'INTERVISTA [ENNIO DORIS

«|l segreto di Mediolanum? Trattare i clienti da Vip»

Paolo Stefanato

I 1] gruppo Mediolanum ha
chiusoil 2009 conun utile net-
to di 217 milioni, in rialzo del
66%rispettoal 2008.1l cda pro-
porraall’assemblealadistribu-
zione di un dividendo di 0,15
euro per azione; considerato
l'acconto di 0,085 euro per
azione gia distribuito nel no-
vembre scorso, il saldo del divi-
dendo sara di 0,065 euro per
azione. Le masse amministra-
te sono aumentate del 37%, a
40,394 miliardi, mentre larac-
coltanetta e balzata del 177%,
a 6,928 miliardi.

Chiediamo a Ennio Doris,
fondatore e amministratore
delegato del gruppo: un balzo
dell’utile cosivistoso in un an-
nodierisi & davvero unrisulta-
to importante.

«Ha premiato il nostro busi-
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ness in termini di redditivita.
Poiloscorso annosisono com-
binati i tassi bassi e la ripresa
dei mercati azionari: due leve
sulle qualinoiabbiamo credu-
to. Tuttavia ¢’'¢ unfattore anco-
ra pili importante e di lungo
termine».

Quale?

«La raccolta, che ¢ il nostro
mestiere. Per Banca Mediola-
num ¢ letteralmente esplosa:
da 2 a5,8 miliardi, distanzian-
do ampiamente la concorren-
za.Il contributo dello scudo fi-
scale e stato modesto, 600 mi-
lioni. Questo significacheilno-

stro risultato proviene da un
utile normalizzato in forte cre-
scita, non daposte straordina-
Tie».
A che cosa attribuisce que-
sti successi?

«Noi abbiamo cambiato il
modo di fare banca. Avendo
costruitola nostra bancanegli
ultimidieci anni, siamo riusci-
ti a cogliere il meglio del mer-
cato in termini di tecnologie,
grazie al telefono, al cellulare,
ainternet, allatv. Labancaen-
tra nelle case come e quando
voglionoi clienti. Inoltre ciso-
no adisposizione tutti gli stru-

menti tradizionali, assegni,
carte di credito, bancomat».
E il contatto umano?

«C'¢ anche quello. Il concet-
todel “tuttointorno ate” com-
prende anche il fatto che chi
svolge le funzioni di direttore
della banca vada personal-
mente a casa del cliente».

Quanti clienti avete?

«1,1 milioni, piccoli, medi e
grandi. Pericontisoprail5mi-
la euro diamo un tasso netto
del2%(2,73%lordo). Nel com-
plesso, la media dei depositi &
intorno ai 50mila euro».

Ivostri clienti sono trasver-
sali alle classi sociali.

«Per vecchia consuetudine
nelle banche chi ha pii soldi
ottiene di piti, ma dipende da
come satrattare. Noiabbiamo
cancellato queste pratiche.
Ognicliente halestesse condi-
zioni, in un regime di traspa-

renza assoluta. Il nostro suc-
cesso viene anche dall’essere
un partner affidabile. La tra-
sparenza ¢ la nostra filosofia».
Dopo risultati cosi impor-
tanti nel 2009, come sta an-
dando il 20102
«I primi due mesi sono stati
fortissimi. Tuttol’anno sara co-
si. E, naturalmente, difficile
crescere ancora ma sicura-
mente confermeremoirisulta-
tidel 2009. In questo momen-
tosiamo concentratisulreclu-
tamento e sulla qualificazione
del personale. Cosl come ab-
biamo cambiato il modo di fa-

- re banca, abbiamo anche tra-

sformato le professionalita
chelavorano connoi. L'impie-
gato di banca & diventato un
banchiere. E abbiamo modifi-
cato anche le aspettative dei
clienti: da noi ottengono tutti
un’attenzione da Vip».




