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Doris: «La banca del futuro ¢ Mediolanum»

Paolo Stefanato

B «Internet ¢ il primo strumento,
dopocinque secoli, chemetteindi-
scussione il sistema bancario basa-
tosusede efiliali». Ennio Doris, pre-
sidente di Banca Mediolanum, un
banchierechepitidiognialtroin]ta-
lia & stato un autentico innovatore,
parte dalontano. «Nel 1472 il Mon-
tedeiPaschi diSiena aprilasua pri-
mafilialeaFirenze. Daalloranessu-
nohaofferto alternative a quel mo-
dello di presidio del territorio. Oggi
invece cisono Internet, i cellulari, e
tutto sta diventando obsoleto».
Davvero cambiera tutto?

«Secondo stime attendibili, nel
2020inItaliail95% delle operazioni
bancarie non saranno pili eseguite
inunafiliale. Questo significa cheil
vecchio sistema distributivo diven-
tera costosissimoy.

Come sara la banca del futuro?

«Gia oggi a Londra, a New York,
nei grandi centri finanziari, nasco-
no fondi istituzionali con lo scopo
di rilevare attivita che le banche
non possono piu tenere al proprio
interno. Un esempio sono i crediti
in sofferenza. Almeno due trilioni
di euro devono uscire dai bilanci
dellebanche. Denaroimmobilizza-
tochedeveprenderealtrevieperal-
leggerireibilanciedareallebanche
unamaggiore elasticita.

Epoi?

«A mio avviso le banche cambie-
rannoancheunpo’ mestiere. Sipar-
la tanto di agenzie di rating. Nel-
I'economia americana le banche

fornisconoalleimpreseil20% delle
loro necessita finanziarie. Il rima-
nente 80% le societa lo raccolgono
sul mercato, in gran parte attraver-
so emissioni di obbligazioni, di
bond. Ibond vanno certificati, per-
cheé qualcuno deve far capire all’in-
vestitorelabontadiquellostrumen-
to. Le agenzie di rating hanno, in
questo senso, migliaia e migliaia di
clienti. Unasituazione del genere si

Le frasi

SVOLTE

Internet ha messo
in discussione

lefiliali. I costi
devono scendere

rappresentera ancheinEuropa:ele

banche allora saranno meno forni-

tori di denaro e pili intermediari».
Torniamo a Internet

«NeiPaesiscandinavi, dovelosvi-
luppo della Rete & stato piti rapido,
sul00clientisolo 14 usano glispor-
telli bancari. In Italia ¢’¢ una filiale
ogni1.800abitanti, nelrestodell’Eu-
ropaunaogni4.500.Ilprocessodiri-
duzione & solo agli inizi».

Maunabancadi-
retta come Ing
aprira sportelli
InItalia. Comesi
spiega?

«Questo € coe-
rente con un mon-
do che si specializ-
za. Una volta si an-
dava in farmacia e
sicompravano due
otrerimedi che cu-
ravano un ampio
spettro dimalanni.
Oggi gli scaffali so-
no pieni di medici-
neraffinatissime. Lo stesso in ban-
ca:untempo c’erano soloil libretto
di risparmio e il Buono del Tesoro.
Oggi sono esplosi strumenti molto
evoluti. Cosi, sedaunlatolebanche
tradizionali tendono a chiudere fi-
liali per ridurre i costi che I'uso del
web fa emergere, cosi le banche
online avvertono la carenza dicon-
tatto personale. Chi deve prendere
decisioni importanti vuole essere
rassicuratodauncontattoumano.

Le banche tradizionali devono
quindi ridurre gli sportelli.

«8i, eunprocessoineludibile, an-
che se progressivo. Devono ridurre
costi, sportelli e dipendenti. Oggi
vengono applicate delle commis-
sionisulle operazionifattevialnter-
net per attutire questa emergenza.
Maall’estero inorridiscono: come?
dicono, unbonificodacasachefari-
sparmiarelabancadeve essere gra-
tuito».

Quindi, le banche tradizionali

devono chiudere sportelli e le

banche online devono aprirli?

«Proprio cos}, anche se pud sem-
brare assurdo. I due modelli an-
dranno in qualche modo a conver-
gere. La chiave & la specializzazio-
ne: per certi servizi il cliente vorra
sempre guardare negli occhi una
persona di cui si fida».

ElePostecomerientranoinque-

stimodelli?

«Hanno avviato le attivita finan-
ziarieforti diunarete capillare. Mai
servizi che offrono sono elementa-
ri. Quando anche laloro clientela si
evolvera, assisteremo allestesse di-
namiche dettate dalla richiesta di
competenze».

Secondoleiqual éilmodéllovin-

cente?

«IInostro, quellodiBancaMedio-
lanum. Abbjamo introdotto in Ita-
liailfamily banker, quel consulente
che va personalmente a casa del
cliente senza che il cliente vada in
banca. Abbiamo un fortissima at-
tenzioneallaformazione, eainostri
call center parlano non operatori
qualunque maimpiegati costante-
mente aggiornati».



