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L'AUTHORITY DICE CHE LA SPESA SOSTENUTA IN ITALIA PER | SERVIZI BANCAR! E MOLTO ALTA RISPETTO AD ALTRI PAES! EUROPE!

Costa troppo la gestione dei conti correnti?

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

Dupo il report della Commissione
europea che ha puntato il dito
sulle banche italiane per i costi di ge-
stione dei conti correnti troppo eleva-
ti (in media 90 euro), anche il recen-
te responso dell’ Antitrust non & stato
roseo per gli istituti di credito.
Secondo I’ Authority Garante della
Concorrenza, che ha terminato I'in-
dagine conoscitiva sul costo dei ser-
vizi bancari avviata un anno fa, il co-
sto medio di tenuta e movimentazio-
ne di un conto corrente in Italia &
«molto alto rispetto agli altri princi-
pali Paesi dell’Unione europeas. In
particolare la spesa totale media an-
nua sarebbe pari a 182 euro, contro i
108 euro della Spagna, i 99 della
Francia, meno di 65 di Belgio e
Gran Bretagna ¢ addirittura al di sot-
1o dei 35 euro in Olanda.

Lo studio & stato condotto sui dati
raccolti su un campione di 72 banche,
che rappresentano perd il 68% degli
sportelli in Italia; il dato pin rilevante
consiste nell’ «enorme variabilita» dei
prezzi dei conti correnti, fino a dieci
volte per lo stesso tipo di conto: a se-
conda 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 in-
trodurre strumenti che consentano
alle famiglie di scegliere in piena tra-
sparenza il conto corrente che pid si
addice alle proprie esigenze. Tra le
misure proposte, la redazione di fo-
gli informativi sintetici con una chia-
ra indicazione delle spese anche in
una sola voce di costo; lo sviluppo di
meccanismi che facilitino la portabi-
lita del conto corrente e soprattutto la
garanzia di stabilita, almeno per un
arco temporale minimo, delle voci di
costo di fenuta e movimentazione
del conto corrente.

Tutto cid perd € stato riscontrato fo-
tografando la situazione delle banche
organizzate tradizionalmente con fi-
liali e sportelli. Banca Mediolanum
da sempre invece punta sulle nuove
tecnologie - per offrire alla clientela
un accesso multicanale - ma anche
sulla trasparenza delle condizioni,
sulla qualita e sull’estrema flessibi-
lita dei suoi prodotti. In modo che
ogni famiglia, affidandosi anche alla
consulenza di uno dei seimila Family
Banker, possa individuare la soluzio-
ne pit adatta alle proprie necessita
anche dal punto di vista economico.
Trasparenza dei cosli ed estrema
flessibilith sono infatti le caratteristi-
che che fin da principio hanno con-
traddistinto Riflex, il conto corrente
lanciato nel 2005 da Banca Mediola-
num con 'obiettivo di proporre un
conto “su misura” del cliente, in gra-
do cioé di riflettere ¢ adattarsi alle
sue esigenze personali. Oggi perd a
portare il “marchio” Riflex & una va-
sta gamma di offerte: la Riflexcard e
la Riflexcash.

1 conto Riflex. La trasparenza, st
diceva, & il primo punto di forza di
Riflex. Ha infatti un costo certo, si-
curo, che & pari a zero se il cliente
conserva con la banca investimenti

b »
{valori espressi in euro)

® Canone annuo

H Operativita ordinaria(oneri var)

per giacenza media giomaliera inferiore a 6.000
e contestuale patrimonio gestito inferiore a 30.000

S
-

= Canone annuo

per giacenza media giornaliera superiore & 6.000

& Canone annuo

per patrimonio gestito superiore a 30.000

= Riga su estratio conto

# Eslratto conto on line

w Estratto conto trimestrale cartaceo

= Comunicazioni via posta/fax da servizio Clienti

w Disposizioni attraversa servizio Clienti

@ Spese unitarie per operazione

1 Canone servizio telefonico, internet e teletext

% Telefonata ai servizio Clienti 800-107.107

= Bonifici in uscita (tatia)

= Emissione assegni .

= [nvio libretto assegni

= Commissione per emissione assegni circolari
¢ di traenza con addebito in c/c (assegni circ. emessi
su mandato dellstituto Centrale Banche Popolari taliane)

= Spese per singola operazione

effettuata attraverso gli sportelli convenzionati

= Domiciliazione utenze

= Rimesse interbancarie dirette (RID)

# Bonifici esteri
in uscita
(area euro)

i Operativita stracrdinaria {on

w Bonifici esteri in uscita (area extra euro)

 Cambio convenzione

= Esfinzione del conto corrente

= Imposta di bollo annua su estratto conto

# Pagamente imposte tramite internet
(costi taxtel)

= Pagamenti bollettint postali premarcati tramite infernet

& Ricarica telefonica
(escluse eventuali commissioni richieste
dal gestore telefonico)

B BANCOMAT (onri var)

= Canone annuo

= Prelievi presso qualsiasi ATM in Italia
{numero Hlimitato)

ECARTEDICREDITO i
(emessa su circuito Carta Si)

{principali spese)

& Quota annuale Mediolanum RIFLEXCARD

& Queta annuale Mediolanum RIFLEXCARD ORO

ver 30mila euro oppure una giacen-
7a minima sul conto di 6mila euro,
negli altri casi il costo mensile & di 5
eurv. Cio significa che annualmente
Rifler costa zero o 60 euro, senza ul-
teriori spese. Per quanto riguarda il
fronte dei servizi bancari, Riflex per-
mette di effettuare tutte le operazio-

ni ordinarie in medo illimitato e to-
tale: dai prelievi agli assegni, dai pa-
gamenti ai bonifici. Da la possibilita
senza limitazieni ¢ sempre gratuita-
mente di prelevare contante presso i
bancomat di tutte le banche italiane.
Consente, sempre senza richiedere
costi aggiuntivi, presso gl oltre

15mila sportelli convenzionati, di ef-
fettuare operazioni di versamento
(assegni, contante) e di prelievo (sia
euro che valute estere).

Ma Riflex, soprattutto, si pud utiliz-
zare 24 ore su 24, in quanto & il con-
to che meglio realizza il modello di
accesso multicanale adottate da
Banca Mediolanum. Permetle cioé
al cliente di entrare in banca con lo
sportello che preferisce: via web
piuttosto che quello telefonico o te-
levisivo.

La Riffexcard. Chi sceglie Riflex, o
un altro conto corrente di Banca Me-
diolanum, pud richiedere Riflexcard,
la carta ¢ credito multifunzione in-
novativa  sotto

lutare mensilmente gli importi da
corrispondere a saldo e quanto inve-
ce addebitare sul conto a rate, senza
dover decidere al momento dell’ac-
quisto la modalita di rimborso, Inol-
tre Riflexcard permette al titolare di
effettuare acquisti via Internet in mo-
do pid sicuro attraverso i servizi Ve-
rified by Visa e Mastercard Secure-
Code.

La Riflexcash. E la carta prepagata
particolarmente adatta ai pilt giovani
che pud essere richiesta da chi abbia
un conto presso la Banca ma utiliz-
zata da chiunque (minori, non cor-
rentisti). La sua novitd, rispetto alle
altre in circolazione in Italia, consi-
ste nell’opzio-

tuwa gl aspetti, a
partire dal mate-
riale riflettente
con cui & realiz-
zata, alla possibi-
lita di inserire la
fotografia  del-
I’intestatario,
rendendo cosi la

Ogni famiglia, con la
consulenza del suo Family
Banker, pud individuare la

soluzione pit adatta

alle proprie necessita

ne aggiuntiva
che permette di
stabilire in an-
ticipo un im-
porto mensile
da “ricaricare”
in automatico,
a cui corrispon-
dera il relativo

carta anche docu-

mento di riconoscimento. Una carta
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 esse-
re sottoscritto.via Internet consultan-
do il sito www.bancamediolanum.it.
Creata in collaborazione con Carta-
Si, Riflex, inoltre, & in grado di sod-
disfare una lunga serie di funziona-
lita e di esigenze di pagamento.

Al costo fisso annuale di 30 euro e
bancomat e pagobancomat viacard,
carta di credito (Visa o Mastercard),
carta per rimborsi rateali (carta re-
volving).

In particolare la carta permette di va-

addebito  dal
conto corrente di riferimento.
La ricarica “automatica” conferisce
un doppio vantaggio: in primis su!
piano dei costi, dato che la spesa ri-
sulta minore rispetto 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 pro-
dotto sicura e in piena autonomia.
Alla ricarica, che pud anche essere
fatta da terzi (purché correntisti), si
provvede anche via Internet, Lope-
razione di ricarica & semplice e im-
mediata come una ricarica telefoni-
ca. La somma ricaricata &€ immedia-
tamente disponibile sulla carta,
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ACCORDO GON L'UNIVERSITA BOCCONL. IL CONHTATU SCIENTIFICO SARA DIRETTO DAL PROFESSOR VALDAN
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Un Centro di ricerca per la qualita dei servizi

Saranno istituiti la cattedra “Chair Banca Mediolanum in Customer & Service Science” e il Customer & Service Science Lab

Bamca Mediolanum e I'Univer-
sita Bocconi di Milano hanno
istituito 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 qualita e I'innovazione
nel settore dei servizi.

Da sempre Banca Mediolanum ri-
serva una grande attenzione alla
qualita del servizio e pertanto alla
soddisfazione della sua clientela.
Gia negli anni Ottanta, infatti, nel
panorama delle societa che opera-
vano in ambito finanziario-assicu-
rativo in Italia, ¢ stata la prima a
creare una struttura che si preoccu-

passe del rispetto di standard qua-
litativi per i prodotti e I’operativita
offerti, oltre a mettere a disposi-
zione un numero verde dedicato
alla clientela.

Del resto non si tratta affatto di un
caso se il primo libro che si propo-
neva di tracciare la storia dell’a-
zienda fondata da Ennio Doris,
portava proprio il titolo “Il traguar-
do della qualita”.

Cosi come in tutti i profili organiz-
zativi e professionali della Banca,
a fare da bussola, sono stati e con-
tinueranno ad essere 1'efficienza e
Iefficacia percepite dal correnti-
sta. Basti pensare, per avere un’i-
dea della centralita che riveste il
rapporto “banca-cliente” nella Re-
te di vendita, che una parte della
retribuzione degli oltre seimila Fa-
mily Bankers dipende proprio dal
rispetto di severi criteri di qualita
nel relazionarsi con il cliente, fra
cui figurano: la gestione cordiale
ed empatica del contatto, la comu-
nicazione di tempi certi di soluzio-
ne/risposta, la flessibilita nei con-
fronti delle richieste del cliente in
modo da trovare una soluzione il
pitt possibile personalizzata.
Senza contare che ogni anno ven-
gono condotte indagini di custo-
mer satisfaction per valutare il li-
vello di gradimento dell offerta sul
mercato, cosi come ogni due anni
si provvede a verificare se all’in-
terno dell’azienda il clima si man-
tiene sereno ¢ collaborativo.

Ecco allora che questa lunga espe-
rienza sul terreno della qualita og-
gi viene valorizzata con |'iniziativa
promossa in collaborazione con
I"Universita che da sempre si con-
traddistingue per la sua vocazione
economico-finanziaria, cio¢ la

Bocconi di Milano. A nvestire il
ruolo di coordinatore del Centro
sard il professor Enrico Valdani,
gia docente di economia e gestione
delle imprese presso I’ Ateneo mi-
lanese, che assumera anche la gui-
da della nuova cattedra in Custo-

E.Valdani

mer & Service Science. In partico-
lare 1l Centro verra organizzato in
laboratori che si occuperanno di
diverse aree di interesse: orienta-
mento alla clientela, innovazione
tecnologica e competitivita, best-
practices e service science.

Per quanto riguarda il primo ambi-
to, si indagheranno i modelli teori-
ci e gli strumenti manageriali in
grado di approfondire i meccani-
smi che legano orientamento al
mercato, fedeltd e soddisfazione
del consumatore con I’obiettivo di
migliorare uno degli aspetti tradi-
zionalmente strategici nela gestio-
ne dei servizi, ovvero la qualita del
servizio offerto.

ok
A.Parasuraman

Infine l'ultimo campo di studio
consiste in un percorso generale
del Centro al fine di integrare le
principali tematiche di manage-
ment dei servizi in una disciplina
manageriale unitaria e coerente.

11 Centro potra contare sulla super-
visione di un Comitato scientifico
dell’eccellenza di cui fanno parte,
oltre al professor Valdani, A. Para-
suraman, docente di rango interna-
zionale, 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, Amministratore Dele-
gato di Banca

Con la seconda
area di ricerca lo
sforzo sara di
comprendere
quali modelli or-
ganizzativi 1'im-
presa di servizi
deve adottare al

Queste le aree di interesse:
orientamento alla clientela,
innovazione tecnologica e
competitivita, best-practices
@ service science

Mediolanum. II
Comitato  si
completerd con
a presenza di
un docente di
fama europea
ancora da nomi-
nare.

fine di ottimiz-
zare i propri processi innovativi e,
ancora, come questi modelli possa-
no influenzare i risultati aziendali.
La terza area, definita best-practi-
ces, ha il suo background negli stu-
di di benchmarking e verra svilup-
pata con Ianalisi dei modelli di bu-
siness relativi ad imprese nazionali
ed internazionali di successo, parti-
colarmente innovativi e con effetti
significativi sulle performance. In
particolare verrd monitorato il set-
tore dell’Information & Communi-
cation Technologies, che rappre-
senta uno dei principali motori di
innovazione e qeindi di qualita e
competitivita dei sisterni-pacse.

Inoltre la Banca
amplierd il proprio progetto di
qualitd e comunicazione con 1'isti-
tuzione del Mediolanum Best
Creatives Service Award, un rico-
noscimento che annualmente
verra assegnato alle aziende italia-
ne che maggiormente si saranno
distinte nella qualita del servizio e
nella customer satisfaction e con
la creazione, all’interno del Grup-
po, di un percorso formativo sulla
qualita riservato, per ogni sessione
(aprile e settembre), a 10/12 neo-
laureati ad alto potenziale che, al
termine del periodo, conseguiran-
no il Service Quality Certificate
Mediolanum.

Selezione e Reclutamento
tel. 840 700 700
www.familybanker.it

Notizie Mediolanum
A cura di Roberto Scippa
roberto.scippa@mediolanum.it

Entra in Banca Mediolanum
Basta una telefonata

840 704 444

www.bancamediolanum.it




