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11 sostegno tecnico, psicologico e informativo offerto dallAzienda ¢ garanzia per il risparmiatore

La forza del promotore € Banca Mediolanum

La centralith riservata da
sempre ai rapporti tra azien-
da e rete vendita dei
promotari finanziari rappre-
senta il "Dna", la vera essen-
za di Banca Madioi.anu.::n. E
proprio grazie a questa "cen-
tralitd" che il Gruppo ha
chiuso un altro annc con
esito assai positivo, in termi-
ni di raccolta netta ma non
solo. La ricerca indipenden-
te "PF Monitor", a cura di
Allaxia'e GPF&A e relativa al
2004, ha infatti attribuitc a
Banca Mediolanum una se-
rie di primati. Listituto, ri-
spetto ai competitors, si &
piazzato in cima alla classifi-
ca per il grado di soddisfazio-
ne dei suoi uomini; primo
er i supporti forniti in tema
g.i comunicazione e marke-
ting; per la frequenza e la
qualitad dell'interazione con
la societd; per lo sviluppo
Frufsssionale e gli aspetti
ormativi dei consulenti. Ac-
canto a questa indagine qua-
litativa, numeri alla mano,
la seconda edizione della
ricerca realizzata da Banca
Imi - fotografando il mondo
delle reti nel periodo genna-
io-agosto 2004 e costruita
sulla base dei dati ufficiali
tenuti dalla-Consaob e relativi
all'Albo di categoria - ha
rivelato che Banca Medicla-
num & tra quelle con i livelli
di turn over pili bassi. Anche
per il 2006 percid la "ricetta"
vincente restera la stessa.
Massimo  Doris, Italian
Network Manager di Banca
Mediolanum, spiega le ragio-
ni e i segreti di tanto succes-
50.
Che cosa sif!ui' ica svolgere
oggi la professione di pro-
motore finanziario? E qual
@ il valore aggiunto che
contraddistingue la rete di
Banca Mediolanum?
Tra la fine degli anni Novan-
ta e il nuovo millennio -
quando con il boom economi-
co e della Borsa il risparmia-
tore riusciva anche da solo
ad ottenere buone perfor-
mance grazia al trading onli-
ne, attivitd da noi sempre
sconsigliata ai nostri clienti
- la figura professionale del
promotore, paradossalmen-
te, costituiva guasi un mito,
Lo dimostra il fatto che nel
2000 erano a quota 12mila le
domande per sostenere la
prova scritta e orale dell'esa-
me di abilitazione da promo-
tore per poi iscriversi all'Al-
bo professionale. A distanza
di soli gquattro anni, nel
2004, invece, il numero degli
aspiranti promotori ha regi-
strato una consistente battu-
ta d'arresto: si 2 scesi a circa
1200. Questo calo dell'offer-
ta a fronte di una forte
domanda ha giocato perd a
nostro favore: ci ha permes-
so di evidenziare maggior-
mente la qualita della nostra
formazione professionale, in
un momento in cui il rispar-
miatore, dopo il protrarsi
della congiuntura finanzia-
ria negativa, ha avuto e ha
senz’altro pit bisogno di una
ida che lo segua, passo
sgpo passo, nelle scelte di
gestione del suo portafoglio,
tenendo conto di personali
ed esclusive esigenze di inve-
stimento, di breve e lungo
periodo. Il valore aggiunto di
Banca Mediclanum rispetto
agli altri istituti di credito
sta in questo: la rete dei
promotori non rappresenta
un singolo segmento delle
attivitd, ma il core business
dell'azienda. Banca Mediola-
num & il promotore finanzia-
rio.
Per diventare un professio-
nista del risparmio, quan-
to conta un percorso forma-
tivo che metta a disposizio-
ne una pluralita stru-
menti e supporti?
Occorre innanzitutto sfatare
un pregiudizio. Per svolgere
al meglio il mestiere di pro-
motore non basta conoscere
a fondo la gamma di prodotti
della societad di appartenen-
za. Fondamentale & che il
professionista impari a gesti-
re il cliente anche sotto il
profilo emotivo. 11 che non &
cosa semplice, Un'intuizione
che & diventata il punto di
forza di Banca Mediolanum.
Che'si & tradotta nel garanti-
re alle sue risorse un iter
formativo e supporti anche
dal punto di vista psicologi-

co.

Banca Mediolanum ha infatti
da tempo l'esperienza e la
consapevolezza che l'euforia
o il panico provocati dalle

Massimo Doris
Italian Network
Manager

di Banca
Mediolanum

congiunture finanziarie di se-
grio positivo o negativo porta-
no spesso il risparmiatore a
prendere decisioni economi-
camente irrazionali. Ma d'al-
tra parte sa bene che pure il
promotore Mediolanum & un
uomo e, in quanto tale, non
del tutto al riparo dall'emoti-
vitd. Inoltre, negli anni, il
consulents ha potute fare
affidamento sul mantenimen-
to della strategia di investi-
mento, che continua ad esse-
re ancorata alla regola delle
"5D". Una regola che apparen-
temente pud sembrare bana-
le, ma che a Banca Med.io]a~l'
num ha permes$o, anche do-
po l'attentato dell'll settem-

bre 2001 alle Torri gemelle,
di conseguire una raccolta
netta sempre positiva. Co-
me? Grazie appunto alla qua-
lita e alla preparazione dei
nostri uomini a cui da sem-
pre offriamo strumenti tecni-
cima anche di natura psicolo-
gica. E raccolta netta positi-
va in quel periodo ha signifi-
cato acquisti molto interes-
santi per inostri clienti.

In questo sta il plus della

formazione "marchiata"

Mediolanum?
Fornire gli strumenti di stam-
po tecnico psicologico ha rap-
presentato uno step impor-
tante. Ma la vera carta vin-
cente & stata quella della

Massimo Doris: «La formazione
dei nostri professionisti & garanzia
per il risparmiatore che,

0ggi piti che mai, ha bisogno
diuna guida che lo segua,
passo dopo passo, nelle scelte
di gestione del suo portafoglio,
tenendo conto di personali

ed esclusive esigenze di investimento,
dibreve e lungo periodo»

multimedialita della comuni-
cazione all'interno dell'azien-
da. Grazie ad un ampio ricor-
so alle nuove tecnologie ab-
biamo reso possibile un flus-
so costante di informazioni
dal vertice alla base. In parti-
colare l'operazione & riuscita
tramite l'istituzione e col
tempo il potenziamento di
due canali comunicativi: la
televisione aziendale e i cor-
si via web. Il palinsesto setti-
manale della tv prevede infat-
ti sei trasmissioni specialisti-
che per un totale di circa 250
minuti di messa in onda.
Owviamente non tutti guarda-
no tutto: 1 programmi vengo-
no distribuiti in diverse fa-

Come proteggere dai rischi i propri risparmi

Diversificare con la regola delle 5D

LE CINQUE REGOLE PER INVESTIRE
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Nell'investimento & importan-
te non essere sopraffatti dalle
reazioni emotive, come abbia-
mo letto nell'articolo sovra-
stante. Per questc Banca Me-
diolanum, attraverso i suoi
Consulenti Globali, suggeri-
sce da sempre ai risparmiatori
la "strategia delle 5D".
Suffragata dal pensiero di
premi Nobel per 'economia
quali Samuelson, Kahneman,
Modigliani, la strategia indivi-
dua le cinque linee di diversifi-
cazione degli impieghi finan-
ziari, che permattono di otte-
nere i migliori risultati poten-
ziali dal proprig investimento
indipendentemente dalle flut-
tuazioni del giorno per giorno.
La prima delle cinque D
prevede di diversificare gli
impieghi in base all'asse tem-
porale, suddividendo le pro-
prie disponibilita tra il breve
periodo (2 o 3 anni) al quale
riservare il denaro di cui si
pud avere bisogno in qualsiasi
‘momento, di medio periodo e
di lungo periodo (cltre i 7
anni). La componente aziona-
ria entra in gioco sul lungo
periodo. Se l'orizzonte tempo-
rale & sufficientemente ampio
(oltre i 10 anni) l'impiego in
Borsa si_dimostra sempre il
it redditizio. La seconda D
& a che fare con la diversifica-
zione tra titoli, il classico
“giardinetto”. Maggiore & il
loro numero, migliori sono le
prospettive di un investimen-
to. Lo strumento che meglio
risponde a queste esigenze &
rappresentato dai fondi comu-
ni di investimento,
Laterza D parte dal presup-
osto che l'economia mondia-
e - tranne rare eccezioni -
viaggia a velocita diverse nel-
le diffarenti aree geografiche.
Differenziando anche secondo
un'ottica geografica, e ripar-
tendo i propri impieghi su pit
Paesi diversi, sempre utiliz-
zando lo strumento dei fondi,
si possono cogliere queste op-
portunita. Stesso discorso va-

le per la quarta D, uella
riservata al risparmio sul qua-
le si pud. speculare un po' di
pin, cga punta sulla diversifi-
cazione per potenziale di cre-
scita e mira dunque al miglior
risultato nel medio e lungo
periodo con investimenti mira-
ti sui settori emergenti dell'
economia, La cinquina si com-
pleta con la diversificazione
sugli strumenti innovativi di
ultima generazione, quali ad
esempio le nuove polizze in-
dex linked.

Naturalmente questo ap-

aalonario graze
&l nuovi strumenti
22 memmn]

proceio all'investimento non
pud prescindere dalla guida di
up professionista del rispar.
mio, I Consulenti Globali di
Banca Mediolanum hanno
competenza e preparazione
per consigliare un portafoglio
che segua questa strategia e
che sia, indi, composto da
una pluralita di strumenti che
devono essere monitorati nel
tempo e all'cccorrenza ricali-
brati. Ma, soprattutto, costrui-
to di volta in wolta sulle
esigenze del singolo risparmia-
tore.

La rete di consulenti rappresenta il core business

sce orarie a seconda che si
tratti di censulenti, dirigenti
o manngﬂr. Alla tv va aggiun-
ta una buona dose di forma-
zione sul campo s, inoltre, la
nostra preziosa rete Intranet
che @ stata pensata "a misu-
ra” di consulente: tra gli altri
servizi, per esempio, il pro-
motore pud accedere alla ras-
segna stampa online realizza-

ta ogni mattina dall'ufficio,

stampa di Banca Mediola-
pum. Non manca tuttavia
l'aggiornamento impartito
con®e modalita piu tradizio-
nali, ossia con lezioni in aula
{oltre 40mila ore all'anno) e,
a proposito, esiste una strut-
tura ad hoc che si avvale di
un coordinamento centrale e
direferenti in loco.
Che differenza c'é tra pro-
motore io e consu-
lente globale?
A suggerire l'impiego di que-
sta formula "multimediale”
per la formazione professio-
nale delle risorse & stato lo
stesso modello "multicanale’
adottato da Banca Mediola-
num. Ossia la volontd di
creare una banca in grado di
soddisfare a trecentosessan-
ta gradi le esigenze della
clientela - da tutti i servizi
bancari e finanziari a quelli
di tipo assicurativo - ha reso
necessaria una formula pil
innovativa e completa del
percorso formativo dei pro-
motori. Del resto questo & il
messaggio contenuto nel no-
stro slogan pubblicitario che,
immaginando di parlare ad
un potenziale cliente, infor-
ma che Banca Mediolanum &
"La banca costruita intorno a
lui". Per realizzare questo
ambizioso progetto si & mes-
sa cosl in piedi una struttura
complessa che offrisse sul
mercato tutte le diverse tipo-
logie di prodotti e, parallela-
mente, si & pensato a una
figura professionale nuova
che sintetizzasse lintera
gamma di competenze, il con-
sulente globale appunto. Og-
gi la nostra rete di vendita
conta quasi 5mila consulenti
globali.
Quali sono i requisiti per
entrare a far parte della
famiglia Mediolanum?
Non & indispensabile, ma &
referibile avere il titolo di
aurea; & comunque sufficien-
te aver conseguito un diplo-
ma di scuola media superiore
necessario per poter accede-
re all'esame di Stato. In fase
di reclutamento il target da
noi privilegiato va dai 35 ai
45 anni: preferiamo infatti ai
neo-laureati persone che ab-
biamo gid alle spalle espe-
rienze lavorative e pertanto
siano pill motivate e abbiano
giaé una buona rete di cono-
scenze. La motivazione del
resto & il criterio "pilota"; pitt
il consulente ha entusiasmo
maggiori sono le prospettive
di guadagno e di crescita per
la propria attivita e, pertan-
to, per la societd a cui fa
riferimento. Ogni consulente
di Banca Mediolanum rappre-
senta ciog un tassello essen-
ziale per se stesso e per il
benessere della Banca.

Quel punto fisso
che da sicurezza

La continuita

"della struttura

manageriale

e lasicurezza

del filo diretto
tra vertici

e base aziendale
costituiscono

il valore aggiunto
diBanca
Mediolanum

Valerio Baldini-

'

Se si decide di voler lavorare in una tipica societa quotata in Borsa
si dovra anche mettere in conto di assistere a fusioni e passaggi di
proprieta e quindi di subirne la ricadute sia nel bene che nel male.
Inpratica, con il cambio dei poteri di vertice, la chance professiona-
le potrebbe lasciare il passo a conflitti ed emarginazione, Ent’randn

invece a far parte della realti
&sto

dal Banca Medi

di

pericolo non- esiste. Da subito e per tutta la durata

lell'attivita qualunque collaboratore potra fare affidamento su una
garanzia: la certezza dei "punti fissi". Vale a dire, la continuita nella
struttura manageriale e la sicurezza del filo diretto tra vertici e
base aziendale, un valore aggiunto che Ennio Doris ha voluto fin da

rincipio. La differenza rispetto alle altre societa sta proprio nel
atto che i fondatori dell'azienda hanno poi continuato a guidarla
neﬁgr'l‘i\ anni, ma dopo aver compiuto lo stesso percorso formativo e
affrontato le medesime esperienze di chi si affaccia oggi alla
professione di promotore finanziario. Hanno condiviso I'entusia-
smo & le possibili difficoltd della fase di partenza cosi come la
soddisfazione successiva. Un'azienda insomma dal volto pin
familiare, dove i rapporti umani stanno sullo stesso piano di quelli
strettamente lavorativi e, pertanto, lo spirito di gruppo raj Sern-
ta una conseguenza quasi naturale, A sua volta la certezza di avere

sempre la stessa famiglia
rotta, delle linee
to, ormai collau

dirigenza comporta stabilita della
ida e in particolare della strategia di investimen-
ta, battezzata come quella delle "5D". Una legge

che, suggerendo di diversificare secondo cingue coordinate di
investimento, continua a dimostrarsi la soluzione piti conyeniente
peril cliente che pud ottenere nel lungo T:riodo imigliori risultati e

per il promotore che si vede aumentare

opportunita di guade‘\?no

@ di crescita. Ma non & tutto, Scegliere Banca Mediolanum significa
entrare nel team di una societd che sa investire nelle merie
et i

risorse. Le persone a cui vanno d

funzioni di

14, infatti, si sono formate rigorosamente nell'azienda. Senza
contare che la carriera viaggia su un doppio binario: si pud decidere
se maturare nella consulenza oppure se diventare imprenditori di

se stessi, dando vita ad una struttura con una

dra di cui essere

il punto di riferimento. In altre parole t{l\u a noi non ci sono
gli unici

ostacoli oggettivi alla proprio successo,

limiti sono dati

dalla volonta e dalle capacita individuali.

Leuforia puo giocare anche brutti scherzi

Attenti al titolo «giusto»

1 95% delle one munite di
licenza di guida dichiara di avere
capacita superiori alla media, ma,
evidentemente, il 45% di queste ha
una eccessiva fiducia nelle proprie
capacita.

Un atteggiamento simile si ri-
scontra da parte di molti risparmia-
tori ¢he operano direttamente sui
mercati finanziari. L'eccessiva fi-
ducia nelle proprie capacita di
investimento, l'emotivitd e l'entu-
siasmo infatti, giocano spesso un
ruolo determinante, Non si spie-

erebbe -altrimenti il fatto ¢
solitamente i portafoghi degli inve-
stitori individuali contengano al
massimo 5-7 titoli, magari nello
stesso settore o paese.

" Questa disattenzione nella ge-
stione del rischio si accentua nelle
fasi di euforia, come a fine degli
Anni 90 quando in ogni portafoglio
i era un titolo teenologico. Questo

irrazionale, si giustifica con la con-
vinzione dei singoli investitori di
potere trovare il titolo "giusta”, Ma
cio il pin delle volte non accade.
Riprova ne sia che gli investitori
professionisti sanno che, in media,
s0lo1l 60% delle proprie operazioni
andré a buon fine. Non si preoceu-
pano pertanto di quelli che saran-
noi“cavalli vincenti", ma di gestire
il rischio eliminando i "perdenti',
Non vi é il titolo "giusto” vi 8 perd il

‘portafoglio costruito correttamen-

te. Banca Mediclanum da sempre
va in questa direzione e della
cosiddetta regola delle "5d" - le
cinque linge di diversificazione de-
ﬁl.i impieghi finanziari - ne ha fatto
suo manifesto. Regola che richie-
de di ripartire il denaro a disposi--
ﬂnmdaunfunwdivimtempnmf
le, tra una pluralita di listini appar-
tenenti a diversi mercati e settori,
senza rinunciare a strumenti inno-

compor

vativi di i

Walter Ottolenghi: «Buone possibilitd per chi intende investire con programmi a lungo terming-

Superate le esitazioni. d'inizio
d'anno, i mercati borsistici han-,
no ripreso tono in tutte le aree
geografiche, riproponendosi all’
attenzione di investitori appa-
rentemente un po' meno distrat-
tird, o al comparto aziona-
rio di quanto lo siano stati nel
corso del 2004.

2

La sensazione che l'atteggia-
mento delle autorita monetarie
americane stia assumendo im-
postazioni pit decise nel con-
trastare lo scivolamento della
valuta statunitense, unita all'
impegno dell'amministrazione
per ripristinare, nel corso del
secondo mandato, una maggio-

re disciplina della spesa pubbli-
ca, hanno sicuramente contri-
buito a riportare anche a Wall
Street un clima pil positivo.
Clima che, su un piano politico
pil generale, ha trovato un
sostegno anche dalla riuscita
della consultazione elettorale
irakena e dal contributo che da
tale riuscita & derivato per il
consolidamento dell'attuale lea-
dership americana.

Questa evoluzione del senti-
ment ha evidentemente avuto
delle ripercussioni positive an-
che nei quadranti europei ed
asiatici, dove un'America finan-
ziariamente pil virtuosa e un
dollaro meno malandate sono
tradizionalmente forieri di un
ambiente economico pit favo-
revole alla crescita delle attivi-
ta produttive locali.

La diffusione, poi, su vasta |

scala dei dati sui progressi
degli indici bursisticipfiurante
lo scorso anno sta cominciando
a scalfire l'apatia di molti, che
stanno in questo periodo facen-
do raffronti con la bassa redditi-
vitd di altre forme d'investi-
mento. Il vecchio, ma sempre
confermato, principio del "de-

I'mercati ripartono spinti dai record del 2004

Walter Ottolenghi

naro chiama denaro” pué esse-
re ancora una volta chiamato
in causa come origine di feno-
meni imitativi, che contribui-

scono ad accelerare il movimen-
to dei prezzi.
La sintesi & che, comunque,

_esiste una base di argomenti

che giustificano la tenuta della
tefidenza, con molta soddisfa-
zione per chi ha imfpostato
razionalmente i propri pro-

srsmm.i d'investimento, tenen-
osi al riparo da comportamen-
ti emotivi e .da "impulsi di
branco", e possibilita tuttora
aperte o valide per quanti consi-
derino, con serietd e in un'otti-
ca di lungo termine, l'opportu-
nitd di rierganizzare i propri
programmi d'investimento con
un adeguato posizionamento
della componente azionaria. Ri-
correndo, ovviamente, ad una
seria consulenza professionale.
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