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L'Authority afferma che |a spesa sostenuta in Italia per i servizi bancari & molto alta rispetto agli altri principali Paesi che fanno capo all'Unione Europea

Costa troppo la gestione dei conti correnti?

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

®Dopo il report della
Commissione europea che
ha puntato il dito sulle ban-
che italiane per i costi di ge-
stione dei conti correnti
troppo elevati (in media 20
euro), anche il recente re-
sponso dell'Antitrust non &
stato roseo per gli istituti di
credito.

Secondo 1'Authority Ga-
rante della Concorrenza,
che ha terminato I'indagine
conoscitiva sul costo deiser-
vizi bancari avviata un anno
fa, il costo medio di tenuta e
movimentazione di un con-
to corrente in Italia & "molto
alto rispetto agli altri princi-
pali Paesi dell'Unione euro-
pea”. In particolare la spesa
totale media annua sarebbe
paria 182 euro, controi 108
euro della Spagna, 199 della
Francia, meno di 65 di Bel-
gio e Gran Bretagna e addi-
rittura al di sotio dei 35 eu-
ro in Olanda.

Lo studio & stato condotto
sui dati raccolti su un cam-
pione di 72 banche, che rap-
presentano perd il 68% de-
gli sportelli in Italia; il dato
pin  rilevante  consiste
nell “enorme  variabilita”
dei prezzi dei conti correnti,
fino a dieci volte per lo stes-
so 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 per-
tanto con una serie di sugge-
rimenti invita le banche ad
introdurre strumenti che
consentano alle famiglie di
scegliere in piena trasparen-
za il conto corrente che pitt
siaddice alle proprie esigen-
ze. Tra le misure proposte,
la redazione di fogli informa-
1ivi sintetici con una chiara
indicazione delle spese an-
che in una sola voce di co-
sto; lo sviluppo di meccani-
smi che facilitino la portabi-
lita del conte corrente e so-
prattutto la garanzia di sta-
bilita, almeno per un arco

temporale minimo, delle vo-
ci di costo di tenuta e movi-
mentazione del conto cor-
renie.

Tutto cid perd & stato ri-
scontrato fotografando la si-
tuazione delle banche orga-
nizzate tradizionalmente
con filiali e sportelli. Banca
Mediolanum da sempre in-
vece punta sulle nuove tec-
nologie - per offrire alla
clientela un accesso multica-
nale - ma anche sulla traspa-
renza delle condizioni, sulla
qualith e sull'estrema flessi-
bilita dei suoi prodotti.

In modo che ogni famiglia,
affidandosi anche alla con-
sulenza di uno dei seimila
Family Banker, possa indivi-
duare la soluzione pil adat-
ta alle proprie necessita an-
che dal punto di vista econo-
mico. Trasparenza dei costi
ad estrema flessibilita sono
infatti le caratteristiche che
fin da principio hanno con-
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traddistinto Riflex, il conto
corrente lanciato nel 2005
da Banca Mediolanum con
'obiettive di proporre un
conto “sumisura” del clien-

te, in grado cioe di riflettere
e adattarsi alle sue esigenze
personali. Oggi perd a porta-
re il "marchio” Riflex & una
vasta gamma di offerte: la

Riflexcard ¢ la Riflexcash

11 conto Riflex. La traspa-
renza, si diceva, @ il primo
punto di forza di Riflex. Ha
infatti un costo certo, sicu-

ro, che & pari a zero se il
cliente conserva con la ban-
ca investimenti per 30mila
euro oppure una giacenza
minima sul conto di 6mila
euro, negli altri casi il costo
mensile & di 5 euro. Cio signi-
fica che annualmente Riflex
cosla zero o 60 euro, senza
ulteriori spese. Per quanto
riguarda il fronte dei servizi
bancari, Riflex permette di
effettuare tutte le operazio-
i ordinarie in modo illimita-
to e totale: dai prelievi agli
assegni, dai pagamenti ai
bonifici. Da la possibilita
senza limitazioni e sempre
gratuitamente di prelevare
contante presso i bancomat
di tutte le banche italiane.
Consente, sempre senza ri-
chiedere costi aggiuntivi,
presso gli oltre 15mila spor-
telli convenzionati, di effet-
tuare operazioni di versa-
mento (assegni, contante) e
di prelievo (sia euro che va-

ACCORDO CON LA BOCCORNI

Nasce un Centro di ricerca per la qualita dei servizi

Nel Comitato scientifico, diretto dal professor Valdani, anche il professor Parasuraman

® Banca Mediolanum e 1'Univer-
sita Boceoni di Milano hanno istitui-
1o una nuova cattedra “Chair Banca
Mediolanum in Customer & Service
Science" e il Customer & Service
Science Lab, un centro di ricerche
sull'orientamento al cliente, la quali-
ta e I'innovazione nel settore deiser-
vizi. Da sempre Banca Mediolanum
riserva una grande attenzione alla
qualita del servizio e pertanto alla
soddisfazione della sua clientela.
Gi# negli anni Ottanta, infatti, nel pa-
norama delle societa che operavano
in ambito finanziaric-assicurativo
in Italia, & stata la prima a creare
una struttura che si preoccupasse
del rispetto di standard qualitativi
per i prodotti e I'operativita offerti,
oltre a mettere a disposizione un nu-

Una storia di successi

1 Grippo Mediolanum ha festeggiato i 25 anni di attivita. B
nato, infatti, il 2 febbraio del 1982 da una felice intuizione di
Ennio Doris, che gia vantava una uliradecennale esperienza nel
settore. Allora si chiamava Programma Italia e nasceva all'inter-
no del Gmppn Fininvest come la prima rete di vendita in grado di
fornire ai propri clienti una consulénza globale per tutiiiproble-
mi nguardann il rlspamuo ela previdenza. Aveva cosi inizio un

quisizio-

o dli

Le tappe princip

li sono state: 1'a

ne delle compagnie ‘agsicurative Mediolanum Vita e Mediolanum
Assicurazione (1984); I'anno successivo la creazione della socie-
(& di Gestione Fondi; la nascita di Mediolanum S.p.A., nel 1995,
come holding di tutte le attivith del settore e I'anno sucgessivo
(1996) la quutazlone in Borsa; la trasformazione di Prngramma
Italia in Banca Mediolanum (1997); 'acquisizione, in Spagna, del
Gruppo Bancario Fibane (2000); il lancio, nel 2005, di due nuovi
prodotti di punta: il conto corrente Riflex e la Riflexcard.

mero verde dedicato alla clientela,
Del resto non si tratta affatto di un
caso se il primo libro che si propone-
va di tracciare la storia dell'azienda
fondata da Ennio Doris, portava pro-
prioiltitolo "Il traguardo della quali-
@

Cosi come in tutti i profili organiz-
zativi e professionali della Banca, a
fare da bussola, sono stati e conti-
nueranno ad essere |'efficienza e l'ef-
ficacia percepite dal correntista. Ba-
sti pensare, per avere un'idea della
centralith che riveste il rapporto
*banca-cliente” nella Rete di vendi-
ta, che una parte della retribuzione
degli olire seimila Family Bankers
dipende proprio dal rispeito diseve-
ri criteri di qualita nel relazionarsi
conil cliente, fra cui figurano: la ge-
stione cordiale ed empatica del con-
tatto, la comunicazione di tempi cer-
ti di soluzione/risposta, la flessibilita
neiconfronti delle richieste del clien-
ie in modo da trovare una soluzione
il pit1 possibile personalizzata. Sen-
za conlare che ogni anno vengono
condotte indagini di customer sati-
sfaction per valutare il livello di gra-
dimento-dell'offerta sul mercato, co-
si come ogni due anni si provvede a
verificare se all'interno dell'azienda
il clima simantiene sexeno e collabo-
rativo.

Ecco allora che questa lunga espe-
rienza sul terreno della qualita oggi
viene valorizzata con l'iniziativa pro-
mossa in collaborazione con 1'Uni-
versiti che da sempre si contraddi-
stingue per la sua vocazione econo-
mico-finanziaria, cioz la Bocconi di
Milano. A rivestire it ruolo di coordi-
natore del Centro sara il professor
Enrico Valdani, gia docente di econo-
mia e gestione delle imprese presso
I'Ateneo milanese, che assumeri an-
che la guida della nuova cattedra in
Customer & Service Science. In parti-
colare il Centro verra organizzato in
laboratori che si occuperanno di di-
verse aree di interesse: orientamen-
1o alla clientela, innovazione tecnolo-
gica e competitivita, best-practices e
service science. Per quanto riguar-
da il primo ambito, si indagheranno
i modelli teorici e gli strumenti ma-
nageriali in grado di approfondire i
meccanismi che legano orientamen-
to al mercato, fedelta e soddisfazio-
ne del consumatore con I'obiettivo
di migliorare uno degli aspetti tradi-
zionalmente strategici nella gestio-
ne dei servizi, ovvero la qualita del
servizio offerto. Con la seconda area
di ricerca lo sforzo sara di compren-
dere quali modelli organizzativi I'
impresa di servizi deve adottare al
fine di ottimizzare i propri processi
innovativi e, ancora, come questi
modelli possano influenzare i risulta-
1 aziendali. La terza area, definita
best-practices, ha il suo background

negli studi di benchmarking e verra
sviluppata con I'analisi dei modelli
di business relativi ad imprese nazio-
nali ed internazionali di successo,
particolarmente innovativi e con ef-
fetti significativi sulle performance.
In particolare verrd monitorato il
settore dell Information & Communi-
cation Technologies, che rappresen-
ta uno dei principali motori di inno-
vazione e quindi di qualith e competi-
tivita dei sistemi-paese.

Infine I'ultimo campo di studio con-
siste in un percorso generale del
Centro al fine di integrare le princi-
pali tematiche di management dei
servizi in una disciplina manageria-
le unitaria e coerente.

1l Centro potra contare sulla super-
visione di un Comitato scientifico
dell'eccellenza di cui fanno parte, ol-
tre al professor Valdani, A. Parasu-
raman, docente di rango internazio-
nale, titolare della Cattedra di

Marketing all'universita di Miami e,
soprattutto, uno dei massimi esperti
del mondo sul tema della qualita di
prodotti e servizi, e A. M. Penna, Am-
ministratore Delegato di Banca Me-
diolanum. Il Comitato si completera
con la presenza di un docente di fa-
ma europea ancora da nominare.
Inoltre la Banca ampliera il proprio
progetto di qualita e comunicazione
con listituzione del Mediolanum
Best Creatives Service Award, un ri-
conoscimento che annualmente ver-
ra assegnato alle aziende italiane
che maggiormente si saranno distin-
te nella qualita del servizio e nella
customer satisfaction e con la crea-
zione, all'interno del Gruppo, di
percorso formativo sulla qualita ri-
servato, per ogni sessione (aprile e
settembre), a 10/12 neolaureati ad
alto potenziale che, al termine del
periodo, conseguiranno il Service
Quality Certificate Mediolanum.

lute estere).

Ma Riflex, soprattutto, si
pubd utilizzare 24 ore su 24,
in quanto & il conto che me-
glio realizza il modello di ac-
cesso multicanale adottato
da Banca Mediolanum. Per-
mette ciod al cliente di entra-
re in banca con lo sportello
che preferisce: via web piut-
tosto che quello telefonico o
televisivo. La Riflexcard.
Chi sceglie Riflex, o un altro
conto corrente di Banca Me-
diolanum, puo richiedere Ri-
flexcard, la carta di credito
multifunzione  innovativa
sotto tutti gli aspett, a parti-
re dal materiale riflettente
con cui & realizzata, alla pos-
sibilita diinserire la fotogra-
fia dell'intestatario, renden-
do cosi la carta anche docu-
mento di riconoscimento.
Una carta di credito, dun-
que, che tutela il cliente dal
rischio di furto e che pud es-
sere richiesta anche online
cosi come il conto corrente
Riflex pud essere sottoscrit-
to via Internet consultando
il sito www .bancamediola-
num.it. Creata in collabora-
zione con CartaSi, Riflex,
inoltre, & in grado di soddi-
sfare una lunga serie di fun-
zionalita e di esigenze di pa-
gamento. Al costo fisso an-
nuale di 30 euro & banco-
mat e pagobancomatl via-
card, carta di credito (Visa o
Mastercard), carta per rim-
borsi rateali (carta revol-
ving). In particolare la carta
permette di valutare mensil-
mente gli importi da corri-
spondere a saldo e quanto
invece addebitare sul conto
arate, senza dover decidere
al momento dell'acquisto la
modalita di rimborso. Inol-
tre Riflexcard permette al ti-
tolare di effettuare acquisti
via Internet in modo piti si-
curo attraverso i servizi Ve-
rified by Visa e Mastercard
SecureCode. La Riflexcash &
la carta prepagata partico-
larmente adatta ai piu giova-
ni che pub essere richiesta
da chi abbiaun conto presso
la Banca ma utilizzata da
chiunque (minori, non cor-
rentisti}. La sua novita, ri-
spetto alle altre in circolazio-
ne in Italia, consiste nell'op-
zione aggiuntiva che per-
mette di stabilire in anticipo
un importo mensile da "rica-
ricare” in automatico, a cui
corrispondera il relativo ad-
debito dal conto corrente di
riferimento.

La ricarica "automatica”
conferisce un doppio vantag-
gio: in primis sul piano dei
costi, dato che la spesa risul-
ta minore rispetto al carica-
mento volta per volta (il co-
sto previsto per il cliente & di
1 euro a ricarica); in secon-
do luogo dila tranquillita di
avere un' "alimentazione”
del prodotto sicura e in pie-
na autonomia. Allaricarica,
che pud anche essere fatia
da terzi (purché correnti-
sti), si provvede anche via In-
ternet.

L'operazione di ricarica &
semplice @ immediata come
una ricarica telefonica. La
somma ricaricata & imme-
diatamente disponibile sul-
la carta.

Entr_a inBanca
Mediolanum
Basta una telefonata
840-704-444
www.bancamediolanum.it

Paglaa inforniativa
ienti Mediolany

L acuradi. .
ROBERTO SCIPPA -

‘Selezione e reclutamento
840 700700
www.familybanker.it




