Grud

GAUPPD RIDIDLANGE

Sabato 18 di bre 2004

MEDIOLANUM ENNIC DORIS SPIEGA LA STRATEGIA DEL GRUPPO PER VINCERE ANCHE NEI MOMENTI DIFFICILI

Informazione commerciale

11 triangolo virtuoso del successo

Perche tutto funzioni occorre che I'interesse comune leghi clientela, promotori e azienda

n'azienda che fac-
cia dell’interme-
diazione mobiliare
il proprio business, non pud as-
solutamente prescindere dal fa-
re Iinteresse della clientela.
Non basta, - sostiene Ennio Do-
ris, Presidente di Banca Medio-
Tanum - perché wtto funzioni nel-
la maniera ideale, & altrettanto ne-
cessario che i promotori finan-
ziari siano soddisfatti, cosi co-
me ¢ indispensabile che anche
I"azienda abbia utili. Si tratta di
un triangolo virtuoso, che chia-
mo regola dei “Tre S1”, che le-
ga clientela, promotori e azien-
da ¢ lo fa grazie al filo dell'in-
teresse sempre comune”,
E questo il motivo per cui anche
n periodi difficili come quello
attuale, in cui grandi aziende ita-
liane del settore segnano il pas-
50, Banca Mediolanum, invece,
continua a mantenere risuliati po-
L sitivi
“La ragione - precisa Doris - &
dovuta alla consapevolezza che
I'onda emotiva provocata dalle
congiunture finanziarie, negati-
ve o positive che siano, spesso
porta i risparmiatori verso deci-
sioni shagliate con danni talvolta
molio evidenti. Nessuno, nem-
meno il promotore finanziario,
pud dirsi assolutamente immu-
ne dall’emotivitd; per questo so-
stengo che per fare bene questo
lavoro occorre che alla base ci
siano un'adeguata strategia e.i mi-
glior strumenti d’investimento”.
Banca Mediolanum da anni
utilizza strategie mirate a fron-
teggiare proprio situazioni simili
ed & per questo che i suoi risul-
tati sono diversi da quelli degli
altri competitors.
*“Non solo non perde - sottolinea
Doris - ma fa registrare utili, Le
raccolte sono sempre positive.
Questo avviene primariamente
grazie ai supporti determinanti
forniti alla struttura commerciale,
che non sono soltanto tecnici ma
anche di natura psicologica. Que-
sti supporti aiutano a prendere la
misura degli eventi e a tenere sot-
to controllo la reazione emotiva.
Faccio un esempio eclatante: 'a-
zione immediata intrapresa su-
bito dopo aver appreso dellat-
tentato dell’'undici settembre
alle Torri Gemelle, & stata una tra-
smissione, in diretta televisiva,
con laquale Banca Mediolanum
ha dimostrato ai propri clienti e
ai propri Consulenti Globali, di
essere Joro vicina anche in un mo-
mento cosi difficile. Soprattut-
to in un momento in cui era al-
to, ¢ umnanamente comprensibi-
le, 1l rischio di fermarsi a con-
templare la tragedia. Quella
trasmissione ha rappresentato per
tutte le parti coinvolte, clienti, pro-
motori finanziari e azienda, un
valore aggiunto formativo e
sopratiutto un oltimo supporto psi-
cologico per il quale ancora og-
giraccogliamo benefici in termini
di risultati non solo economici,
per noi e per i nostri investitori,
maanche di consensi perché ha
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rafforzato I'immagine di un’a-
zienda con i nervi saldi”.

Banca Mediolanum ha fatto del-
la comunicazione interna uno dei
suol punti di forza creando
quindici anni fa la “tv azienda-
le”. Attraverso questo supporto
vengono mandate in onda setti-
manalmente almenc due tra-
smissioni di carattere informa-
tivo e formativo con le quali &
sempre garantito il contatto tra
la sede centrale e Ja struttura com-
merciale,“Lazienda investe mol-
to sui supporti alla rete - conferma
Doris - oltre alla tv aziendale gli
uomini di Banca Mediolanum di-
spongono di una struttura deputata
alla formazione che, partendo da
un coordinamento di sede, si av-
vale di una serie di referenti sul
territorio, Le attivita formative
sono costanti e multimediali. Spa-
ziano dalle classiche giomate
d’aula ai corsi via Internet o an-
cora tramite il canale televisivo,
Il potenziamento di questi ulti-
mi due canali & particolarmen-
te importante perché permette a

a gli strumenti pill im-
portanti a disposizione
dei Consulenti Globali di

Banca Mediolanum per la loro for-
mazione e informazione la “Tv
aziendale™ & sicuramente quello
pit efficace e che ha determina-
to la vera differenza nel modo di
comunicare dell’azienda.
La*Tv aziendale” esiste dal 1989
ed & un canale televisivo cripta-
to, visibile anche tramite Intemet,
che produce e trasmette media-
mente 5 ore alla settimana di pro-
grammi specifici inerenti tutte le
problematiche di strategia d'in-
vestimento, servizio al cliente, sti-
li manageriali, approfondimenti
sui prodotti, normative, aggior-
namenti fiscali, preparazione al
corso di Promotore Finanziario.
Solo i Consulenti Globali di Ban-
ca Mediolanum hanno accesso ai
programmi della “Tv aziendale”,
che non vanno confusi con quan-
to viene trasmesso da Mediola-
num Channel (canale 803 di Sky)
che & un canale satellitare gene-
ralista di libero accesso a tutti co-
lora che hanno la parabola e che
si rivolge principaimente alla com-
munity del mondo Mediolanum
(clienti, agenti, ecc.).

Ultimo nato tra i programmi del-
la “Tv aziendale™ & Vision, pro-
gramma dedicato ai Superviso-
ri, cioé a quella fascia di mana-
ger che oltre a seguire i propri
clienti lavorano per crearsi una
struttura personale reclutando nuo-
vi colleghi. Di fatto la trasmissione
sara realizzata dagli stessi Su-
pervisori di Banca Mediolanum
chiamati a essere protagonisti at-
fraverso uno scambio continuo di
informazioni ed aitivita che per-
melterd a tutta la rete di accrescere

le proprie competenze nel migliore

La Tv che fa la differenza

ciascun singolo individuo di sce-
gliere luogo e momento migliori
per accedere all'informazioné
senza incidere sugli orari dedi-
cati all’attivita professionale.
Mantenere costante il flusso
d'informazione & di fonda-
mentale importanza perché & il
solo in grado di trasferire com-
petenze e generamne di nuove. E
la competenza professionale, co-
me ho gia detto, permette di in-
dirizzare sempre nella maniera
piti corretta, puntuale e proficua
gli investimenti della propria
clientela. E quando dico sempre
mi riferisco a tutti i periodi dei
mercati con particolare attenzione
a quelli di crisi. Per fare un ot-
timo professionista non hasta sa-
pere che proprio le crisi rap-
presentano un’opportunita per
il risparmiatore ma bisogna an-
che avere gli strumenti per tra-
sferire questa consapevolezza gl-
la propria clientela e I’ autore-
volezza per trasformare un
consiglio d’investimento in un
investimento reale”.

dei modi ¢ in tempi pil rapidi.

Gli altri appuntamenti della “Tv
aziendale” sono “MBN”, Me-
diolanum Business News, pillo-
le di notizie, informazioni e no-
vitd aziendali di interesse gene-
rale; “Sotto la lente”, programma

formazione d'aula

dedicatoall'approfondimento di
alcuni degli argomenti trattati da
MBN; “Leonardo”, trasmissione
dal taglio formativo con temati-
che utili all’apprendimento e al-
I"aggiomamento professionale
di tutti i Consulenti Globali.
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In
a multicanalita integra-
l ta ¢ il sisterna da sempre
adottato da Banca Me-
diolanum per permettere ai
suoi clienti di poter accedere, in
qualsiasi momento e nella mo-
dalit preferita, a tutte le infor-
mazioni relative i propri inve-
stimenti e risparmi. Ai canali ora-
mai di largo uso quali i call cen-
ter, Intemet e il Teletext delle re-
ti Mediaset e di RAI3, da oggi,
possiamo affiancare anche il Te-
letext di Mediolanum Channel.
Anche attraverso questo cana-
le & possibile accedere al pro-
prio sportello bancario personale,
ordinare camet di assegni, ve-
rificare lo stato degli investiment,
controllare i saldi e le operazioni
di conto corrente. Insomma tut-
ta una seric di attivita che al-
trimenti richiederebbero inuti-
Ii code allo sportello.

béiica con il Teletext
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Il teletext di Mediolanum
Channel, inoltre, consente an-
che di ricevere tutta una serie di
informazioni legate alle tra-
smissioni del canale televisivo.
11 palinsesto, i conduttori, gli au-
tori, le trasmissioni sono rac-
contati con puntualita e preci-
sione, e permettono al tele-
spettatore non solo di orienta-
re le sue scelte, ma anche di sa-
perne di pili sui personaggi, gli
ospiti e i realizzatori delle tra-
smissioni che sta seguendo. Una
viad’accesso in pil attraverso
un semplice telecomando.
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MEDIOLANUM  GLI INVESTIMENTI SPESSO NON SEGUONO CRITERI RAZIONALI MA VENGONO CONDIZIONATI DA PREGIUDIZI ED EMOZIONI
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L'emotivita puo tradire il risparmiatore

Dal 1925 ad oggi in Borsa ad ogni calo ¢ sempre seguita una crescita molto piu sostenuta

aniel Kahneman, No-
bel per I'economia e
docente di psicologia

- all'universita di Princeton, & sta-
to il primo ad avere introdotto
con rigore scientifico 1 princi-

pi della ricerca psicologicanel-

lo studio delle teorie econo-
miche, “specialmente per quan-
10 riguarda la capacita umana
di operare scelte e decisioni in
situazioni di incertezza”. 5i leg-
ge nei suoi studi; "l grado di
soddisfazione delle persone
dipende pit dalla loro esperienza
soggettiva che dalla oggettiva
realta, secondo il modello ra-
zionale dell'economia. 1 ri-
sparmiatori non si comportano
necessariamente da individui ra-
zionali; dunque non sernpre le
loro decisioni finanziarie sono
razionali, nell’accezione del ter-
mine condivisa dalla maggior
parte degli economisti, I moti-
vi psicologici - nclusi pregiu-
dizi ed emozioni - influenzano
maggiormente il comporta-
mento delle persone”. In altre
parole le decisioni di investi-
mento “dovrebbero” essere
razionali, ma sono spesso gui-
date da altre motivazioni,
Una chiara conferma di questa
teoria si ha valutando la per-
cezione emotiva (e dunque il
comportamento) del rispar-
miatore al variare dei cicli di bor-
sa. Quando i mercati sono or-
mai da tempo nel territorio del
toro dominano i seguenti sen-
timenti: ottimismo, diverti-
mento eccitazione. Quando il
listino raggiunge il suo apice -
nel punto di massimo rischio fi-
nanziario - & I'euforia a domi-
nare i comportamenti. A quel
punto inizia il ciclo di contra-
zione. Nelle settimane succes-
sive ai primi sentimenti di an-
s1a subentra la negazione. Il ri-
sparmiatore & convinio si trat-
ti solo di una crisi temporanea
e si sente al sicuro per aver ef-
fettuato un investimento di fun-
go periodo. La posizione & cor-
retta, anzi ineccepibile. Pur-
troppo, petd, dura poco. La pau-
ra prende il posto della “razio-
nalith” e si scivola nella rasse-
gnazione ¢ nell’abbattimento,
nella convinzione che i mercati
finanziari siano ormai da evi-
tare a tutti i costi, siano senza
futuro. Questo in genere avviene
nel punto di minimo, ovvero lad-
dove c¢i sono le migliori op-
portunita di investimento.
Quando lentamente la depres-
sione lascia 1l posto alla speranza,
al sollievo e, infine, I'oftimismo
i mercati sono ormai in ripre-
sa da tempo e il risparmiatore
si ¢ gia lasciato alle spalle una
fetta considerevole di possibi-
li guadagni.

Questo atteggiamento & con-
diviso - e in qualche modo sol-
lecitato - anche dai giomali. Nel
settembre 1973, "anno della pri-
ma crisi petrolifera e delle do-
meniche a piedi, il Corriere del-
la Sera titolava: “prevale 1"as-

la

4

senza dei compratori”; stesso
messaggio sulle colonne del So-
le 24 Ore: “sembrano esserci so-
lo venditori”. A novembre il to-
no sembrava ancora pidl dram-
maltico: “venerdi nero a Wall

Street” (Corriere); “remi in bar-

ca in attesa di giorni migliori”
(Settegiomni). A due anni di di-
stanza, nel luglio '75 1 mass me-
dia non avevano ancora cam-
biato registo: “si sviluppa il mer-
cato dei Bot la Borsa & stremata”
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 pe-
riodo di robusta crescita che gli
ha permesso, nei 3 anni suc-
cessivi, di mettere a segno un
progresso del 191%. Eppure,
ad ottobre, ancora i quotidia-
ni si ostinavano a sottolinea-
re solo gli aspetti negativi dei
mercati. Questo atteggiamen-
to si & riproposto nel 19871120
ottobre il Corriere della Sera sce-
glieva il seguente titolo di
apertura “Crolla Wall Street peg-
gio che nel 297, “Addio ai sol-
di” ribadisce La Notte a titoli cu-
bitali. Effettivamente in quei gior-
ni ¢i fuun improvviso e drastico
calo, dettato essenzialmente
dal panico. Ma quella fase diri-
bassi, che in molti dipinsero (e
ancora oggi dipingono) come un
crollo, portd in fin dei conti a una
perdita complessiva di 20 pun-
ti percentuali. La precedente fa-
se di sviluppo aveva permesso
di mettere a segno una cresci-
ta addirittura del 372%; quella
successiva si era concretizzata
in un ulteriore balzo del 52%.
Kahneman ha dunque ragione:
le decisioni che la massa dei ri-
sparmiatori prende sono spes-
50 sbagliate, fuorviate anche dal
linguaggio dei quotidiani che in
presenza di un consistente ca-
lo dei listini parlano di miliar-
di di Euro distrutti ¢ non sotio-
lineano mai I'opportunita di po-
ter comprare con uno sconto del
tot %. L'unico messaggio & quel-
lo di una perdita di denaro, Ec-
co perché alla fine la borsa nel-
la fase dell’orso diventa per tut-
ti sinonimo di perdita e non di
potenziale guadagno.

Insomma per not & normale ac-
cettare il susseguirsi delle sta-
gioni climatiche, ma facciamo
molta pill fatica ad accettare il

8 come reagisce il risparmiatore durante le varie fasi ey

susseguirsi delle stagioni dei mer-
cati; tanto & vero che, quando &
inverno in borsa ci comportiamo
come se questa stagione doves-
se durare per sempre. In realti dal
1925 a oggi le stagioni di Bor-
sa §i SOno sempre susseguite con
regolarita. Ogni volta dopo un
calo '8 stata una crescita, e sem-
pre la crescita & stata molto pit
sostenuta del calo.

ESPANSIONE
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A LE GRANDI BATTAGLIE DI MEDIOLANUM CHANNE
lla scoperta della storia

o
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Edoardo Lombardi: Dall’analisi degli avvenimenti

storici possiamo trarre validi strumenti
per costruire nel presente un successo aziendale

ontinua con grande
‘ successo iniziativa

editoriale del mensile
Espansione al quale Banca Me-
diolanum allega gratuitamen-
te un dvd contenente altre due
puntate di Navigatori del Tempo,
la trasmissione realizzata e tra-
smessa da Mediolanum Chan-
nel (canale 803 di Sky).
L'iniziativa, che & partita con
il numero di novembre e pro-
seguira fino ad aprile, ha lo sco-
po di estendere anche ai lettori
del periodico italiano con vo-
cazione manageriale per ec-
cellenza, l'intera collezione di
14 puntate del programma te-
levisivo che nella passata sta-
gione ha riscosso un grande
consenso da parte del pubbli-
co del canale satellitare del
Gruppo Mediolanum grazie al-

la sua originale rilettu-
ra in chiave manageria-
le di grandi event storici.
“Dall’analisi degli av-
venimenti storici - dice
Edoardo Lombardi, vi-
cepresidente del Gruppo
Mediolanum e ideatore
del programma - pos-
siamo trarre validi stru-
menti per costruire nel
presente un successo
aziendale, Strategia, tat-
tica, innovazione, rea-
zione, disciplina, for-
mazione sono elementi indi-
spensabili in una battaglia, ma
Jo sono anche nella ricerca del
successo nel proprio lavoro. In-
fatti, chi gestisce un’azienda svi-

luppa piani strategici, proprio ,

come fa un generale”,
In edicola in questo momento

Il presﬁgibso'premio

"30 anni di Millecanali"

a Mediolanum Channel

L'impegno e la professionalita di
Mediolanum Channel hanno tro-
vato il giusto riconoscimento il 2
dicembre a Milano, quando, al-
I'Enterprise Hotel, nel corso di una
serata di gala, & stato assegnato
il Premio 30 anni di Millecanali.
L'emittente si & aggiudicato il pre-

italiano".

stigioso trofeo della categoria "tv
digitali in chiaro" per "la raf-
finatezza soprattutto di alcu-
ne sue produzioni che quali-
ficano Mediolanum Channel
come realta di ottimo livello
nell'intero mondo televisivo

R

il numero di dicembre con le
puntate dedicate rispettiva-
mente alla battaglia di El Alamein
¢ alle Legioni Romane.

Dalla prima settimana di gen-
naio sard disponibile il dvd con
Blitzkrieg e la Guerra civile ame-
ricana.

TEGORIA TV DIGITALE? £/ 2 i

ra | linguaggi pilt ditfusi
I della comunicazione visi-
va,la pubblicita esterna rap-
presenta Jo strumento piit antico,
quello Jegato pib direttamente al-
la civilta urbana e alla sua evo-
Tuzione. Come risulta da indagi-
ni sul tema questo tipo di pub-
blicita & considerato da gran par-
te dei cittadini meno invasiva de-
gli spot televisivi, ma ugualmente
capace di colpire I'attenzione, ren-
dendo allegre ¢ colorate le citta,
Banca Mediolanum, ha scelto re-
centemente di utilizzare anche
questo mezzo per rafforzare 1l pro-
prio piano di comunicazione.
InLargo Donegani a Milano, uno
dei punti nevralgici della cittd, &
esposto in questi giomi, e fino al-
la fine di gennaio prossimo, un_
maxi impianto pubblicitario con
il soggeto istituzionale del Grup-
po.E un impianto pubblicitario
fronte illuminato di grande di-
mensiong, 540 mq, realizzato con
una particolare tecnica: stampa
digitale su due diversi tipi di ma-
teriale, con messa in operaad in-
castro ¢ retro-illuminazione. La
traccia dell’ormai noto cerchio
tracciato da Ennio Doris, & sta-
ta resa ancor pill evidente da un
sofisticato impianto illumino-
tecnico che ha impiegato oltre
10.000 cavi di fibre ottiche.
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