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Dopo il report della Commis-
stone europea che ha puntato il
dito sulle banche italiane per i
costi di gestione dei conti cor-
renti troppo elevati (in media
90 euro), anche il recente re-
sponso dell'Antitrust non & stato
roseo per gli istituti di credito.

Secondo I'Autherity Garante
della Concorrenza, che ha ter-
minate l'indagine conoscitiva
sul costo dei servizi bancari av-
viata un anno fa, il costo medio
di tenuta e movimentazione di
un conto corrente in Mtalia &
“molte alto rispetto agli altri
principali Paest dell'Unione eu-
topea”. In particolare la spesa
totale media annua sarebbe pa-
ri a 182 euro, contro i 108 euro
della Spagna, i 99 della Francia,
meno di 65 di Belgio e Gran
Bretagna e addirittura al di sotto
dei 35 euro in Olanda.

Lo studio & stato condotio sui
dati raccolti su un campione di
72 banche, che rappresentano
perd il 68% degli sportelli in
Italia; il dato piti rilevante con-
siste nell™enorme  variabilita®
dei prezzi dei conti correnti, fi-
no a dieci volte per lo stesso
tipo di conto: a seconda del
profilo dei correntisti si va da
76,30 euro a 208,80 euro, con
un valore medio di 182 euro.

L'Antitrust pertanto con una
serie di suggerimenti invita le
banche ad introdurre strumenti
che consentano alle famiglie di
scegliere in piena trasparenza il
conto corrente che pill s addi-
ce alle proprie esigenze. Tra e
misure proposte, la redazione
di fogli informativi sintetici con
una chiara indicazione delie
spese anche in una sola voce di
costo; lo sviluppo di meccani-
smi che facilitino la portabilita
del conlo corrente e soprattutto
la garanzia di stabilita, almeno
per un arco temporale minimo,
delle voci di costo di tenuta e
movimentazione del conto cor-
rente.

Tutto cié perd & stato riscon-
trato fotografando la situazione
delle banche organizzate tradi-
zionalmente con filiali e spor-
telli. Banca Mediolanum da
sempre invece punta sulle nuo-
ve tecnologie - per offrire alla
clientela un accesso multicana-
le - ma anche sulla trasparenza
delle condizioni, sulla qualita e
sull'estrema flessibilita dei suoi
prodotti. In modo che ogni fa-
miglia, affidandosi anche alla
consulenza di uno dei seimila
Family Banker, possa individua-
re la soluzione pit adatta alle
proprie  necessita  anche dal
punto di vista economico.

Trasparenza dei costi ed
estrema flessibility sono infatti
le caratteristiche che fin da
principio hanno contraddistinto
Riflex, il conto corrente lancia-
to nel 2005 da Banca Mediola-
num con 'cbiettive di proporre
un conto “su misura® del clien-
te, in grado cioé di riflettere e
adanarsi alle sue esigenze per-
sonali, Oggi perd a portare il
“marchio" Riflex & una vasta
gamma di offerte: la Riflexcard
e la Riflexcash.

1l conto Riflex. La trasparen-
23, si diceva, & il primo punto di
forza di Riflex. Ha infatti un
costo certo, sicuro, che @ pari a
zero se il cliente conserva con
la banca investimenti per 30mi-
la euro oppure una giacenza
minima sul conto di 6mila euro,
neglialtri casi il costo mensile &
di 5 euro. Cio significa che an-
nualmente Riflex costa zero o
60 euro, senza ulteriori spese.
Per quanto riguarda il fronte dei
servizi bancari, Riflex permette
di effettuare tutte le operazioni
ordinarie in modo illimitato e
totale: dai prelievi agli assegni,
dai pagamenti ai bonifici. Da la
possibilita senza limitazioni e
sempre gratuitamente di prele-
vare conlante presso i banco-
mat di tutte e banche italiane.
Consente, sempre senza richie-
dere costi aggiuntivi, presso gli
olire 15mila sportelli conven-
zionali, di effettuare operazioni
di versamento (assegni, contan-
te) e di prelievo (sia euro che
valute estere).

Ma Riflex, soprattutto, si pué
ulilizzare 24 ore su 24, in
quante & il conto che meglio
realizza il modello di accesso
multicanale adottato da Banca
Mediolanum. Permette ciog al
cliente di entrare in banca con
lo sportello che preferisce: via
web piuttosto che quello telefo-
nico o lelevisivo,

La Riflexcard. Chi sceglie Ri-
flex, o un altro conto corrente
di Banca Mediolanum, pubd ri-
chiedere Riflexcard, la carta di
credito multifunzione innovati-
va sotto tutti gli aspetti, a partire
dal materiale riflettente con cui
& realizzata, alla possibilita di
inserire |a fotografia dell'intesta-
tario, rendendo cosl la carta an-

do di seddisfare una lunga sere
di funzionalita e di esigenze di
pagamento.

Al costo fisso annuale di 30
eurc & bancomat e pagobanco-
mat viacard, carta di credito
Visa o Mastercard), carta per
rimborsi rateali (carta revol-
vingl.

In particolare la cana per-

Grazie alla multicanalita
e all'assistenza
dei Family Bankers
¢ possibile soddisfare
tutte le esigenze della clientela

che documento di riconosci-
mento. Una canta di credito,
dunque, che tutela il cliente dal
rischio di furto e che pud essere
richiesta anche online cosi co-
me il conto corrente Riflex pud
essere sottoscritto via Internet
consultando il sito www.banca-
mediolanum.it.

Creata in collaborazione con
CartaSi, Riflex, inoltre, & in gra-

mette di valutare mensilmente
gli importi da corrispondere a
saldo e quanto invece addebi-
tare sul conto a rate, senza do-
ver decidere al momento dell’
acquisto la modalita di rimbor-
so. Inoltre Riflexcard permette
al titolare di effettuare acquisti
via Internet in medo pil sicuro
altraverso | servizi Verified by
Visa e Mastercard SecureCode.
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L'Authority dice che la spesa sostenuta per i servizi bancari € molto alta rispetto agli altri paesi europei

Costa troppo la gestione dei conti correnti in Ifalia?

Con il Conto Riflex di Banca Mediolanum, che assicura trasparenza, flessibilita, qualita e bassi costi, no

La Riflexcash. E' Ia cana pre-
pagata particolarmente adatta
ai pit giovani che pud essere
richiesta da chi abbia un conto

«Conto.corrente.Riflex:.le.condizioni

(valori espressi in euro)

W Operativita ordinaria (onervarly

presso la Banca ma utilizzata = Canone annuo
da chiunque (minori, non cor- ‘per giacenza media giomaliera nferiore & 6.000 60,00
rentisti). La sua novita, rispetio & contesluale patrimonio gestito inferlore 30,000
alle altre in circolazione in Ita- | Frrmis Gratuit
:ian;n :\?rscx;a‘: p:all opez;r;r:a baiﬁ: per giacenza media giomaliera superore a 6.000 = e
: ol % = Canone annuo 3 & Gratuito
re in anlicipo un importo men- %
sile da "ricaricare” in automati- g patrimonk; gesti siwariors 8 36000 ’
0, a cui corrispondera il relati-  * Figa su estratio conto Gratuita
vo addebito dal conto corrente = Estattocotoonline | . Gratuito
di riferimento. = Estrallo gonlo rimesirals carlaceo ] Gratuito
La ricarica * ica® con- gy starfax da servizio Clenli " Gratuit
ferisce un doppio vantaggio: in .0 = "mW io Cientl -Gm Ie
primis sul piano dei costi, dato il b e e h Drafute

che la spesa risulta minore ri-
spetto al caricamento volta per
volta (il costo previsto per il
cliente & di 1 euro a ricarica); in
secondo luogo da la tranquillita
di avere un' "alimentazione" del
prodotto sicura e in piena auto-
nomia.

Alla ricarica, che pud anche
essere fatta da terzi (purche
correntisti), si provvede anche
via Internet. L'operazione di ri-
carica & semplice e immediata
come una ricarica telefonica.
La somma ricaricata & imme-
diatamente  disponibile sulla
carta.

= Spase unilarie per operazions Gratuite
= Canone servizio telefonico, internet ¢ teletex! Gratuito
= Telefonata al servizio Clientl 800-107.107 Gratuita
 Bonifici in uscila (talia) Gratuiti .
« Ermissions assegni Gratuita
« Invio fibretto assegni Gratuito
» Commissions per emissions assegni circolari

& di Iraenza con addebita in ¢/c [asseqni circ. emessi Gratuita

su mandalo deffistifuto Centrale Banche Popolari Haliang) -
& Spese per sin| raziong

ali;eltuaﬁaatm?mowgeli sportali Gratine
= Dy ulenze Gratuite
= Rimesse e diretla (RID) Gratuite

Infor ione P icitaria

SR W Operativith stracrdinaria (oner vari):

« Bonifici esteri
inuscita
(area eura)

Gratuiti per imporlo
" inferiore 412,500
10,00 peringen
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00

& Bonifici esteri in uscila (area exlra euro)

« Cambio comvenziong

= Eslinzione def conto carrente

= Imposta di bollo annua su estratio conlo

= Pagamento imposte iramite infernet
(cost faxiel)

'« Pagamenti bolstlini postali premarcal tramite inlemat 2,00
# Ricarica lelefonica .

(eschuse eventuali commissioni fichieste Gratulta

dal geslore lelelonico)

=
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= Cancne annuo Gratuito
# Prelievi presso qualsiasi ATM in ltalia
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E stato siglato I'accordo tra Banca Mediolanum e [Universita Bocconi di Milano per listituzione di una nuova cattedra

Nasce un Centro di ricerca per la qualita dei servizi

Nel comitato scientifico, diretto dal professor Valdani, anche il professor Parasur.aman

Banca Mediolanum e I'Uni-
versita Boceoni di Milano han-
no istituito una nuova caltedra
“Chair Banca Mediolanum in
Customer & Service Science” e
il Customer & Service Science
Lab, un centro di ricerche sull’
orientamento  al ' cliente, la
qualita e 'innovazione nel set-
tore dei servizi.

Da sempre Banca Mediola-
num riserva una grande atten-
zione alla qualita del servizio e
pertanto alla soddisfazione
della sua clientela. Gia negli
anni Ottanta, infatti, nel pano-
rama delle societa che opera-
vano in ambito finanziario-as-
sicurativo in ltalia, & stata la
prima a creare una struttura
che si preoccupasse del rispet-
to di standard qualitativi per i
prodotti e |'operativita offerti,
oltre a mettere a disposizione

un numero verde dedicato alla
clientela.

Del resto non si tratta affatto
di un caso se il primo libro che
si proponeva di tracciare fa
storia dell'azienda fondata da
Ennio Doris, portava proprio il
titolo "Il traguardo della quali-
[£4

Cosi come in tutti i profili
organizzativi e professionali
della Banca, a fare da bussola
s0no stati e continueranno ad
essere |'efficienza e |'efficacia
percepite dal correntista. Basti
pensare, per avere un'idea del-
la centralita che riveste il rap-
porto "banca-cliente" nella Re-
te di vendita, che una parte
della retribuzione degli oltre
seimila Family Bankers dipen-
de proprio dal rispetto di severi
criteri di qualita nel relazionar-
si con il cliente, fra cui figura-

no: la gestione cordiale ed em-
patica del contatto, la comuni-
cazione di tempi certi di solu-
zionefrisposta, la  flessibilita
nei confronti delle richieste del
cliente in modo da trovare una
soluzione il pili possibile per-
sonalizzata.

Senza contare che ogni an-
no vengono condotte indagini
di customer satisfaction per va-
lutare' il livello di gradimento
dell'offerta sul mercato, cost
come ogni due anni si provve-
de a verificare se all'interno
deli*azienda il clima si mantie-
ne sereno € collaborative.

Eccoallora che guesta lunga
esperienza sul terreno della
qualitd oggi viene valorizzata
con l'in
collaboraziene con |'Universi-
td che da sempre si contraddi-
stingue per la sua vocazione

Venticinque anni fa nasceva la Banca che ha cambiato la banca

Una storia di primati e successi

Il Gruppo Mediolanum ha
festeggiato i 25 anni di attivita
E' nato, infatti, il 2 febbraio del
1982 da una felice intuizione
di Ennio Doris, che gia vanta-
va una ultradecennale espe-
rienza nel settore. Allora si
chiamava Programma ltalia e
nasceva all'interno del Grup-
po Fininvest come la prima
rete di vendita in grado di for-
nire ai propri clienti una con-

sulenza globale per tutti i pro-
blemi riguardanti il risparmio
e la previdenza, Aveva cosi
inizio un cammina di succes-
si. Le tappe principali sono
state:  I'acquisizione  delle
compagnie assicurative Me-
diofanum Vita e Mediolanum
Assicurazione {1984); l'anno
successivo la creazione della
societa di Gestione Fondi; la
nascita di Mediolanum S.p.A.,

nel 1995, come holding di tut-
te le attivita del settore e I'an-
no successivo (1996) la quota-

economico-finanziar
Boceoni di Milano. A rivestire
il ruolo di coordinatore del
Centro sard il professor Enrica
Valdani, gia docente di econo-
mia e Fustione delle imprese
presso ['Ateneo milanese, che
assumera anche la guida della
nuova cattedra in Customer &
Service Science. In particolare
il Centro verra organizzato in
laboratori che si occuperanno
tarassa:

di diverse aree di inte
orientamento alla clientela, in-
novazione tecnologica e com-
petitivita, best-practices e ser-
vice science.

Per quanto riguarda il primo
ambito, si indagheranno i mo-
delli teorici e gli strumenti ma-
nageriali in grado di approfon-
dire i meccanismi che legano
orientamento al mercato, fe-
delta e soddisfazione del con-
sumatore con lobiettivg di mi-
gliorare uno degli aspetti tradi-
zionalmente strategici nella ge-
stione dei servizi, ovvero la
qualita del servizio offerto,
Con la seconda area di ri-
cerca lo sforzo sard di com-
prendere quali modelli orga-
nizzativi |' impresa di servizi
deve adottare al fine di oti-
mizzare | propri processi inno-
vativi e, ancora, come questi
madelli possano influenzare i
risultati aziendali. La terza
area, definita best-practices, ha
il suo background negli studi
di benchmarking e verra svi-
luppata con I'analisi dei mo-
delli di business relativi ad im-
prese nazionali ed internazio-
nali di successo, particolar-
mente innovativi e con effetti
significativi sulle performance.
In particolare verra monitorato
il settore “dell'Information &
Communication Technologies,
che rappresenta uno dei prin-
cipali motori di innovazione e
quindi di qualita e competitivi-
ta dei sisterni-paese,

Infine |'ultimo campo di stu-
dio consiste in un percorso ge-
nerale del Centro al fine di i
tegrare le principali tematiche
di management dei serv
una disciplina manag
unitaria e coerente,

I Centro potra contare sulla
supervisione di un Comitato
scientifico dell'eccellenza di

Entrain Banca
Mediolanum
Basta una telefonata

840704444

www.bancamediolanum.it

zione in Borsa; la
zione di Programma ltalia in
Banca Mediolanum (1997);
I'acquisizione, in Spagna, del
Gruppo  Bancaric  Fibanc
(2000); il lancio, nel 2005, di
due nuovi prodotti di punta: il
conto corrente Riflex e la Ri-
flexcard.

Selezione e Reclutamento

tel, 840700700
www.familybanker.it

Notizie Medlolanum a cura di
Roberte Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it

E. Valdani

cui fanno parte, oltre al profes-
sor Valdani, A. Parasuraman,
docente di rango internaziona-
le, titolare della Cattedra di
Marketing  all'universita  di
Miami e, soprattulto, uno dei
massimi esperti del mondo sul
tema della qualita di prodotti e
servizi, @ A. M. Penna, Ammi-
nistratore Delegato di Banca
Mediclanum. II Comitato si

A.Parasuraman

completera con la presenza di
un docente di fama europea
ancora da nominare.

Inoltre la Banca ampliera il
proprio progetto di qualita e
comunicazione con l'istituzio-
ne del Mediolanum Best Crea-
tives Service Award, un rico-
noscimento che annualmente
verra assegnato alle aziende
italiane che maggiormente si

A.M.Penna

saranno distinte nella qualita
del servizio e nella customer
satisfaction e con la creazione,
all'interno del Gruppo, di un
percorso formativo sulla guali-
ta riservato, per ogni sessione
(aprile e setternbre), a 10/12
neolaureati ad alto potenziale
che, al termine del perioda,
conseguiranno il Service Qua-
lity Certificate Mediolanum.




