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Cerchi il promotore e trovi Mediolanum

Il risparmiatore puo sempre contare su un consulente di grande preparazione ed esperienza

GRUPHD HEDHOLANGY
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Massimo Boris: «La formazione professionale

¢ una garanzia in un momento in cui il cliente

ha senz'altro piu bisogno di una guida che lo segua,
passo dopo passo, nelle scelte di gestione del suo
portafoglio, tenendo conto di personali ed esclusive
esigenze di investimento, di breve ¢ lungo periodo».

acenraliti riservata da
I sempre ai rapporti (ra
P azienda e rete di ven-
dita dei promotori finanzia-
ri rappresenta il “Dna”, la ve-
ra essenza di Banca Medio-
lanum.E proprio grazie a que-
sta “centralitd” che il Grup-
po ha chiuso un altro anno con
esito assai positivo, in termini
di raccolta nelta ma non so-
lo. La ricerca indipendente
“PF Monitor”, a cura di Al-
laxia e GPF&A e relativa al
2004, ha infatti attribuito a
Banca Mediolanum una se-
rie di primati. L’istituto, ri-
spetto ai competitors, si & piaz-
zato in cima alla classifica per
il grado di soddisfazione
dei suoi uomini; primo per i
supporti forniti in tema di co-
municazione e marketing; per
la frequenza e la qualita del-
I'interazione con la societi;
per lo sviluppo professiona-
le e gli aspetti formativi dei
consulenti. Accanto a questa
indagine quali-
tativa, numeri
alla mano, la se-
conda edizione
della  ricerca
realizzata da
Banca Imi - fo-
tografando 1l
mondo delle re-
ti nel periodo
gennaio-agosto
2004 e costruita
sulla base dei
dati ufficiali te-
nuti dalla Con-
sob e relativi
all’Albo di ca-
tegoria - ha ri-
velato che Banca Mediolanum
& traquelle con i livelli di turn
over pill bassi. Anche per il
2005 percid la “ricetta” vin-
cente restera la stessa. Mas-
simo Doris, Ttalian Network
Manager di Banca Mediola-
num, spiega le ragioni e i se-
greti di tanto successo.
Che cosa significa svolgere
oggi la professione di pro-
motore finanziario? E qual
@ il valore aggiunto che con-
traddistingue la rete di
Banca Mediolanum?
Tra la fine degli anni Novanta
¢ il nuovo millennio - quan-
do con il boom economico e
della Borsa il risparmiatore
riusciva anche da solo ad ot-
tenere buone performance
grazie al trading online, at-
tivitd da noi sempre sconsi-
gliata ai nostri clienti - la fi-
gura professionale del pro-
motore, paradossalmente,
costituiva quasi un mito. Lo
dimostra il fatto che nel

Massimo Doris

2000 erano a quota 12mila le
domande per sostenere la pro-
va scritta e orale dell'esame
di abilitazione da promotore
per poi iscriversi all'Albo pro-
fessionale. A distanza di so-
li quattro anni, nel 2004, in-
vece, il numero degli aspiranti
promotori ha registrato una
consistente battuta d'arre-
sto: si & scesi a circa 1.200.
Questo calo dell’offerta a
fronte di una forte domanda
ha giocato perd a nostro fa-

vore: ci ha permesso di evi-

denziare maggiormente la
qualita della nostra forma-
zione professionale, in un mo-
mento in cui il risparmiato-
re, dopo il protrarsi della con-
giuntura finanziaria negativa,
ha avuto e ha senz’altro piil
bisogno di una guida che lo
segua, passo dopo passo, nel-
le scelte di gestione del suo
portafoglio, tenendo conto di
personali ed esclusive esi-
genze di investimento, di bre-
ve ¢ lungo pe-
riodo. Il valore
aggiunto  di
Banca Medio-
lanum rispetto
agli altri istituti
di credito sta in
questo: la rete
dei promotori
non rappresenta
un singolo seg-
mento delle at-
tivita, ma il co-
re business del-
I'azienda. Banca
Mediolanum & il
promotore fi-
nanziario.

Per diventare un profes-
sionista del risparmio,
quanto conta un percorso
formativo che metta a di-
sposizione una pluralita di
strumenti e supporti?
Occorre innanzitutto sfatare
un pregiudizio. Per svolgere
al meglio il mestiere di pro-
motore non basta conoscere
a fonde la gamma di prodotti
della societh di appartenen-
za. Fondamentale & che il pro-
fessionista impari a gestire il
cliente anche sotto il profilo
emotivo. Il che non & cosa
semplice. Un’intuizione che
¢ diventata il punto di forza
di Banca Mediolanum. Che
si & tradotta nel garantire al-
le sue risorse un iter forma-
tivo e supporti anche dal pun-
to di vista psicologico.
Inoltre, negli anni, il consu-
lente ha potuto fare affida-
mento sul mantenimento del-
la strategia di investimento,
che continua ad essere an-

ell’investimento &
imporlante non esse-
re sopralfatti dalle

reazioni emolive, come ab-
biamo letto nell’articolo so-
vrastante. Per questo Banca
Mediolanum, attraverso i suoi
Consulenti Globali, suggeri-
sce da sempre ai risparmiatori
la “strategia delle 5D”.
Suffragata dal pensiero di pre-
mi Nobel per I'economia
quali Samuelson, Kahneman,
Modigliani, la stralegia indi-
vidua le cinque linee di di-
versificazione degli impicghi
finanziari, che permetiono
di ottenere i migliori risulta-
ti potenziali dal proprio in-
vestimento indipendente-
mente dalle fluttuazioni del
giorno per giorno.

La prima delle cinque D prevede
di diversificare gli impieghi in
base all’asse temporale, suddi-
videndo le proprie disponibilita
tra il breve periodo (2 0 3 an-
ni) al quale riservare il denaro
di cui si pud avere bisogno in
qualsiasi momento, di medio pe-
riodo e di lungo periodo (oltre
i 7 anni). La componente azio-
naria entra in gioco sul lungo pe-
riodo. Se I'orizzonte tempora-
le € sulficientemente ampio (ol-
tre i 10 anni) I'impiego in Bor-
sa si dimostra sempre il pit red-
ditizio.

La seconda D ha a che fare con
la diversificazione tra titoli, il
classico “giardinetto”™. Mag-
giore & il loro numero, miglio-
ri sono le prospettive di un in-
vestimento. Lo strumento che

MEDIOLANUM LA CENTRALITA DEL RAPPORTO TRA L'AZIENDA E LA RETE E LA VERA FORZA DELLA BANCA

meglio risponde a queste esi-
genze & rappresentato dai fon-
di comuni di investimento.

La terza D parte dal presuppo-
sto che I'economia mendiale -
tranne rare eccezioni - viaggia
a velocita diverse nelle differenti
aree geografiche. Differen-
ziando anche secondo un’otti-
ca geografica, e ripartendo i pro-
pri impieghi su pi Paesi diversi,
sempre ulilizzando lo strumen-
to dei fondi, si possono coglie-
re queste opportuniti. Stesso di-
scorso vale per la quarta D, quel-
la riservata al risparmio sul qua-
Ie si pud speculare un po’ di pid,
che punta sulla diversificazio-
ne per polenziale di crescita e
mira dunque al miglior risulta-
1o nel medio e lungo periedo con
investimenti mirati sui settori
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Vincenti con la strategia delle "'SD"

emergenti dell’cconomia. La
cinquina si completa con la di-
versificazione sugli strumen-
ti innovativi di ultima genera-
zione, quali ad esempio le nuo-
ve polizze index linked.
Naturalmente questo approc-
cio all’investimento non pud
prescindere dalla guida di un
professionista del risparmio. I
Consulenti Globali di Banca
Mediolanum hanno competenza
¢ preparazione per consiglia-
re un portafoglio che segua que-
sia strategia e che sia, quindi,
composto da una pluralita di
strumenti che devono essere
monitorati nel tempo e all’oc-
correnza ricalibrati. Ma, so-
prattutto, costruito di volta in
volta sulle esigenze del singolo
risparmiatore.
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DIVERSIFICAZIONE
TEMPORALE

E quella tra investimenti
di breve, medio € lungo
periodo. E qui che deve -
entrare in gioco fa
componente azionaria

Tanti titoli sono meglio -
di pochi. | portafogli -
dei fondt comuni sono -

propric guesto triterio

DIVERSIFIGAZIONE
FRA TITOLI

realizzati seguendo

LE CINQUE REGOLE PER INVESTIRE

DIVERSIFICAZIONE
GEGGRAFICA

Fa leva sulle sfasature
geografiche esistenti
fra | mercati di una certa
“area € quelfi di un‘altra -
zona geografica

©

titoli emergenti

DIVERSIFICAZIONE PER
POTENZIALE Di CRESCITA

Punta al massime risultato
possibile nel medio-lungo
periodo con investimenti -

mirafi sui mercali o sui *

DIVERSIFICAZIONE
STRUMENTALE
Ha I'obiettivo di ridurre
le Multuazioni degli
investimenti di tipo
azionario grazie
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corata alla regola delle "5D".
Una regola che apparente-
mente pud sembrare banale, ma
che a Banca Mediolanum ha
permesso, anche dopo l'atten-
tato dell’ 11 settembre 2001 al-
le Torri gemelle, di consegui-
re una raccolla netta sempre po-
sitiva.

In questo sta il plus della for-
mazione “marchiata” Me-
diolanum?

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 al-
I'interno dell’azienda. Grazie
ad un ampio ricorso alle nuo-
ve tecnologie abbiamo reso pos-
sibile un flusso costante di infor-
mazioni dal vertice alla base.
In particolare I'operazione & riu-
scita tramite l'istituzione e col
tempo il potenziamento di
due canali comunicativi: la te-
levisione aziendale e i corsi via

web. 11 palinsesto settimanale
della tv prevede infatti sei tra-
smissioni specialistiche per
un 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 rele Intranet
che & stala pensata "a misura”
di consulente: tra gli altri ser-
vizi, per esempio, il promoto-
re pud accedere alla rassegna
stampa online realizzata ogni
mattina dall'ufficio stampa di
Banca Mediolanum, Non man-
ca tutlavia l'aggiornamento
impartito con le modalita piu
tradizionali, ossia con lezioni
in aula (oltre 40mila ore al-
I'anno) e, a proposito, esiste una
struttura ad hoc che si avvale
di un coordinamento centrale
e di referenti in loco.

Che differenza c’¢ tra pro-
motore finanziario e consu-
lente globale?

La volonta di creare una ban-
ca in grado di soddisfare a tre-

centosessanta gradi le esigen-
ze della clientela - da tutti i ser-
vizi bancari e finanziari a
quelli di tipo assicurativo - ha
reso necessaria una formula pid
innovativa e completa del per-
corso formativo dei promoto-
ri. Del resto questo & il mes-
saggio contenuto nel nostro slo-
gan pubblicitario che, imma-
ginando di parlare ad un po-
tenziale cliente, informa che
Banca Mediolanum & “La ban-
ca costruita intorno a lui".
Per realizzare questo ambizioso
progetto si & messa cosi in pie-
di una struttura complessa
che offrisse sul mercato tutte
le diverse tipologie di prodot-
ti e, parallelamente, si & pen-
sato a una figura professiona-
le nuova che sintetizzasse |'in-
tera gamma di competenze, il
Consulente Globale appunto.
Oggi la nostra rete di vendita
conta quasi Smila consulenti
globali.

Quali sone i requisiti per en-

trare a far parte della fa-
miglia Mediolanum?

Non ¢ indispensabile, ma &
preferibile avere il titolo di lau-
rea; & comunque sufficiente
aver conseguito un diploma di
scuola media superiore ne-
cessario per poter accedere al-
T'esame di Stato, In fase di re-
clutamento il target da noi pri-
vilegiato va dai 35 ai 45 an-
ni: preferiamo infatti ai neo-
laureati persone che abbiamo
gia alle spalle esperienze la-
vorative e pertanto siano piil
motivate e abbiano gid una
buona rete di conoscenze. La
motivazione del resto & il cri-
terio “pilota”: pit il consulente
ha entusiasmo maggiori sono
le prospettive di guadagno ¢
di crescita per la propria at-
Livita e, pertanto, per la societa
a cui fa riferimento. Ogni con-
sulente dirBanca Mediolanum
rappresenta ciog un tassello es-
senziale per se stesso e per il
benessere della Banca.
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MEDIOLANUM E IL MOMENTO DI FARE SCELTE

Le nuove Index Linked
di Banca Mediolanum

umbiano 1 mercati, si
evolvono gli strumenti
finanziari, Banca Me-

diolanum, sempre alla ricerca di
prodotti in grado di soddisfare
al meglio le esigenze dei propri
clienti, ha modificato l'offerta le-
gata ai prodotti denominati Di
Pil1 introducendo una genera-
zione di Index Linked ancora piti
sofisticati e vantaggiosi. I Di Pily
a cedola, hanno durate che va-
tiano dai tre anni e dieci mesi del-
1o Sprint, ai sei e nove anni dei
Money. Per lo sprint, quello con
il minor vincolo temporale, la pri-

ma cedola ¢ garantita ed & pari al
4%. Interessante anche il meto-
do di calcolo delle cedole suc-
cessive. Vengono, infatti, calco-
late le variazioni medie trimestrali
di tre indici di riferimento (Stan-
dard & Poor 500, D.J. Burostoxx
50, Nikkey 225) al cui incremento
si partecipa per il 25% , con una
cedola massima che non puo su-
perare il 4%, Ad esempio, se il rial-
zo medio degli indici fosse pari
al 10%, con una partecipazione al-
lo stesso rialzo del 25% si otter-
rebbe una cedola del 2,5%. Co-
munque, la cedola, cosi calcola-

ta, non pud superare la sogha del
4% annuo.

Le variazioni per cio che concerne
i Di Pill Money a sei e nove an-
ni, rispetto a quello gia analizza-
to, riguardano diversi aspetti. Con-
siderate le durate maggiori ¢ quin-
dile potenzialith maggiori in ter-
mini di risultati, non & stata fissata
una prima cedola, ma le stesse, ven-
gono calcolate con le stesse tec-
niche gia viste per il Di Pii Sprint.
Maggiori vantaggi vengono perd
dalle percentuali di partecipazio-
ne all'eventuale variazione media
trimestrale positiva degli indici di
riferimento, che, per il Di Pit a sei
anni passa al 30%, con una cedola
massima fissata al 5%, mentre per
quello con durata di nove anni e
{re mesi, la partecipazione ai ri-
sultati sard del 50% con la soglia
massima per la cedola al 6%.
Estremamente inferessante anche
I"offerta legata ai Di Pill a parte-
cipazione. In questo caso I'offerta
prevede due diverse durate: una
asei anni e due mesi, I'altraano-
ve anni e tre mesi. Nel primo ca-
80, ogni anno si va a valutare se
i tre indici di riferimento sono au-
mentati rispetto al valore inizia-
le, quello d’acquisto. Se tutti e tre
gli indici sono positivi il sotto-
scrittore ha diritto ad una cedola
del 4%. Diverso il calcolo, inve-
ce, per quanto riguarda la perfor-
mance finale: per questa si veri-
fica la variazione media iimestrale
dei tre indici e se positiva si of-
tiene una partecipazione alla
stessa del 65%. A questo incre-
mento andranno ovviamente sot-
tratti i valori delle cedole even-
tualmente gia incassate nel durante,
Metodologia di calcolo identica
per quanto riguarda quello con du-
rata nove anni € fre mesi, per il qua-
le varia, perd, la soglia massima
di cedola eventualmente erogabile
nel durante, che passa al 6%, e la
partecipazione al risultato finale,
che, in questo caso, sale addirit-
tura al 110%.
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'OCULATE NELLA GESTIONE DEL PROPRIO RISPARMIO

.

Informazione commerciale

i i

Una guida stabile per un futuro certo

e si decide di voler lavorare

in una tipica societh quo-

tata in Borsa si dovra an-
che metlere in conto di assistere
a fusioni e passaggi di proprieta
e quindi di subime le ricadute sia
nel bene che nel male. In prati-
ca, con 1l cambio dei poter di ver-
tice, la chance professionale po-
trebbe lasciare il passo a conflitti
ed emarginazione. Entrando in-
vece a far parte della realth azien-
dale di Banca Mediolanum que-
sto pericolo non esiste.
Da subito e per tutta la durata del-
Pattivita qualunque collaborato-
re potra fare affidamento su una
garanzia: la certezza dei "punti fis-
si". Vale a dire, la continuitd nel-
la struttura manageriale e la si-
curezza del filo diretto tra verti-
ci e base aziendale, un valore ag-
giunto che Ennio Doris ha volu-
to fin da principio. La differen-
za rispetto alle altre societa sta pro-
prio nel fatto che i fondatori del-
T'azienda hanno poi continuato a
guidarla negli anni, ma dopo aver
compiuto lo stesso percorso for-
mativo e affrontato le medesime
esperienze di chi si affaccia og-
gi alla professione di promotore

Valerio Baldini

finanziario. Hanno condiviso
I'entusiasmo e le possibili diffi-
colti della fase di partenza cosi
come la soddisfazione successi-
va. Un'azienda insomma dal
volta pilt familiare, dove i rapporti
umani stanno sullo stesso piano
di quelli strettamente lavorativi
¢, pertanto, lo spirito di gruppo
rappresenta una conseguenza
quasi naturale, A sua volta la cer-
lezza di avere sempre Ja stessa fa-
miglia alla dirigenza comporta sta-
bilita della rotta, delle linee gui-
dae in particolare della strategia
di investimento, ormai collaudata,

battezzata come quella delle
"5D". Una legge che, suggerendo
di diversificare secondo cinque
coordinate di investimento,
continua a dimostrarsi la solu-
zione pilt conveniente per il clien-
te che pud ottenere nel lungo pe-
riodo i migliori risultati e per il
promotore che si vede aumen-
tare le opportunita di guadagno
edi crescita. Ma non & tutto. Sce-
gliere Banca Mediolanum si-
gnifica entrare nel team di una
societh che sa investire nelle pro-
prie risorse. Le persone a cui van-
no demandate funzioni di re-
sponsabilita, infatti, si sono
formate rigorosamente nell'a-
zienda, Senza contare che la car-
riera viaggia su un doppio bi-
nario: si pud decidere se matu-
rare nella consulenza oppure se
diventare imprenditori di se stes-
si, dando vita ad una struttura con
una squadra di cui essere il pun-
to di riferimento. In altre paro-
le qui da noi non ci sono osta-
coli oggettivi alla proprio suc-
cesso, gli unici limiti sono dati
dalla volonta e dalle capacit in-
dividuali, '
Valerio Baldini

Ora gli investitori ritornano in Borsa

I risultati record ottenuti nel 2004 rilanciano i mercati

uperate le esitazioni '
d’inizio d’anno, i

mercati borsistici han-
no ripreso tono in tutte le
aree geografiche, ripropo-
nendosi all’attenzione di in-
vestitori appareniemente
un po' meno distratti ri-
guardo al comparto azio-
nario di quanto lo siano sta-
ti nel corso del 2004,
La sensazione che |'atteg-
giamento delle autorita mo-
netarie americane stia as-
sumendo impostazioni pil
decise nel contrastare lo sci-
volamento della valuta sta-
tunitense, unita all'impegno
dell’amministrazione per
ripristinare, nel corso del se-
condo mandato, una mag-
giore disciplina della spesa
pubblica, hanno sicura-
mente contribuito a riportare
anche a Wall Street un cli-
ma pitl positivo. Clima che,

su un piano politico pit generale, ha trova-
to un sostegno anche dalla riuscita della con-
sultazione elettorale irakena e dal contribu-
to che da tale riuscita & derivato per il con-
solidamento dell’attuale leadership americana.
Questa evoluzione del sentiment ha eviden-

Walter Ottolenghi

temente avuto delle ripercussioni positive an-

che nei quadranti europei ed
asiatici, dove un' America fi-
nanziariamente piti virtuosa
e un dollaro meno malanda-
to sono tradizionalmente fo-
rieri di un ambiente econo-
mico pitt favorevole alla
crescita delle attivita pro-
duttive locali.

La diffusione, poi, su vasta
scala dei dati sul progressi de-

gli indici borsistict durante
lo scorso anno sta comin-
ciando a scalfire |"apatia di
molti, che stanno in questo
periodo facendo raffronti con
la bassa redditivita di altre
forme d’investimento, Il
vecchio, ma sempre con-
fermato, principio del “de-
naro chiama denaro” puo es-
sere ancora una volta chia-
mato in causa come origine
di fenomeni imitativi, che
contribuiscono ad accelera-
re il movimento dei prezzi.
La sintesi & che, comunque,
esiste una base di argomen-
ti che giustificano la tenuta
della tendenza, con molta
soddisfazione per chi ha im-
postato razionalmente i pro-
pri programmi d'investi-
mento, tenendosi al riparo da
comportamenti emotivi e da
“impulsi di branco”, e pos-
sibilita tuttora aperte e valide

per quanti considerino, con serietd e in un’ot-
tica di lungo termine, I'opportunita di rior-
ganizzare i propri programmi d'investimen-
to con un adeguato posizionamento della com-
ponente azionaria. Ricorrendo, ovviamente,
ad una seria consulenza professionale.

Walter Ottolenghi
Selezione ¢ rechutamento SERVIZIO CLIENTI
tel, 02-90492778
Humero Verde
Notizie Mediolanum
acura 800'1 07107
th Roberto Scippa —_—
rosberto.seippat mediolanum it wwwhancamediolanurm.it




