen-
te ha potuto fare affidamento sul
mantenimento della strategia di
investimento, che continua ad
essere ancorata alla regola delle
"5D". Una regola che apparente-
mente pud sembrare banale, ma

foni per
un totale di circa 250 minuti di
messa in onda.
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dall'ufficio stampa di Banca Me-
diolanum. Non manca tuttavia
l'aggiornamento impartito con

' le modalita pil tradizionali, os-

sia con lezioni in aula (oltre 40mi-
laoreall'anno) e, a proposito, esi-
ste una struttura ad hoc che si
avvale di un coordinamento cen-
trale e di referenti in loco.

Che differenza c'é tra promoto-
refinanziario e consulente globa-
le?

Lavolonta di creare una banca
in grado di soddisfare a recento-
sessanta gradi le esigenze della
clientela- da tuttii servizibanca-
7i e finanziar a quelli di tipo assi-
curativo - ha reso necessaria una
formula piitinnovativa e comple-
ta del percorso formativo dei pro-
motori. Del resto questo &il mes-
saggio contenuto nel nostro slo-
gan pubblicitario che, immagi-
nando di parlare ad un potenzia-
le cliente, informa che Banca Me-
diolanum & "La banca costruita
intorno alui”, Per realizzare que-
sto arnbizioso prbgetio si & mes-
sa cosl in piedi una struttura
complessa che offrisse sul merca-
1o tutte le diverse tipologie di pro-
dott e, parallelamente, si & pen-
sato a una figura professionale
nuova che sintetizzasse l'intera
%;amma i competenze, il Consu-
ente Globale appunto. Oggl la
nostra rete di vendita conta qua-
si5mila consulénti giobali.

Quali sono i requisiti per entra-
re a far parte della famiglia Me-
diolanum?

Non & indispensabile, ma &
preferibile avere il titolo di Jaus
rea; & comunque sufficiente aver
conseguito un diploma di scuola
media superiore necessario per
poter accedere all'esame di Sta-
to. In fase di reclutamento il tar-
getda noi privilegiato va dai 35 ai
45 anni: preferiamo infatti ai neo-
laureati persone che abbiamo
gia alle spalle esperienze lavorati-
ve e pertanto siano pill motivate
e abbiano gia una buona rete di
conoscenze. La motivazione del
resto @ il criterio "pilota®: pit il
consulente ha entusiasmo mag-
giori sono le prospettive di gua-
dagno e di crescita per la propria
attivith e, pertanto, per la societd
a cui fa riferimento. Ogni consu-
lente di Banca Mediolanum rap-
presenta ciod un tassello essen-
ziale per se stesso e per il benes-
sere della Banca.

Dietro un promotore ¢’e sempre Mediolanum

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

ILVALORE AGGIUNTO DI BANCA EDIOI.ANUM E LA CONTINUITA DELLA STRUTTURA MANAGERIALE

La certezza della guida una garanzia per 1l futuro

VALERIO BALDINI

Se si decide di voler lavorare in una
tipica societa quotata in Borsa si do-
vra anche mettere in conto di assi-
stere a fusioni e passaggl di proprie-
ta e quindi di subirne le ricadute sia
nel bene che nel male. In pratica,
con il cambio dei poteri di vertice,
la chance professionale potrebbe la-
sciare il passo a conflitti ed emargi-
nazione. Entrando invece a far par-
te della realtd aziendale di Banca
Medjolanum questo pericolo non
esiste. Da subito e per tutta la dura-
ta dell'attivita qualunque collabora-
tore potra fare affidamento su una
garanzia: la certezza def "punti fis-
si

Vale a dire, la continuitd nella
struttura manageriale e la sicurezza
del filo®diretto tra vertici e base
aziendale, un valore aggiunto che
Ennio Doris ha volutoe fin da princi-

societd sta proprio nel fatto che 1
fondatori deil'azienda hanno poi
continuato a guidarla negli anni,
ma dopo aver compiuto lo stesso
percorso formativo e affrontato le
medesime esperienze di chi si affac-
cia oggi alla professione di promoto-
re finanziario. Hannocondiviso l'en-
tusiasmao e le possibilidifficolta del-
la fase di partenza cosl come la sod-
disfazione successiva.

Un'azienda insomma dal volto
pit familiare, dove i rapporti umani
stanno sullo stesso piano di quelli
strettamente lavorativi e, pertanto,
lo spirito di gruppo rappresenta una
conseguenza quasi naturale. A sua
volta la certezza di avere sempre la
stessa famiglia alla dirigenza com-
porta stabilita della rotta, delle li-
nee guida e in particolare della stra-
tegia di investimento, ormai collau-
data, battezzata come quella delle
"5D". Una legge che, suggerendo di

nate di investimento, continua a di-
mostrarsi la seluzione pill conve-
niente per il cliente che pud ottene-
re nel lungo periodo i migliori risul-
tati e per il promotore che si vede
aumentare le opportunita di guada-
gno e di crescita. Ma non 2 tutto.
Scegliere Banca Mediolanum signifi-
ca entrare nel team di una societd
che sa investire nelle proprie risor-
se. Le persone a cui vanno demanda-
te funzioni di responsabilita, infatti,
si sono formate rigorosamente nell'
azienda.

Senza contare che la carriera viag-
gia su un doppio binario: si pud deci-
dere se maturare nella consulenza
oppure se diventare imprenditori di
se stessi, dando vita ad una struttu-
ra con una squadra di cui essere il
punto di riferimento. In altre parole
qui da noi non ci sono ostacoli og-
gettivi alla proprio successo, gli uni-
ci limiti sono dati dalla volonta e

pio. La differenza rispetto alle alire

diversificare secondoe cinque coordi-

VEHSIFIL‘AZIBNE
TEMPORALE

tra inwastimentl
u. biE, madmﬂunun
periada. E qui che deve
inlrare in gioco la
ComponRNte azionaria

Tan tioli sano meglio
di pechi. | partafogli
dei fondi comuni 5000
ieatizzatl Saquento
‘proprio quasta criteria

DIVERSIFICAZIONE
GEOGRAFICA

Fa leva sulle stasalure
geografiche esistenti
fra | mercati i una certa”
area ¢ quell di un‘aitra
0na geografica

BIVERSIFICAZIONE PER
POTENZIALE DI CRESCITA|

Punta al massimo risullato,
possibile nel medio-lungo
periodo con investimant]
‘mirati sui mercati o sui
titoli smergenti

DIVERSIFICAZIONE !
STRUMENTALE

Ha I'pbiettivo di ricurre
Ie figttuazioni deqh
investimenti 8 tipa
afionario grazie
N, ai ruowi strumanti

PUO RISERVARE BRUTTE SORPRESE L'INVESTIMENTO "FAI DA TE"

L'illusione del titolo «giusto»

GIOVANNIBAGIOTTI

1l 95% delle persone munite
dilicenza di guida dichiara di
avere capacita superjori alla
media, ma, evidentemente, il
45% di queste ha una eccessi-
va fiducia nelle proprie capa-
cita.

Un atteggiamento simile si
riscontra da parte di molti ri-
sparmiatori che operano di-
rettamente sui mercati finan-
ziari, L'eccessiva fiducia nel-
le proprie capacita di investi-
mento, I'emotivita e |'entusia-
smo infatti, giocano spesso
un ruolo determinante, Non
si spiegherebbe altrimenti il
fatto che solitamente i porta-
fogli degli investitori indivi-
duali contengano al massimo
5-7 titoli, magari nello stesso
seltore o paese.

Questa disattenzione nella

Giovanni Bagiotti

gestione del rischio si accen-
tua nelle fasi di euforia, come
a fine degli Anni 90 quando in
ogni portafoglio vi era un tito-
lo tecnologico. Questo com-
portamento, apparentemen-
te irrazionale, si giustifica
con la convinzione dei singo-
li investitori di potere trovare
il titolo "giusto”. Ma cid il pila
delle volte non accade. Ripro-

va ne sia che gli- investitori
professionisti sanno che, in
media, solo il 60% delle pro-
}me operazioni andra a buon
ine, Non si preoccupano per-
tanto di quelli che saranno i
"cavalli vincenti", ma di gesti-
re il rischio eliminando i "per-
denti”. Non vi & il titolo “giu-
sto” vi & perd il portafoglio
costruito correttamente. Ban-
ca Mediolanum da sempre va
in questa direzione e della co-
siddetta regola delle "5d" - le
cinque linee di diversificazio-

_ne degli impieghi finanziari -

dalle capacita individuali,

Valerio Baldini

IRISULTATI DEL 2004 RILANCIAND | MERCATI
Ora gli investitori
ritornano in Borsa

WALTER OTTOLENGHI

Superate le esitazioni d'ini-
zio d'annu, imercati borsisti-
ci hanno ripreso tono in tutte
le aree geu$raf1che, ripropo-
nendosi all'attenzione di in-
vestitori apparentemente un
po’ meno distratti riguardo
al comparto azionario di
quanto lo siano stati nel cor-
so del 2004.

La sensazione che l'atteg-
giamento delle autorita mo-
netarie americane stia assu-
mendo impostazioni piii de-
cise nel contrastare lo scivola-

no malandato sono tradizio-
nalmente forieri di un am-
biente economico pii favore-
vole alla crescita delle attivi-
14 produttive locali.

La diffusione, poi, su vasta
scala dei dati sui progressi de-
gli'indici borsistici durante
lo scorso anno sta comincian-
do a scalfire I'apatia di molfi,
che stanne in questo periodo
facendo raffronti con la bas-
sa redditivita di altre forme
d'investimento. 11 vecchio,
ma sempre confermato, prin-
cipio del "denaro chiama de-
naro” pud essere ancora una

mento del- volta chia-
la  valuta mate  in
statuniten- causa co-
se, unita me origine
all'impe- di fenome-
gno dell' ni imitati-
ammini- vi, che con-
strazione tribuisco-
per ripristi- no ad acce-
nare, nel. lerare il
corso  del movimen-
secondo to dei prez-
mandato, zi.

una mag- La sinte-
giore disci- si & che, co-
plina della munque,
spesa pub- esiste una
blica, han- base di ar-
no sicura-  Walter Ottolenghi gomenti
mente con- che giustifi-

tribuito a riportare anche a
Wall Street un clima piti posi-
tivo. Clima che, su un piano
politico pilt generale, ha. tro-
vato un sostegno anche dalla

riuscita della consultazione -

elettorale irakena e dal contri-
buto che da tale riuscita & de-
rivato per il consolidamento
dell'attuale leadership ameri-
cana.

Questa evoluzione del sen-
timent ha evidentemente
avuto delle npen:ussionl po-
sitive anche nei ‘quadranti eu-
ropei ed asiatici, dove un'
America  finanziariamente
pill virtuosa e un dollaro me-

cano la tenuta della tenden-
za, con molta soddisfazione
per chi ha impostato razional-
mente i propri programmi
d'investimento, tenendosi al
riparo da comportamenti
emotivi e da "impulsi di bran-
co”, e possibilith turtora aper-
te e valide per quanti conside-
rino, con serieta e in un'otti-
ca di lungo termine, l'oppor-
tunita di riorganizzare i pro-
ptiprogrammi d'investimen-
to con un adeguato posizio-
namento della componente
azionaria. Ricorrendo, ovvia-
mente, ad una seria consulen-
za professionale.

ne ha fatto il suo
Regola che richiede di nparlif
re il denaro a disposizione da
un punto di vista temporale,
tra una pluralita di listini ap-
partenenti a diversi mercati e
settori, senza rinunciare a
strumenti innovativi di inve-

stimento.
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