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STRATEGIE ANCHE NEI MOMENTI DIFFICILI, COME QUELLO ATTUALE, BANCA MEDIOLANUM RIESCE SEMPRE AD OTTENERE RISULTATI POSITIVI

"Tre Si": la formula che porta al successo

Ennio Doris: “Perché tutto funzioni é necessario che un triangolo virtuoso leghi clientela, promotori e azienda

n‘azienda che faccia
4’/ dell'intermediazione
mobiliare il proprio

business, non pud
assolutamente prescindere dal fare
I'interesse della clientela. Non basta,
- sostiene Ennio Doris, Presidente di
Banca Mediolanum - perché tutto
funzioni nella maniera ideale, & al-
trettanto necessario che | promotori
finanziari siano soddisfatii, cosi co-
me & indispensabile che anche I'a-
zienda abbia utili. Si tratta di un
triangolo virtuoso, che chiamo rego-
la dei “Tre 51", che lega clientela,
promotari e azienda e lo fa grazie al
filo dell'interesse sempre comune”.
E questo il motivo per cui anche in
periodi difficili come guello attuale,
in cui grandi aziende italiane del set-
tore segnano il passo, Banca Medio-
lanum, invece, continua a mantene-
re risultati positivi.
“La ragione - precisa Doris - & dovu-
ta alla consapevolezza che Y'onda
emotiva provocata dalle congiunture
finanziarie, negative o positive che
siano, spesso porta i risparmiatori
verso decisioni sbagliate con danni

talvolta molte evidenti. Nessuno,
nemmeno il promotore finanziario,

pud dirsi assolutamente immune '

dall’emotivita; per questo sostengo
che per fare bene questo lavoro oc-
corre che alla base ci siano un‘ade-
guata strategia e i migliori strumenti
d'investimento’. Banca Mediolanum
da anni utilizza strategie mirate a
fronteggiare proprio situazioni simili
ed & per questo che | suol risultati
sono diversi da quelli degli altri com-
petitors.

“Non salo non perde - sottolinea
Doris - ma fa registrare utili. Le rac-
colte sono sempre positive. Questo
avviene primariamente grazie ai sup-
porti determinanti forniti alla struttu-
ra commerciale, che non sono sol-
tanto tecnici ma anche di natura psi-
cologica. Questi supporti aiutano a
prendere la misura degli eventi e a
tenere sotto controllo la reazione
emotiva, Faccio un esempio eclatan-
te: I'azione immediata intrapresa su-
bito dopo aver appreso dell’attenta-
to dell'undici settembre alle Torri
Gemelle, & stata una trasmissione, in
diretta televisiva, con la quale Banca

Il prestigioso premio
“30 anni di Millecanali”
a Mediolanum Channel

Limpegno e la professionalita di Mediolanum Channel
hanno trovato il giusto riconoscimento il 2 dicembre a
Milano, quando, allEnterprise Hotel, nel corso di una se-
rata di gala, & stato assegnato il Premio 30 anni di Mille-
canali. L'emittente si & aggiudicato il prestigioso trofeo
della categoria *tv digitali in chiara® per "la raffinatezza so-
prattutto di alcune sue produzioni che qualificano Me-
diolanum Channel come realta di ottimo livello nelfinte-,

ro mondo televisivo italiano”.

Mediolanum ha dimostrato ai propri
clienti e ai propri Consulenti Globa-
li, di essere loro vicina anche in un
momento cosl difficile. Soprattutto
in un momento in cui era alto, e
umanamente comprensibile, il ri-
schio di fermarsi a contemplare la
tragedia. Quella trasmissione ha
rappresentato per tutte le parti coin-
volte, clienti, promotori finanziari e
azienda, un valore aggiunto formati-
vo e soprattutto un oftimo supporta
psicologico per il quale ancora oggi
raccogliamo benefici in termini di ri-
sultati non solo economici, per noi e
per i nostri investitori, ma anche di
consensi perché ha rafforzato I'im-
magine di un‘azienda con i nervi sal-
di”.
Banca Mediolanum ha fatto della co-
municazione interna uno dei suoi
punti di forza creando quindici anni
fa la “tv aziendale”, Attraverso que-

zienda investe molto sui supporti al-
la rete - conferma Doris - oltre alla tv
aziendale gli uomini di Banca Me-
diolanum dispongono di una struttu-
ra deputata alla formazione che, par-
tendo da un coordinamento di sede,
si avvale di una serie di referenti sul
territorio. Le attivita formative sono

costanti e multimediali. Spaziano

dalle classiche giornate d'aula ai cor-
si via Internet o ancora tramite il ca-
nale televisivo, Il potpnziamento di
questi ultimi due canali & particolar-
mente Tmportante perché permette
a ciascun singelo individuo di sce-
gliere luogo e momento migliori per
accedere all'informazione senza in-
cidere sugli orari dedicati allattivitd
professionale. Mantenere costante il
flusso d'informazione & di fonda-
mentale importanza perché & il solo
in grado di trasferire competenze e
generarne di nuove, E la competen-
sl

sto supporto vengono late in
onda settimanalmente almeno due
trasmissioni di carattere informativoe
e formative con le quali & sempre
garantito il contatto tra la sede cen-
trale e la struttura commerciale. “l'a-

za pr come ho gia detto,
permette di indirizzare sempre nella
maniera pid corretta, puntuale e
proficua gli investimenti della pro-
pria clientela. E quando dico sempre
mi riferisco a tutti i periodi dei mer-

cati con particolare attenzione a
quelli di crisi. Per fare un ottimo pro-
fessionista non basta sapere che
proprio le crisi rappresentano un‘op-
portunita per il risparmiatore ma bi-

o
e

sogna anche avere gli strumenti per
trasferire questa consapevolezza alla
propria_dlientela e lautorevolezza
per trasformare un consiglio d'inve-
stimento in un investimento reale”.

L'emotivita fa perdere la bussola al risparmiatore

aniel  Kahneman, "
DNubel per I'econo-

mia e docente di

psicologia all’uni-

versita di Princeton, & stato il
primo ad avere introdotto,
con rigore scientifico, | princi-
pi della ricerca psicologica
nello studio delle teorie eco-
nomiche, “specialmente per
quanto riguarda la capacitd
umana di operare scelte e de-
cisioni in situazioni di incer-
tezza”. Si legge nei suoi studi:
“il grado di soddisfazione del-
le persone dipende piu dalla
loro esperienza mgfemva che
dalla oggettiva realta, secon-
do il modello razionale dell’e-
conomia. | risparmiatori non
si comportano necessaria-
mente da individui razionali;
dunque nen sempre le loro
decisioni finanziarie sono ra-
zionali, nell’accezione del ter-
mine condivisa dalla maggior
parte degli economisti, | mo-
tivi psicologici - inclusi pre-
giudizi ed emozioni - influen-
zano maggiormente il com-
portamento delle persone”.
In altre parole le decisioni di
investimento “dovrebbero”
essere razionali, ma sono
spesso guidate da altre moti-
vazioni.

Una chiara conferma di que-
sta teoria si ha valutando la
percezione emotiva {e dun-
que il comportamento) del ri-
sparmiatore al variare dei cicli
di borsa. Quando i mercati
sono ormai da tempo nel ter-
sitorio del toro dominano i se-
guenti sentimenti: otlimismo,

Gli investimenti
finiscono per
essere
intempestivi
perché influenzati
da motivi
psicologici che
variano con i cicli

della Borsa

divertimento  eccitazione.
Quando il listino raggiunge il
suo apice - nel punto di mas-
simo  rischio finanziario - ¢
leuforia a dominare | com-
portamenti. A quel punto ini-
zia il ciclo di contrazione, Nel-
le settimane successive ai pri-
mi sentimenti di ansia suben-
tra la negazione. If risparmia-
tore & convinto si tratti solo di
una crisi temporanea e si sen-
te al sicuro per aver effettuato
un investimento di lungo pe-
riodo. La posizione & corretta,
anzi ineccepibile. Purtroppo,
perd, dura poco, La paura
prende il posto della “raziona-
lita* e si scivola ‘nella rasse-
gnazione e nell‘abbattimento,
nella convinziene che i mer-
cati finanziari siano ormai da
evitare a tutti i costi, siano
senza futuro. Questo in gene-
re awiene nel punto di mini-

i i ot

ma, ovvero laddove i sono Je
migliori opportunita di investi-
mento. Quando lentamente Ja
depressione lascia il posto alla
speranza, al sollievo e, infine,
all’ottimismo | mercati sono
ormai in ripresa da tempo e il
risparmiatore si & gid lasciato
alle spalle una fetta considere-
vole di possibili guadagni.

Questa atteggiamento & con-
diviso - e in qualche modo
sollecitato - anche dai giorna-
li. Nel setiembre 1973, l'anno
della prima crisi petrolifera e
delle domeniche a piedi, il
Corriere della Sera titolava:
“prevale l'assenza dei com-
pratori”; stesso messaggio sul-
le colonne. del Sole 24 Ore:
“sembrano esserci solo vendi-
tori”. A novembre il tono
sembrava ancora piu dram-
matico: “venerdi pero a Wall
Street” (Corriere); “remi in

LA CURVA INDICA UN IPOTETICO ANDAMENTO DEL MERCATO
E COME REAGISCE IL RISPARMATORE DURANTE LE VARIE FASI

Siamo qui

o Pusto,

i massima
opporupitl
finariiaria

BETS

barca in attesa di giomi mi-
glori” (Settegiorni). A due an-
ni di distanza, nel luglio ‘75 i
mass media non avevano an-
cora cambiato registro: “$i svi-
luppa il mercato dei Bot Ja
Borsa & stremala® titolava il
Sole 24 Ore. Ebbene, effetti-
vamente nel ‘73 Ja Borsa ha
avuto un calo del 40%. Ma
dal '75 in poi ha iniziato il pe-
riodo di robusta crescita che
gl ha permesso, nei 5 anni
successivi, di mettere a segno
un progresso del 191%. Eppu-
re, ad ottobre, ancora | guoti-
diani si ostinavano a sottoli-
neare solo gli aspetti negativi
dei mercati,

Questo atteggiamento si @ ri-
proposto nel 1987, Ma la fa-
se di ribassi, che in molti di-
pinsero (e ancora oggi dipin-
gono) come un crollo, portd
in fin dei conti a una perdita

complessiva di 20 punti per-
centuali, La precedente fase
di sviluppo aveva permesso di
mettere a segno una crescita
addirittura del 372%; quella
successiva si era concretizzata
in un ulteriore baizo del 52%.
Kahneman ha dunque ragio-
ne: le decisioni che Ja massa
dei risparmiatori prende sono
spesso sbagliate, fuorviate an-
che dal linguaggio dei quoti-
diani che in presenza di un
consistente calo dei listini
parlano di miliardi di Euro di-
strutti e non settolineano mai
l'opportunitd di poter com-
prare con uno sconto del tot
%. L'unico messaggio & quello
di una perdita di denaro. Ecco
perché alla fine Ja borsa nella
fase dell’orso diventa per tut-
ti sinonimo di perdita e non
di potenziale guadagno.

Si evita cosi di entrare in bor-
sa, proprio nelle settimane di
maggiore opportunitd. Dal
1925 a oggi le stagioni di Bor-
sa si sono sempre susseguite
con regolarita e ad ogni au-
twnnofinverno & sempre’ se-
guita una primavera/estate.
Non solo. | periodi di sereno -
dal 1950 in poi - sono durati
in media 41 mesi, mentre
quelli di ribasso solo 14, con
un record di due anni nel '73-
‘74 poi battuto soltanto dalla
recente crisi. Ogni volta dopo
un calo c'é stata una crescita,
e sempre la crescita é stata
molto pit sostenuta del calo.
E inevitabile, una costante
continua che dura da quando
sono nati i mercatl finanziari.

LA RIPRESA DELLA DOMANDA DA RESPIRO ALLE AZIENDE E FA BEN SPERARE PER IL 2005

Mercati azionari positivi nonostante tutto

CONTINUA LA GRANDE INIZIATIVA DI ESPANSIONE E MEDIOLANUM CHANNEL

Battaglie di ieri per i manager di oggi

Secondo anno positivo sui mercati
azionari. Con prezzi ancora lontani, a
volte lontanissimi, dai livelli del 2000,
Ianno degli eccessi della bolla tecno-
logica. Tornati perd a dove media-
mente stavano prima dell‘evento che
ha cambiato il mondo, il terribile 11
settembre del 2001. Una performan-
ce quindi dal forte valore simbolico,
anche se non particolarmente appari-
scente e, in effetti, con poco seguito
tra la maggior parte degli investitori,
sempre molto diffidenti e restii a tor-
nare con decisione e convinzione sul
comparto azionario.

Eppure il carattere di questo rialzo,
percepito ancora come stentato e
instabile, nasconde in sé elementi
che lo rendono per diversi aspetti
eccezionale. Non sono infatti stati
pochi gli eventi che nel corso del
2004 avrebbero potuto tagliare le

gambe anche a un mercato borsi-
stico impostato su basi molto so-
lide. La débicle del dollarg, innan-
zitutto, che ha tolto potere d'ac-
quisto ai pib grandi investitori fina-
li sulle borse internazionali, e la
simmetrica impennata dei prezzi
delle fonti energetiche, tradizio-
nalmente foriera di tensioni infla-
zionistiche e di recessione produt-
tiva. Per non parlare della recrude-
scenza del terrorismo in Europa
{11 marzo a Madrid) e del deterio-
ramento - a livello globale - delle
relazioni internazionali: fenomeni
che hanno reso gli equilibri rag-
giunti negli anni "90 un lontano ri-
cordo.

Nonostante tutto cid le borse han-
no proseguito sistematicamente il
loro cammino, Merito di un‘econe-
mia reale sostenuta dalla crescita

di regioni lontane dall’Europa, ol-
tre Atlantico o nel lontano Oriente,
di dimensioni tali da propagare la
sua spinta anche nei paesi meno
dinamjeci. Gli ingranaggi della do-
manda hanno lentamente comin-
ciato ‘a rimettersi in movimento e
le ricadute sui conti delle aziende
a farsi sentire. Le elevate riserve di
liquidita degli investitori e la scar-
sa attrattiva di altri investimenti fi-
nanziari (bassi interessi e rischio
di loro rialzi futuri) hanno fatto il
resto.

Cosa potra succedere, allora,
quando anche altre variabili torne-
ranno a presentare andamenti pid
“normali”? 1l 2005 si apre con
questo interrogat ed & un interro-
gativo che fa ben sperare.

Walter Ottolenghi

Continua con grande successo I'ini-
ziativa-editoriale del mensile Espan-
sione al quale Banca Mediolanum
allega gratuitamente un dvd conte-

nente altre due puntate di Navigato-
i del Tempo, la trasmissione realiz-
zata e trasmessa da Mediolanum
Channel (canale 803 di Sky).

Uiniziativa, che & partita con il nu-
mero di novembre e proseguira fino
ad aprile, ha lo scopo di estendere
anche ai lettori del periodico italiano

con vocazione iale per ec-
cellenza lintera collezione di 14
puntate ded programma televisivo
che nella passata stagione ha riscos-
50 un grande consenso da parte del
pubblico del canale satellitare del
Gruppo Mediolanum grazie alla sua
(:i]ginﬂé rilettura in manage-
riale di grandi eventi storici.

“Dall‘analisi degli avvenimenti
storici - dice Edoardo Lombardi,
vicepresidente del Gruppo Medio-
lanum e ideatore del programma -
possiamo trarre validi strumenti
per costruire nel presente un suc-
cesso aziendale. Strategia, tattica,
innovazione, reazione, disciplina,

formazione sono elementi indi-
spensabili in una battaglia, ma lo
sono anche nella ricerca del suc-
cesso nel proprio lavoro”.

In edicola ¢’ il numero di dicem-
bre con le puntate dedicate rispet-
tivamente alla battaglia di El Ala-
mein e alle Legioni Romane, Dalla
prima seftimana di gennaio sara
disponibile il dvd con Blitzkrieg e
la Guerra civile americana.
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