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INFORMAZIONE PUBBLICITARIA

L'Authority dice che la spesa sostenuta per i servizi bancari & molto alta rispetio agli altri paesi europei

Costa troppo la gestione
dei conti correnti in ltalia?

Con il Conto Riflex di Banca Mediolanum, no

opo il report della Com-

missione europea che ha

puntato il dito sulle banche
italiane per i costi di gestione dei
conti correnti troppo elevati (in
media 90 euro), anche il recente
responso dell’ Antitrust non & stato
roseo per gli istituti di credito.

Secondo I’ Authority Garante
della Concorrenza, che ha termina-

1o I'indagine conoscitiva sul costo
dei servizi bancari avviata un anno
fa, il costo medio di tenuta e movi-
mentazione di un conto corrente in
Italia & "molto alto rispetto agli altri
principali Paesi dell'Unione euro-
pea”. In particolare la spesa totale
media annua sarebbe pari a 182
euro, contro i 108 euro della Spagna,
i 99 della Francia, meno di 65 di
Belgio ¢ Gran Bretagna e addirittu~
ra al di sotto dei 35 euro in Olanda.

Lo studio ¢ stato condotta sui
dati raccolti su un campione di 72
banche, che rappresentano perd il
68% degli sportelli in Italia; il dato
pil rilevante consiste nell”"enorme
variabilitd" dei prezzi dei conti cor-
renti, fino a dieci volte per lo stes-
50 tipo di conto: a seconda del pro-
filo dei correntisti si va da 76,30 euro
220880 euro, con un valore medio
di 182 euro.

L'Antitrust pertanto con una
serie di suggerimenti invitale banche
ad introdurre strumenti che consen-
tano alle famiglie di scegliere in piena
trasparenza il conto comente che pils
si addice alle proprie esigenze. Tra
le misure proposte, la redazione di
fogli informativi sintetici con una
chiara indicazione delle spese anche
in una sola voce di costo; lo svilup-
po di meccanismi che facilitino la
portabiliti del conto comente e soprat-
twtto la garanzia di stabilith, almeno
per un arco temporale minimo, delle
voci di costo di tenuta ¢ movimen-
tazione del conto corrente.

Tutto cid perd & stato riscontra-
to fotografando la situazione delle
banche organizzate tradizionalmen-
te con filiali e sportelli. Banca
Mediolanum ‘da sempre invece
punta sulle nuove tecnologie — per
offrire allaclientela un accesso mul-
ticanale — ma anche sulla trasparen-
za delle condizioni, sulla qualita e
sull"estrema flessibilita dei suoi pro-
dotti. In modo che ogni famiglia,
affidandosi anche alla consulenza di
uno dei seimila Family Banker,
possa individuare la soluzione pili
adatia alle proprie necessita anche
dal punto di vista economico,

Trasparenza dei costi ed estre-
ma flessibilita sono infatti le carat-
teristiche che fin da principio hanno
contraddistinto Riflex, il conto cor-
rente lanciato nel 2005 da Banca
Mediolanum con |"obiettivo di pro-
porre un conto “su misura” del clien-
te, in grado cio di riflettere e adat-
tarsi alle sue-esigenze personali.
Oggi perd a portare il “marchio”
Riflex & una vasta gamma di offer-
te: la Riflexcard ¢ la Riflexcash.

1l conto Riflex. La trasparenza,
si diceva, & il primo punto di forza
di Riflex. Ha infatti un costo certo,
sicuro, che & pari a zero se il cliente
conserva con Ja banca investimenti
per 30mila euro oppure una giacen-
2a minima sul conto di 6mila euro,
pegli altri casi il costo mensile & di
5 euro. Cio significa che annual-
mente Riflex costa zero o 60 euro,
senza ulteriori spese. Per quanio ri-
guarda il fronte dei servizi bancari,
Riflex permeite di effettuare twiie le
operazioni ordinarie in modo illimi-
tatoe totale: dai prelievi agli assegni,
dai pagamenti ai bonifici. Dé la pos-
sibilita 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 sportelli convenzionati,
di effettuare operazioni di versa-
mento (assegni, contante) e di pre-
lievo (sia euro che valute estere).

Ma Riflex, soprattutto, si pud u-
tilizzare 24 ore su 24, in quanto per-
mette al cliente di entrare in banca
con lo sportello che preferisce: via
web piuttosto che quello telefonico o
televisivo.

La Riflexcard. Chi sceglie Ri-
flex, o un altro conto corrente di Ban-
ca Mediolanum, pud richiedere Ri-
flexcard, la carta di credito multifun-
zione innovativa sotto tutti gli aspet-
i, a partive dal materiale rifletténte
con cui & realizzata, alla possibilita di
inserire la fotografia dell intestatario,

anca Mediolanum e "Uni-

versita Boceoni di Milano

hanno istituito una nuova
caftedra “Chair Banca Mediolanum
in Customer & Service Science” e
il Customer & Service Science Lab,
un centro di ricerche sull’orienta-
mento al cliente, la qualiti e "inno-
vazione nel settore dei servizi.

Da sempre Banca Mediolanum
riserva una grande attenzione alla
qualita del servizio e pertanto alla
soddisfazione della sua clientela. Gid
negli anni Ottanta, infatti, ¢ stata la
prima a creare una struttura che si
preoccupasse del rispetto di stanard
qualitativi per i prodotti e |"operati-

rendendo cosl la carta anche docu-
mento di riconoscimento. Una carta
di credito, dunque, che tutela il clien-
te dal rischiodi furto e che pud esse-
re richiesta anche online cosi come
il conto corrente Riflex pud essere
sottoscritto via Intemet consultando
il sito www.bancamediolanum. it

Creata in collaborazione con
CartaSi, Riflex, inoltre, & in grado di
soddisfare una lunga serie di funzio-
nalit e di esigenze di pagamento.

Al costo fisso annuale di 30 euro
& bancomat ¢ pagobancomat via-
card, carta di credito (Visa o Ma-
stercard), carta per rimborsi rateali
(carta revolving).

In particolare la carta permette
di valutare mensilmente gli impor-
ti da corrispondere a saldo e quan-
to invece addebitare sul contoa rate,
senza dover decidere al momento

Siglato un accordo tra Banca Mediolanum el

vitii offerti. Del resto non si tratta
affatto di un caso se il primo libro che
si proponeva di tracciare la storia del-
T'azienda fondata da Ennio Doris,
portava proprio il titolo Il traguar-
do della qualita™.

A fare da bussola, sono stati e
continueranno ad essere 1'efficien-
za e I'efficacia percepite dal cor-
rentista. Basti pensare, per avere
un'idea della centralita che riveste
il rapporto “banca-cliente” nella
Rete di vendita, che una parte delia
retribuzione degli oltre seimila
Family Bankers dipende proprio dal
rispetto di severi criteri di qualitd
nel relazionarsi con il cliente, fra cui
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dell’acquisto la modalit di rimbor-
s0. Inoltre Riflexcard permette al
titolare di effettuare acquisti via
[nternet in' modo pill sicuro attra-
verso i servizi Verified by Visa e
Mastercard SecureCode.

La Riflexcash. E la carta pre-
pagata particolarmente adatta ai pid
giovani che pud essere richiesta da
chi abbia un conto presso la Banca

figurano: la gestione cordiale ed
empatica del contatto, la comuni-
cazione di tempi certi di soluzio-
nefrisposta, la flessibilit nei con-
fronti delle richieste del cliente in
modo da trovare una soluzione il pil
possibile personalizzata. Eccoallo-
ra che questa lunga esperienza sul
terreno della qualitd oggi viene
valorizzata con I'iniziativa pro-
mossa in collaborazione con
I'Universita Boceoni di Milano, A
rivestire il ruolo di coordinatore del
Centro sar2 il professor Enrico
Valdani, gia docente di economia
e gestione delle imprese presso
I'Ateneo mil che rd

ma utilizzata da chiunque {minori,
non correntisti). La sua novitd, ri-
spetto alle altre in circolazione in
Italia, consiste nell’opzione aggiun-
tiva che permette di stabilire in anti-
cipo un importo mensile da "ricari-
care” in automatico.

La ricarica "automatica” con-
ferisce un doppio vantaggio: in pri-
mis sul piano dei costi, dato che la

Universita Bocconi di

E. Valdani

spesa risulta minore rispetto al cari-
camento volta per volta (il coste
previsto per il cliente ¢ di [ euroa
ricarica); in secondo luogo da la
tranquillita di avere un’ “alimenta-
zione” del prodotto sicura e in piena
autonomia.

Alla ricarica, che pud anche es-
sere fatta da terzi (purché correnti-
sti), si provvede anche via Internet.

Milano.

A. M. Penna

colare verrd monitorato il setiore
dell’Information & Communication
Technologies, che rappresenta uno
dei principali motori di innovazio-

anche la guida della nuova cattedra
in Customer & Service Science. In
particolare il Centro verra organiz-
zato in laboratori che si occuperan-
nodi diverse aree di interesse: orien-
tamento alla clientela, innovazio-
ne tecnologica e competitivitd, best-
practices ¢ service science.

Per quanto riguarda il primo
ambito, si indagheranno i modelli teo-
rici e gli strumenti manageriali in
grado di approfondire | meccanismi
che legano orientamento al mercato,
fedelta e soddisfazione del consuma-
tore con I'obiettivo di migliorare uno

ne e quindi di qualith e competiti-
vitd dei sistemi-paese,
Infine I"ultimo campo di studio

prodotti e servizi, e A. M. Penna, Am-
ministratore Delegato di Banca Me-
diol 1l Comitato si comp
con la presenza di un docente di fama
europea ancora da nominare.
Inoltre |a Banca amplieri il pro-
prio progetto di qualith e comunica-

consiste in un percorso generale del  zione con Listituzione del Medio-
Centro al fine di integrare le princi-  lanum Best Creatives Service Award,
pali iche di gement dei  un ric i che i

servizi in una disciplina manageria- e verr assegnato alle aziende ita-
Ie unitaria e coerente. liane che maggiormente si saranno

11 Centro potré contare sulla su-
pervisione di un Comitato scientifi-
codell’eccellenza di cui fanno parte,
oltre al professor Valdani, A. Para-
suraman, docente di rango intema-
zionale, titolare della Catiedra di
Marketing all"universita di Miami e,

degli aspetti tradizionalmente strate-
gici nella gestione dei servizi, ovve-
ro la qualita del servizio offerto.

Con la seconda area di ricerca lo
sforzo sard di comprendere quali
modelli organizzativi |” impresa di
servizi deve adottare al fine di otti-
mizzare i propri processi innovativi
¢, ancora, come questi modelli pos-
sano influenzare i risultati azienda-
li. La terza area, definita best-prac-
tices, ha il suo background negli studi
di benchmarking ¢ verra sviluppata
con |"analisi dei modelli di business
relativi ad imprese nazionali ed inter-
nazionali di successo, particolar-
mente innovativi e con effetti signi-
ficativi sulle performance. In parti-
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uno dei imi esperti

 del mondo sul tema della qualit di

distinte nella qualita del servizio e
nella customer satisfaction e con la
creazione, all'interno del Gruppo, di
un percorso formativo sulla qualita
riservato, per ogni sessione (aprile
e settembre), a 10/12 neolaureati ad
alto potenziale che, al termine del
periodo, conseguiranno il Service

Quality Cedificate Mediolanum.

HONA UN SMS D’AMORE
A“PICCOLO FRATELLO”




