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ENNIO DORIS

Checosasiaquesto family banker,
ultimainvenzione di Ennio Doris,
lo abbiamo capito una mattina di
novembre, incontrando 'ideato-
e, cofondatore, tuttora azionista

dicontrolloeamministratore dele-
gato del gruppe Mediolanum. ap-
puntamento era fissato a Palazzo
MeuccidiBasiglio-Milano 3, il cen-
trodirezionale costruito dalla Finin-
vest di Silvio Berlusconi, socio di
Doris dal lontano 1982.

Un cambio di programma ci
porta invece nella quiete asso-
luta di Milano 2, alle porte della

[l fondatore

di Mediolanum
spiega la rivoluzione
democratica

messa In moto

con la sua banca.
«SIno a ora

la visita del direttore
di filiale costituiva
un privilegio

per pochi fortunati
Con il family banker

sara un servizio
perinostriclienti
Per soddisfare a tutto
tondo i bisogni

delle famiglie»

citta, dove 'amministratore dele-
gato di Mediolanum ha la sua
casa-ufficio privata. llmotivo del-
lo spostamento ci appare chia-
ro mentre ci accomodiamo nel
salotto. Doris sta concludendo
I'incontro conil suo family ban-
ker, il «<banchiere di famiglia»,
venuto a prendere accordi sulla
gestione del risparmio familiare
del«signor Mediolanump». Un pri-
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vilegio, quello dipotere fare veni-
re la banca a casa propria, senza
miuovere un passo, che é condi-
viso dai 960mila clienti del grup-
po, sottolinea l'imprenditore.
«Puoiavere unbanchiere di fami-
glia anche se non fai 'ammini-
stratore delegato di Mediolanumby,
scherza Doris. Nel giro di pochi
minuti (la tecnica deve averla
appresadal Cavaliere) siesibisce
in una brillante performancedimo-
strativa della banca-multicana-
le: telefona, da cliente, alla «sua»
banca e chiede l'estratto conto,
che dopo pochi minuti vediamo
sullo schermo del televisore, nel
mentre lui ordina un bonifico dal
pc. Intanto, il suo banchiere di
famiglia e seduto al tavolo e sta
stendendo alcuni appunti.
Dov’e la novita, signor Doris?
Queste visite a domicilio non
le fanno gia da decenni i pro-
motorifinanziari? Eognibuon
piazzista che sirispetti?
Certamente, ma il family banker,
come prima il consulente globa-
le, altra figura professionale crea-
tadaMediolanum, non e un piaz-
zista ma un banchiere. Per inten-
derci, @ come se il direttore della
filialevenisse direttamente acasa.
Cosa che peraltro succede, masolo
per i clienti molto grossi, per le
imprese, per esempio. Gli altridevo-
no andarciin banca, invece, met-
tersi in coda e perdere tempo.
Portate dunquelabancaacasa
del cliente.Senz’altro una como-
dita, pero quasituttigliistitu-
tioggioffronolapossibilitadi
fare operazioni sia telefoni-
camente sia via Internet.
Internet e telefono sono solo mez-
zi, come lo € anche la filiale del-
labancainsenso fisico. Sono cana-
li, come sidice in gergo. Il nostro
valore aggiunto e mettere a di-
sposizione del cliente una plura-
lita di canali e un servizio di con-
sulenza globale, che poiel’i-
dentita e il segno distintivo di
Mediolanum dall’origine.
Facciamo un passo indietro.
Com’era il mondo della con-
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~ Tombola al primo incontro

Una tenace forza di volonta e I'ambizione di realizzare il proprio
sogno. Ennio Doris ha costruito su questi due pilastri una carrie-
ra professionale e imprenditoriale di successo. Ma ambizione e
determinazione spiegano solo una parte della personalita di
questo banchiere nato nel '40 a Tombolo, paesino (all’'epoca
molto povero) della provincia padovana, abilissimo a vendere,
soprattutto se stesso. «Non puoi fare bene il mestiere di vendito-
re se non sei il primo a credere in quello che vendi», € la frase che
forse Doris ha ripetuto pill spesso ai suoi uomini. Diplomato ra-
gioniere, a 28 anni direttore di un’impresa industriale, nel '69 ac-
cetta I'invito dell’amico e compaesano Gianfranco Cassol e si
arruola nella Fideuram. Altri 24 mesi e, ancora al seguito di Cas-
sol, passa al gruppo Ras. Sempre tenendo bene in mente le pa-
role di Frank Bettger, un americano che vendeva polizze sulla
vita: «Non dimenticate che aiutando un uomao a prendere una deci-
sione intelligente gli rendete un grande servizio». A queste paro-
le Doris & sempre tornato per rivoluzionare il mestiere di vendito-
re di prodotti finanziari, secondo una direttrice che parte dal
semplice consulente, passa per il consulente globale e sfocia oggi
nel family banker. E quasi superfluo, a questo punto, precisare che
quando dice venditore Doris ha in mente qualcosa che € agli an-
tipodi di un banale piazzista. Se ne accorse, nel 1981, anche I'al-
lora emergente Silvio Berlusconi, ietteralmente «abbordato» da
Doris sulla piazzetta di Portofino, mentre verso sera passeggia-
va da solo davanti al ristorante Pitosforo. Quel «<benedetto e cal-
dissimo giovedi di giugno», Doris si era concesso quaiche ora di
relax dopo undelicato appuntamento dilavoro a Genova per sbro-
gliare una matassa tributaria. Doris era in cerca di un socio finan-
ziatore e Berlusconi aveva appenarilasciato un’intervista in cui si
diceva pronto a valutare proposte imprenditoriali. Il caso, o la
& _ e — fortuna, fece il resto. «A vederlo, mentre passeggiava sulla piaz-
N Py g T — o _aud B S8 zetta di Portofino - racconta il fondatore di Mediolanum - non
SR AT P SN N " _ | trattenni il classico commento ad alta voce che scappa quando
il i B S CFSS i si trova vicini a un uomo famoso: ma quello fi & Berlusconil». I
quale senti e, compiaciuto per essere stato riconosciuto (all’epo-
ca aveva appena completato la costruzione di Milano 2 e stava
muovendo i primi passi nella televisione), si gird e sorrise. «Non
esitai un secondo, mi diressi verso di lui e gli strinsi la mano -
ricorda con immutata emozione Doris - gli espressi la mia ammi-
- razione e gli esposi, su due piedi, il mio piano». E fu subito «tombo-
R % _, la», un destino scritto, forse per assonanza, nel nome del paese
R | natio e nel cognome dellamoglie, la signora Lina Tombolato, com-
o | pagna diuna vita e collaboratrice della prima ora, afferma scher-
A zando chi conosce Doris. Due settimane dopo, Berlusconilo chia-
' maperapprofondirela proposta: nove mesi dopo Portofino nasce
Programma Italia, con un capitale di 500 milioni di lire, sborsato
a meta dai due neo-soci. Nel discorso d’'addio alla sua squadra
in Ras, cul facevano capo piu di 700 uomini, fu molto franco:
«Slete in una rete seria, sicura, avete lavorato bene e potete con-

A 174 < H— 000 . 2006 - tinuare a farlo, a nessuno chiedo di venirmi dietro in un’avventu-
Mediolanum ~  Mediolanum Comincia I'espansione estera Il consulente raimprenditoriale, che non haaltra certezza disuccessochelamia
approda al fistino  enira stabilmente e nasce Banca Esperia, joint venture  globale si evolve: convinzione di potercela fare». Furono in 200 a seguirlo,  L.D.

azionario nel Mib30 nel private banking con Mediobanca  ora & family banker
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sulenza finanziariaquandolei

fondo la societa?
Verso la fine degli Anni 60, nasco-
no le prime reti di distribuzione
di prodotti finanziari, quali i fon-
di comuni azionari, che perl'e-
poca erano innovativi. E in quel
periodo che nasceFideuram, dove
ho cominciato a fare questo mestie-
re. Allora, nei venditori piu atten-
ti e sensibili c’era gia un embrio-
nediconsulenza, ancheseristret-
toaifondiazionari. Poi,ametadegli
Anni 70, arrivalasvolta. Conloshock
petrolifero e il conseguente calo
delleBorse,l'industriadeifondiva
In crisi, specialmente in America.
S1ristruttura e intanto comincia-
no a diffondersi nuovi prodotti.

E in quel momentao lei se ne

va da Fideuram al seguito di
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GianfrancoCassoledetraifon-

datoridella Dival Ras.
Siamo in quegli anni, ma intanto
accade un episodio chevalelapena
diraccontare, perché perme esta-
to illuminante, e lo & anche per
capire la differenza tra un piazzi-
sta e un consulente globale.

Prego.
Dunque, un giorno incontro un
falegname che avevo contattato
pervendergliinostrifondi. Luiave-
vamessodaparteunasommarag-
guardevole, che mi mostro dicen-
domi: per lei questi qua sono solo
soldi, masisbaglia. Emitecevede-
re la mano destra, piena di calli.
Vede, midisse,io sonounochenon
si pu0o ammalare, perché se mi
ammalolamiafamiglianon man-
gia. Se lei gestisce bene questi sol-

La progressmne di Banca Medlolanum
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di, allora un giorno potro permet-
termidiammalarmiancheio,come
fanno gli impiegati statali.

Non c’erano ancora le poliz-

ze infortuni?
Non ancora. Quella sera, pero,
ho capito cheil problema vero sta-
vanella capacitadioffrire al clien-
te quello di cui aveva bisogno. A
monte di una richiesta di gestio-
ne del risparmio ci sono esigen-
ze concrete, reali, che toccano il
cuore dell’esistenza delle perso-
ne. Quel falegname era preoccu-
pato di come dare da mangiare
alla sua famiglia il giorno in cui si
fosse ammalato. Ma o, allora, gli
potevo offrire solo un prodotto
finanziario, mentre a lui serviva
una copertura assicurativa.

Ecosicheleiarrivaall'ideadel

*Primi nove mesi
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consulente globale, che sara
il marchio di fabbrica di Pro-
gramma Italia e successiva-
mente di Mediolanum?
Conl'esperienza ho maturato len-
tamentel’idea difare gqualcosadi
diverso, qualcosache possadare
al cliente soluzioni complete, per
ogni tipo di esigenza. Ecco per-
ché le definizioni di consulente
bancario, consulente finanziario
0 assicurativo mi sono sempre
parse inadeguate.
QualelalezionecheSilvio Ber-
lusconi le ha lasciato e che si
sente di trasferire ai suoi col-
laboratori e ai family banker?
Primo, pensarein grande. Secon-
do, laverainnovazione: se hai un’i-
dea e piace a tutti, buttala nel cesti-
no. Se invece suscita perplessi-
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ta, approfondiscila. Terzo, non
puoi fare tutto, concentrati solo
sulle coseche conosciefaiin modo
che siano piu che redditizie.
Avetelanciatounacampagna
direclutamento perallargare
la vostra rete. Quali sono gli
obiettivi in termini quanti-
tativi? E a chi vi rivolgete?
Nell’arco di 15 mesi, dal giugno
2005 al settembre scorso, la rete e
passata da 4.800 a 5.800 persone,
entro fine anno pensiamo di arri-
vare a seimila circa. Comunque,
sul numeri siamo prudenti, pre-
feriamo puntare alla qualita, per-
chéilmestiere dioggie molto diver-
so dall'attivitadel promotore finan-
ziario. Il family banker € un ban-
chiere vero e proprio, un diretto-
re di una filiale virtuale, che deci-
de come relazionarsi con i singoli
clienti, quanto tempo dedicargli,
mettendogli a disposizione tutti i
canalidellabanca.Vistodallatodel
professionista, e unmestiere nuo-
vo, dal contenuto imprenditoria-
le, dove la chiave del successo e la
soddisfazione del cliente. A

suavolta, quando un cliente entra
nelnostromondo eimparaamuo-
versi con agilita sui nostri canali,
dalla personaaltelefono, dallatele-
visione a Internet, sirendera con-
to chetinorahavissuto nel Medioe-
vo (dice abbozzando un sorriso,

Data
Fagina

Foglo

ndr).I nostribanchierisono a dis-
posizione per aiutare la cliente-
la a prendere confidenza con le
nuove tecnologie.
Quandoleevenutaquestaidea
del family banker?
Nellamiatestacilavorodal 1997,

11-2006
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ma allora era troppo avanti, e la
nostra bancaeraappenanata. Poi
da meta 2004 sono passato auna
fase piu operativa, che si e con-
clusa verso marzo 2005, quando
cioe abbiamo cominciato a pre-
parare la rete ai nuovi concetti.

Una rete piu capillare. Ma anche piu produttiva

Ricorda i piani industriali degli
anni d’'oro 'ultimo progetto di svi-
luppo della rete di Banca Medio-
lanum: 'obiettivo e fare entrare in
azienda mille nuovi family banker
che copriranno un po’ tutta I'lta-
lia. Persone da formare professio-
nalmente con il Master Gold, una
versione aggiornata e arricchitadel
gia collaudato Master di Banca
Mediolanum. Del restolarete, lapiu
capillare nel Paese forte gia oggi
di quasi seimila unita, costituisce
il cuore pulsante dell’azienda guida-
tadaEnnio Doris. Enonrientracer-
to nella cultura aziendale ammette-

re soste nel processo di crescita costante, che possa-
no scalfire la pole position di cui gode I'azienda mila-
nese. Del plotone di consulenti targati Mediolanum, cir-
ca quatromila sono promotori finanziari iscritti all’al-
bo tenuto dalla Consob, mentre gli altri sono colla-
boratori assicurativi che collocano polizze. L ulti-
ma novita di Banca Mediolanum, sul
cruciale capitolo distributivo, &

”i'!'-*.

il lancio della figura del family
banker. | consulenti saran-
no dotati di tutte le tecnologie
necessarie a creare una «filiale vir-

tuale» e rappresenteranno per i

generale di Basi-
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clienti la chiave d’accesso a Ban-
ca Mediolanum. In questo modo,
si dicono convinti dal quartier

Il network di Mediolanum

Numero di promotori finanziari
e produttori assicurativi

ey | [
T Gz Ay =

2005 2006™
*Al 30 settembre

glio, alle porte di Milano, «la filiale
virtuale non sara piu un centro di
costo, come nonostante gli sforzi
delle banche tradizionali riman-
gono ancora gli sportelli tout court,
ma centro di profitto». Con il family
banker la banca si sposta per rag-
giungere le famiglie, il suo target
di riferimento, e soddisfare i loro
bisogni creditizi e bancari, maanche
assicurativi e previdenziali. Ma
c'e un’altra sfida che gli uomini di
Doris dovranno vincere nei pros-
simi mesi per dimostrare che il lo-
ro modello di business & quello vin-
cente: 'aumento della produttivi-

ta dei propri consulenti. In un settore sempre piu com-
petitivo, non & infatti importante solo far crescere il nume-
ro di promotori finanziari attivi, quanto piuttosto avere
consulenti capaci di gestire patrimoni consistenti. E
su questofronte Banca Mediolanumhaancorauna lun-
gastradadapercorrere. Nel 2004 14.857 venditori gestiva-
ho un patrimonio complessivo di 26 miliardi di euro,
pari a 5,3 milioni pro capite. A poco piu di due anni di

distanza, secondo i dati al 30 settembre, la rete ha

gt raggiunto i 5.884 consulenti che amministrano un

: I '. | ﬁ*":" ; =

capitale complessivo di 32,2 miliardi di euro. Una cre-
§ ' scita degli asset che si traduce in un aumento del
% ' patrimoniomedio procapitea5,5milionidieuro, con
. uno sviluppo di appena 200 milioni. Di conseguen-
za, sesul fronte dellacrescita nume-

rica della rete tutti gli obietti-
vi sono stati raggiunti da
BancaMediolanum, itra-
guardi di sviluppo sul
fronte della produtti-
vita sembranoan-
coradatagliare.
Anna Messia

Ennio Doris

con Lech Walesa
alla convention
di Mediolanum
del 29 settembre
a Pesaro
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