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"Un'azienda che faccia dell'in-
termediazione mobiliare il pro-
prio business, non pud assoluta-
mente prescindere dal fare l'inte-
resse della clienteld. Non basta, -
sostiene Ennio Doris, Presidente
di Banca Mediolanum - perché
tutto funizioni nella maniera idea-
le, & altrettanto necessario.che i
promotori finanziari slano soddi-
sfatti, cosl come, & indi bile
I che anche l'azienda abbia utili.
Si tratta di un triangolo virtuoso,
che chiamo regola dei "Tre 51",
che lega clientela, promotori e

interesse sempre comune”.

E questo il motivo per cui an-
che in periodi difficili come quel-
lo attuale, in cui grandi aziende
italiane del settore .segnano il
passo, Banca Mediolanum, inve-
ce, continua a mantenere risulta-
ti positivi.

"La ragione - precisa Doris - &
dovuta alla consapevolezza che
l'onda emotiva, provocata dalle
congiunture finanziarie, negat-
ve o positive che siano, spesso
porta i risparmiatori verso. deci-
sioni sbagliate con danni talvolta
molto evidenti, Nessuno, nem-
meno il promotore finanziario,
pud dirsi assolutamente immu-
ne dall'emotivity; per questo so-
stengo che per fare bene questo
lavoro occorre che alla base cisia-
no un'adeguata strategia e i mi-
gliori strumenti d'investimen-
to”, Banca M da anni

azienda e lo fa grazie al filo dell' |
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"Non solo non perde - sottoli-
nea Doris - ma fa registrare utili.
Le raccolte sono sempre positi-
ve. Questo avviene primariamen-
te grazie ai supporti determinan-
ti-forniti alla struttura commer-
ciale, che non sono soltanto tec-
nici ma anche di natura psicolo-
gica. Questi supporti aiutano a
prendere la misura degli eventie
atenere sotto controllo la reazio-
ne emotiva. Facclo un esempio
eclatante: I'azione immediata in-
trapresa subito dopo aver appre-
so dell'attentato dell'undici set-
tembre alle Torri Gemelle, & sta-
ta una trasmissione, in diretta te-
I.ew,siva. con la quale Banica Me-

utilizza strategie rmirate a fronteg-
glare proprio situazioni simili ed
& per questo che i suoi risultat
sono diversi da quelli degli altri
competitors.
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Channel vince.
11 «Mlllecanah»

L'impegno ¢ la professionali-
ta di Mediolanum Channel
hanno trovalo il giusto rico-
noscimento il 2 dicembre a
Milano, quando, all'Enterpri-
se Hotel, nel corso di una se-
rata di gala, & stato assegnato
il Premio 30 anni di Milleca-
nali. L'emittente si & aggiudi-
cato il prestigioso trofeo della
categoria "tv digitali in chia-
ro” per “la raffinatezza soprat-
tutte di alcune sue produzio-
ni che qualificano Mediola-
num Channel come realta di
ottimo livello nell'intero mon-

do televisivo italiano”.

Continua con grande successo
I'iniziativa editoriale del mensi-
le Espansione al quale Banca
Mediolanum allega gratuita-
mente un dvd contenente altre
due puntate di Navigatori del
Tempo, la trasmissione realizza-
ta e trasmessa da Mediolanum
Channel (canale 803 di Sky).
L'iniziativa, che & partita con
il numero di novernbre e prose-
guira fino ad aprile, ha lo scopo
di estendere anche ai lettori del
periedico italiano con vocazio-
ne manageriale per_eccellenza,

i ha dimostrato ai'pro-
pri clienti e ai propri Consulenti
Globali, di essere loro vicina an-
che in un momento cos! difficile.
Soprattuito in un momento in
cuieraalto, e umar om-

 prensibile, il rischio di fermarsi a

cammnpla:e la tragedia. Quella
trasmissione ha rappresentato
per tutte e parti coinvolte, clien-
i, promotor finanziari e azien-
«da, un valore aggiunto formativo
e soprattutto un ottimo suppor-
to psicologico per il quale anco-
ra oggi raccogliamo benefici'in
termini di risultati non solo eco-

nomici, per noi e per i nostri inve-,

stitori, ma anche di consensi per-

ché ha rafforzato I'immagine di -

un'azienda con i nervi saldi".
Banca Mediolanum ha fatto

.della comunicazione . interna .

uno dei suoi punti di forza crean-
do quindicianni fala"tv azienda-
le".- Attraverse questo supporto
vengono mandate in onda setti-
manalmente almeno due  tra-

_detto, - permette
* semipre nella maniera piii corret-

de centrale e la struttura com-|
merdiale. "L'azienda investe mol-
to sui supporti alla rete - confer-
'ma Doris - oltre alla tv aziendale

- gli vomini di Banca Mediola- -

num dispongono di una struttu-
ra deputata alla formazione che,
partendo da un coordinamento
di sede, si avvale di una serie di
referenti sul territorio. Le attivita
formative sono costanti e multi-
mediali. Spaziano dalle classiche
giomate d'aula ai ¢orsi via Intery

Un successo costruito su un triangolo virtuoso

Ennio Doris: L'interesse comune deve sempre legare clienti, promotori e azienda

net o ancora tramite il canale tele- - |

visivo. Il potenziamento di gue-
sti ultimi due canali ¢ particolar-

- mente importante perché per-

mette a ciascun singolo indivi-
duo di scegliere luogo e momen-
o migliori per accedere all'infor-
mazione senza incidere sugli ora-
ri dedicati all'attivita professiona-
le. Mantenere' costante il flusso

d'informazione ® di fondamenta-

le importanza perché & il solo in .

grado di trasferire competenze ¢
generame di nuove, E la compe-
tenza professionale, come ho gia
di indirizzare

ta, puntuale e proficua gli invest-
menti della propria clientela. E
quando dico sempre mi riferisco

a tutti | periodi dei mercati con -

particolare attenzione a quelli di
crisi. Per fare un ottimo professio-
‘nista non basta sapere che pro-

prio le crisi rappresentano un'op- -
rtuniti  per il risparmiatore -

po!

‘ma bisogna anche avere gli stru-
menti per trasferire questa consa-
Pevo]cm alla propria clientela e

car
vo e formativo conle quali & sem-
pre g ito'il contattotra la se-

Tra i linguaggi pit diffusi della comunicazione visiva, la
pubblicits esterna rappresenta lo strumento pit antico,
quello legato pit diettamente alla civilta urbana e alla sua formas
evoluzione. Come risulta da indagini sul tema questo tipo di
pubblicita & considerato da gran parte dei cittadini meno

per trasformare
un consiglio d'investimento in
uninvestimento reale”.

istituzionale del Gruppo, che rappresenta |'ultima
generazione di impianti per pubblicita estena di grande

ma anche

tecnologica.

invasiva degli spot televisivi, ma ugual

colpire |'attenzione, rendendo allegre e colorate le ditta.
Banca Mediolanum, ha scelta recentemente di utilizzare
anche questo mezzo per rafforzare il proprio piano di

comunicazione.

In Largo Donegani a Milano, uno dei punti nevralgici della
cittd, & esposta in questi giomi, e fina alla fine di gennaio
prassima, un maxi impianto pubblicitario con il soggetio

I'intera co].leznone dz 14 puniate
che

capace di

solo per

Emlmm;xmmammﬂummmd ande
540 maq, realizzato con una parti
stanwdngwewduedwequnimle con messa in
opera ad incaso e retro-llumi
nota cerchio tracciato da Ennio Doris, & stata resa ancor pit

re lecnica:

inazione. La tracaa defl'ormai

evidente da un sofisticato impianto fluminotecnico che ha

Catania.

sente un successo aziendale.
tattica, innovazione,

del pr
nella passata stagione ha riscos-
50 un grande consenso da parte
del pubblico del canale satellit

reazione, disciplina, formazio-
ne sono elementi indispensabili
inunat lia, ma lo sono an-

re del Gruppo Mediolanum gra-
zie alla sua originale rilettura in
chave manageriale di grandi
eventi storici.

"Dall'analisi degli avvenimen-
i storici - dice Edoardo Lombar-
di, vicepresidente del Gruppo
Mediolanum e ideatore del pro-
gramma - possiamo trarre validi
strumenti per costruire nel pre-

che nella ricerca del successo
nel proprio lavoro”,

In edicola in questo momen-
to il numero di dicembre con le
puntate dedicate rispettivamen-
te alla battaglia di El Alamein e
alle Legioni Romane. Dalla pri-
ma settimana di gennaio sara di-
sponibile il dvd con Blitzkrieg e
la Guerra civile amgricana.

implegato offre 10.000 cavi di fibre ottiche.
Altri impianti sono stali installati a Roma, Torino, Bologna e

In ogni manager si nasconde un generale

Prosegue la grande iniziativa editoriale di Espansione e Medzol’anum
Channel: questo mese in regalo un dvd con altre due bartaglie

'Dﬁuel Ka.lmcma.n, Nobel pe
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l'economia e docente di psu.clo-
gia all'universita di Princeton, &
stato il primo ad avere introdotte
con rigore scientifico 1 principi
dellaricerca psicologica nello stu-
dio delle teore economiche,
"specialmente per quanto riguar-
da la capacita umana di operare
scelte e decisioni in situazioni di
incertezza". Si legge nei suoi stu-
di: "il grado di soddisfazione del-
le persone dipende pii1 dalla loro
esperienza soggettiva che dalla
oggettiva realta, secondo if mo-
dello razionale dell'economia. 1
risparmiatori non si comportano
necessariamente da individui ra-
zionali; dunque non sempre lelo-
ro decisioni finanziarie sono ra-
zionali, nell'accezione del termi-
ne condivisa dalla maggior parte
degli economisti. I motivi psicolo-
gici - inclusi pregiudizi ed emo-
zioni - influenzano maggiormen-
te il comportamento delle perso-
ne'", In altre parole le decisioni di
investimento "dovrebbero” esse-
re razionali, ma sono spesso gui-
date da altre motivazioni.

Una chiara conferma di questa
teoria si ha valutando la percezio-
ne emotiva (e dunque il compor-
tamento) del risparmiatore al va-
riare dei cicli di borsa. Quando i
mercati sono ormai da tempo
nel territorio del toro dominano i
seguenti sentimenti: ottimismo,
divertimento eccitazione, Quan-
do il listine ray il suo apice
- nel punto djgx;?ausr;‘eiiﬁu rischio fi-
nanziario - ¢ |'euforia a dominare
i comportamenti. A quel punto
inizia il ciclo di contrazione. Nel-
Je settimane successive ai primi
sentimenti di ansia subentra la
negazione. lirisparmiatore & con-
vintosi trattisolo di una crisi tem-
poranea e si sente al sicuro per
aver effettuato un investimento
di lungo periodo. La posizione &
corretta, anzi ineccepibile, Pur-
troppo, perd, dura poco. La pau-
ra prende il posto della "razionali-
ta" e si scivola nella rassegnazio-
neenell'abbattimento, nella con-
vinzione che i mercati finanziar
siano ormai da evitare a tuttiico-
sti, siano senza futuro. Questo in
genere avviene nel punto di mini-
muo, ovvero laddove ci sono le mi-
gliori opportunita di investimen-

- to. Quando lentamente Ja depres-

sione lascia il posto alla speran-

. za, al sollievo e, infine, I'ottimi-

smoimercati sono ormai in fipre-
sada tempo e il risparmiatore i &
gia lasciato alle spalle una fetta
considerevole di possibili guada-

gni.
Questo atteggiamento & condi-
viso - ein qualche modosollecita-

LA CURVA INDICA UN IPOTETICO ANDAMENTO DEL MERCATO

E COME REAGISCE IL RISPARMATORE DURANTE LE VARIE FASI

to - anche dai giornali. Nel set-
tembre 1973, 'anno della prima
crisi petrolifera e delle domeni-
che a piedi, il Corriere della Sera
titolava: “prevale l'assenza dei
compratori”; stesso messaggio
sulle colonne del Sole 24 Ore:
"sembrano esserci solo vendito-
1i". Anovembreil tono sembrava
ancora piit drammatico: "vener-
di nero a Wall Street” (Corriere);
“remi in barca in attesa di giomi
migliori” (Settegiomi). A due an-

Le statistiche
dimostrano che
dopo ogni calo
c'é stato sempre
un rialzo pii
sostenuto

i di distanza, nel luglio '75 1
mass media non avevano ancora
cambiato registro: "si sviluppa il
mercatodei Botla Borsa & sitema-
ta” titolava il Sole 24 Ore. Ebbe-
ne, effettivamente nel ‘73 la Bor-
sa ha avuto un calo del 40%. Ma
dal 75 in poi ha iniziato il perio-
do di robusta crescita che gli ha
permesso, nei 5 anni successivi,
di mettere a segno un progresso
del 191%. Questo atteggiamento
si eripropostonel 1967. 120 ofto-
bre il Corriere della Sera sceglie-

oemaNEAl 1t

va il seguente titolo di apertura
"Crolla Wall Street peggio che nel
'29", "Addio ai soldi” ribadisce La
Notte a titoli cubitali. Effettiva-
mente in quei giomni ci fu un im-
prowiso e drastico calo, dettato
essenzialmente dal panico, Ma
quella fase di ribassi, che in molti -
dipinsero (e ancora oggi dipingo-
no) come un crollo, portd in fin
dei conti a una perdita complessi-
vadi 20 punti percentuali. La pre-
cedente fase di sviluppo aveva
permesso di mettere a segno una
crescita ‘addirittura del 372%;
quella successiva si era concretiz-
zata in un ulteriore balzo del
52%.

Kahneman ha dunque ragio-
ne: e decisioni che la massa dei
risparmiatori prende sono spes-
so sbagliate. Quando i mercatiini-
ziano a salire resta il ricordo della
perdita, resta a hingo l'esperien-
za del ribasso, di tutti quei titoli
negativi. Si evita cosl di entrare in
borsa, proprio nelle settimane di
maggiore opportunita. Insomma
per noi & normale accettare il sus-
seguirsi delle stagioni climatiche,
ma facciamo molta pili fatica ad
accettare il susseguirsi delle sta-
gioni del mercat. In realta dal
1925 a oggi le stagioni di Borsa si
S0N0 Sempre susseguile con rego-
larita. Non solo, I periodi di sere-
no - dal 1950 in poi - sono durat
in media 41 mesi,-mentre quelli
di ribasso solo 14, con un record
di due anni nel '73-'74 poi battu-
to soltanto dalla recente crisi.
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