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11 supporto tecnico e psicologico offerto dall'Azienda & la migliore garanzia per il risparmiatore

La Banca in casa con il promotore

zxla centralita ri-
servata da sempre
ai rapporti tra
azienda e rete di
| venditadei promo-
l tori finanziari rap-
| presenta il "Dna",
‘ la vera essenza di
Banca Mediola-
mum. E' proprio
grazie a questa
"centralitd" che il Gruppo ha chiuso un
altro anno con esito assai positivo, in ter-
mini di raccolta netta ma non solo. La ri-
cerca indipendente '"PF Monitor", a cura
di Allaxia ¢ GPF&A e relativaal 2004, ha
infatti attribuito a Banca Mediolanum
una serie di primati. 1istituto, rispetto
ai competitors, si ¢ piazzato in cima alla
classifica per il grado di soddisfazione
dei suoi vomini; per i supporti forniti in
tema di comunicazione e marketing; per
la frequenza e la qualita dell'interazione
con la societd; per lo sviluppo professio-
nale e gli aspetti formativi dei consulen-
ti. Accanto a questa indagine qualitativa,
numeri alla mano, la seconda edizione
della ricerca realizzata da Banca Imi - fo-
tografando il mondo delle reti nel perio-
do gennaio-agosto 2004 e costruita sulla
base dei dati ufficiali tenuti dalla Consob
e relativi all'Albo di categoria - ha rivela-
to che Banca Mediolanum ¢ tra quelle
con i livelli di turn over piti bassi. Anche
peril 2005 perciola "ricetta vincente re-
steril 1a stessa, Massimo Doris, Ttalian
Network Manager di Banca Mediola-
num, spiega le ragioni e i segreti di tanto
SUCCESS0.
Che cosa significa svolgere oggilaprofes-
sione di promotore finanziario? E qual &
il valore aggihmto che contraddistingue
larete di Banca Mediolanum?
Trala fine degli anni Novanta e il nuovo
millennio - quando con il boom econorni-
co e della Borsa il risparmiatore riusciva
anche da solo ad ottenere buone perfor-
mance grazie al trading online, attivith
danoi sempre sconsigliata ai nostri clien-
ti - la figura professionale del promotore,
paradossalmente, costituiva quasi un mi-
to. Lo dimostra il fatto che nel 2000 era-
noa quota 12mila le domande per soste-
nerelaprova scritta e orale dell'esame di
abilitazione da promotore per poi iscri-
versi all'Albo professionale. A distanza
di soli quattro anni, nel 2004, invece, il
numero degli aspiranti promotori ha re-
gistrato una consistente battuta d'arre-
sto: si & scesi a circa 1.200. Questo calo
dell'offerta a fronte di mma forte doman-
da ha giocato perd a nostro favore: ci ha
permesso di evidenziare maggiormente.
laqualita dellanostra formazione profes-
sionale, in un momento in cud il rispar-
miatore, dopo il protrarsi della conghm-

Massimo Doris

La Rete rappresenta

non un segmento di

attivita, ma il core business di Mediolanum

tura finanziaria negativa, ha avuto e ha
senz'altro pitt bisogno divna guida che lo
segua, passo dopo passo, nelle scelte di
gestione del suo portafoglio, tenendo con-
to di personali ed esclusive esigenze diin-
vestimento, di breve e lungo periodo. Il
valore aggiunto di Banca Mediolanum ri-
spetto agli altri istituti di credito sta in
questo: la rete dei promotori non rappre-
senta un singolo segmento delle attivita,
ma il core business dell'azienda.

Per diventare un professionista del ri-
sparmio, quante conta un percorso forma-

tivo che metta a disposizione mma phurali-
tadi strumenti e supporti?

Occorre innanzitutto sfatare um pregiudi-
zio. Per svolgere al meglio il mestiere di
promotorenon bastaconoscere afondola
gamma di prodotti della societadi appar-
tenenza, Fondamentale & che il professio-
nista impari a gestire il liente anche sot-
to il profilo emotivo. Un'intuizione che &
diventata il punto di forza di Banca Me-
diolanum. Che si & tradotta nel garantire
allesue risorse un tterformativoe Suppor-
ti anche dal punto di vista psicologico.

'Le cinque linee di diversificazione dell'investimento

"SD": prudenti e vincenti
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Nell'investimento & importante non esse-
re sopraffatti dalle reazioni emotive, co-
me abbiamo letto nell'articolo sovrastan-
te. Per questo Banca Mediolanum, attra-
versoisuoi Consulenti Globali, suggerisce
da sempre ai risparmiatori la "strategia
delle 5D". Suffragata dal pensiero di pre-
mi Nobel per I'economia quali Samuel-
son, Kahneman, Modigliani, la strategia
individua le cinque linee di diversificazio-
ne degli impieghi finanziari, che permet-
tono di ottenere i migliori risultat poten-
ziali dal proprio investimento indipen-
dentemente dalle fluttuazioni del giorno
per giomo.

Laprima delle cinque D prevede di diversi-
ficare gli impieghi in base all'asse tempo-
rale, suddividendo le proprie disponibili-
ta tra il breve periodo (2 o 3 anni) al quale
riservare il denaro dicuisi pud avere biso-
gnoin qualsiasi morento, di medio perio-
do e di lungo periodo (oltre i 7 anni). La
componente azionaria entra in gioco sul
lungo periodo. Se I'orizzonte temporale &
sufficientemente ampio (oltre i 10 anni)
I'impiego in Borsa si dimostra sempre il
piu redditizio. La seconda D ha a che fare
con la diversificazione tra titoli, il classico
"glardinetto". Maggiore & il loro numero,
migliori sono le prospettive di un invest-
mento. Lo strumento che meglio rispon-

de a queste esigenze & rappresentato dai

fondi comuni di investimento,

Laterza D parte dal presupposto chel'eco-
nomia mondiale - tranne rare eccezioni -
viaggia a velocita diverse nelle different
aree geografiche. Differenziando anche
secondo un'ottica geografica, e riparten-
do i propri impieghi su piti Paesi diversi,
sempre utilizzando lo strumento dei fon-
di, si possono cogliere queste opporturi-
ta. Stesso discorso vale per la quarta D,
quella riservata al risparmio sul quale si
pudspeculare un po' di pit, che punta sul-
ladiversificazione per potenziale di cresci-
ta e mira dunque al miglior risultato nel
medio e lungo periodo con investimenti
mirati sui settori emergenti dell'econo-
mia. La cinquina si completa con la diver-
sificazione sugli strumenti innovativi di
ultima generazione, quali ad esempio le
nuove polizze index linked.
Naturalmente questo approccio all'inve-
stimento non puo prescindere dalla gui-
da di un professionista del risparmio. I
Consulenti Globali di Banca Mediolanum
hanno competenza e preparazione per
consigliare un portafoglio che segua que-
sta strategia e che sia, quindi, composto
dauna pluralita di strumenti che devono
essere monitorati nel tempo e all'occor-
renza ricalibrati. Ma, soprattutto, costrui-
todivoltainvolta sulle esigenze del singo-
lorisparmiatore,

In questo sta il plus della formazione
"marchiata" Mediolammn?

Fornire gli strumenti di stampo tecnico
psicologico ha rappresentatoimo stepim-
portante. Mala vera carta vincente & stata
quella della multimedialita dellacomuni-
cazione all'interno dell'azienda. Grazie
ad un ampio ricorso alle nuove tecnologie
abbiamo reso possibile un flusso costan-
te di informazioni dal vertice allabase. In
particolare l'operazione & riuscita trami-
te l'istituzione e col tempo il potenzia-
mento di due canali comunicativi: la tele-
visione aziendale e corsi via web, Il palin-
sesto settimanale della tv prevede infatti
sei trasmissioni specialistiche per un to-
tale di circa 250 minuti di messa in onda.
Alla tv va aggimta una buona dose di for-
mazione sul campo e, inoltre, la nostra
preziosa rete Intranet che & stata pensa-
ta "a misura” di consulente, Non manca
tuttavia l'aggiornamento impartito con le
modalitd piti tradizionali, ossia con lezio-
niin aula (oltre 40mila ore all'annc).
Chedifferenza c¢'¢ tra promotore finanzia-
rio ¢ consulente globale?

La volonta di creare una banca in grado
di soddisfare a trecentosessanta gradi le
esigenze della clientela - da tutti i servizi
bancari e finanziari a quelli di tipo assicu-
rativo - ha reso necessaria una formula
pitt innovativa e completa del percorso
formativo dei promotori. Per realizzare
questo ambizioso progetto si & messa co-
siinpiediuma struttura complessa che of-
frisse sul mercato tutte le diverse tipolo-
giediprodotti ¢, parallelamente, si & pen-
sato a una figura professionale nuova che
sintetizzasse I'mtera gamma di compe-
tenze, il Consulente Globale appunto. Og-
gi la nostra rete di vendita conta quasi
Bmila consulenti globali.

Qnali sonoi requisiti per entrare a far par-
te della famiglia Mediolamim?

Non ¢ indispensabile, ma & preferibile
avere il titolo di laurea; ¢ comunque suffi-
ciente aver conseguito un diploma di
scuola media superiore necessario per
poter accedere all'esame di Stato. In fase
direclutamentoil target danoi privilegia-
tova dai 35 ai 45 ammi: preferiamo infatti
ai neo-laureati persone che abbiamo gia
alle spalle esperienze lavorative e pertan-
to siano pitt motivate e abbiano gia una
buona rete di conoscenze. La motivazio-
nedel resto ¢ il criterio "pilota’: pitiil con-
sulente ha entusiasmo maggiori sono le
prospettive di guadagno e di crescita per
lapropriaattivita e, pertanto, perlasocie-

ta a cui fariferimento,
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