Osservatorio Welcomebank
IL WELCOME BANKING DI ÆMIL BANCA E LA RELAZIONE CON GHANACOOP
di Giuseppe Sieve

Il mondo bancario vede crescere il numero di conti correnti intestati ad immigrati, vi è quindi una “bancarizzazione” crescente di questo target anomalo, nonostante gli istituti bancari si muovano tra “normalizzazione”, creazione di prodotti e servizi specifici di welcome banking rivolti a loro. 
L’interrogativo è sempre lo stesso: cosa fanno le banche per facilitare l’integrazione finanziaria dei migranti?
Tema quantomeno attuale e che sembra coinvolgere e attirare sempre più istituti bancari d’ogni dimensione. Alcune iniziative sembrano rispecchiare offerte standard, altre sono piene di originalità e dagli effetti innovativi.
Un’iniziativa nuova è stata attivata dall’Æmil Banca, una banca di credito cooperativo operante tra le province di Modena e Bologna, con la sua partecipazione, in qualità di socio, alla crescita di Ghanacoop, una cooperativa di Modena composta da soli ghanesi. 
Possiamo vedere come il welcome marketing della banca abbia contribuito a gettare le basi per lo sviluppo di un Marketing Interculturale, muovendosi nell’area del fair business. Questo istituto finanziario appartiene ad una Federazione di Banche di Credito Cooperativo, che costituisce una rete nazionale ma poi ogni filiale, di fatto, ha una relativa autonomia aziendale e gestionale, fortemente caratterizzata dalla specifica territorialità in cui opera. L’Æmil Banca non esula da questo aspetto: è una società cooperativa molto attenta al territorio di competenza, legata a questo da una naturale affinità e con una responsabilità sociale spontanea.Il welcome banking si è sviluppato anche all’interno della rete di questi istituti di credito con un’offerta specifica di una serie di prodotti e servizi indirizzati a quelle persone che sono giunte in Italia, nella speranza di migliorare le proprie condizioni di vita. Anche in questo, ciascuna filiale mantiene sempre una propria specificità, anche nei servizi proposti, che la differenzia dalle altre banche della federazione.

1. IL WELCOME MARKETING
    L’Æmil Banca per sua definizione, all’interno della comunicazione del “Bilancio Sociale e di Missione 2004”, è una banca “locale” attenta alle dinamiche del territorio.
La formulazione di un’offerta “welcome” è nata, “leggendo” la presenza e le caratteristiche delle persone residenti nel territorio in cui la banca opera. 
L’Æmil Banca, dunque, quasi spontaneamente, dall’osservazione della realtà e dall’aderenza con il tessuto sociale locale, piuttosto che da un strategia di marketing, è giunta a formulare un’offerta specifica per le persone “immigrate”. Il suo legame con il territorio come istituto bancario, la forte connotazione cooperativistica, la rilevanza e l’integrazione dell’immigrazione nelle province di Modena e Bologna hanno fatto sì che, da questa attenzione verso la dimensione locale, nascesse proprio la necessità di cominciare a comprendere quali esigenze, queste persone potessero avere come normalissimi clienti.
Un welcome marketing (marketing dell’accoglienza e al contempo accogliente) nato sia dall’osservazione del vissuto quotidiano, che da una predisposizione al dialogo, all’apertura e alla crescita.
L’Emilia Romagna rappresenta sicuramente una delle regioni italiane in cui la spinta dell’immigrazione è più consistente poiché il territorio ha un forte potere di attrazione.
La presenza stabile di persone provenienti da altri paesi è molto evidente agli occhi di tutti. Non più persone esterne alla vita sociale o emarginate da una società razzista, ma persone che lavorano, vivono sul territorio, ben integrate e reclamano un riconoscimento. Come ben descritto da chi presiede la Responsabilità Sociale d’Impresa dell’Æmil Banca, ovvero Giuliana Braido: «Sarebbe “una miopia assurda”».
La Federazione delle Banche di Credito Cooperativo dell’Emilia Romagna è stata la prima delle federazioni regionali che ha coniato un prodotto specifico, denominato “Radici”: nome simbolicamente forte, che consiste in un conto corrente a pacchetto con tutta una serie di servizi specifici, rivolto ad accogliere le persone che desiderano porre le proprie radici nel territorio. 

2. MOSAICO E IL PACCHETTO RADICI 
Nel 2004 i prodotti di welcome banking (Mosaico) che l’Æmil Banca ha creato sono: 
        La possibilità di aprire un conto corrente, con operazioni gratuite e spese molto basse di gestione, normalmente rivolo ad una dimensione familiare;
        La carta prepagata;
        Il bonifico Friendly, è una modalità di trasferimento di denaro all'estero a costi più contenuti rispetto ai normali gestori di trasferimento di denaro;
        Prodotti di finanziamento, assicurativi e di risparmio.
Il “pacchetto” rispecchia la tipologia elaborata dall’analisi di José Luis Rhi-Sausi, curatore della ricerca Abi/Cespi del 2005.
Allo stesso tempo, comprendendo i limiti di un simile pacchetto standardizzato, Mosaico vuole valutare le esigenze, ad personam, di ogni singolo migrante.
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 3. IL WELCOME BANKING COME STRUMENTO DI CONTATTO?
L’offerta di welcome banking (pacchetto Radici o Mosaico) di Æmil Banca sembra più essere un ponte, che uno strumento di comunicazione dell’apertura dell’istituto per entrare in contatto con questo “segmento anomalo”.
Come sostenuto dal sociologo Maurizio Ambrosini: «La strada maestra è quella della facilitazione all’accesso a servizi universalistici, a loro volta organizzati in modo da riuscire ad accogliere e interagire anche con la popolazione immigrata». 
Giuliana Braido in un’intervista ha affermato che: «[…]è stata forse una scelta un po’ commerciale quella di vestire una serie di servizi e di prodotti, ma proprio per dare un segnale verso l'esterno». Infatti, i dati di Æmil Banca, evidenziano che i conti correnti intestati ad immigrati sono circa un migliaio, anche se in realtà i conti Radici sono meno di un centinaio, cifra modesta rispetto alla totalità dei rapporti in essere.
Dunque, si evidenzia una crescente attenzione nell’attirare la fiducia degli immigrati e far capire loro che la banca è propensa ad instaurare un dialogo. Infatti, nel momento in cui si stabilisce la relazione, e c’è un contatto diretto con la persona, l’offerta è presente priva, tuttavia, di un potere coercitivo o di un rigido schema.
La proposta è personalizzata alle esigenze del cliente che si ha di fronte, questo perché ogni migrante ha bisogni diversi e deve essere trattato per le necessità che esterna, vale a dire «se è un imprenditore dovrà avere la formula giusta per un imprenditore, se sarà un pensionato ci vorrà il conto pensione».
Non si può più pensare d’essere fronte ad un target, strumento del marketing frammentato di cui già è stata data da tempo la morte da Philip Koetler, ma bisogna porre attenzione al fatto che ciascuno merita di avere la proposta di servizio ad hoc per quello che fa e per le necessità che ha, senza limitarsi a normalizzare le differenze. 
Nonostante ciò, ovviamente, all’interno di questi pacchetti ci sono delle offerte che potrebbero interessare la globalità delle persone immigrate, come la questione delle rimesse, argomento molto attuale all’interno di numerosi istituti bancari, per il quale si stanno formulando diverse soluzioni. 
Oltre al pacchetto – standard “commerciale” sono state attuate diverse strategie che potremmo definire di welcome marketing. Esse fanno sì che l’istituto diventi un ambiente accogliente, che presti attenzione al ventaglio etnico rappresentato dalla propria clientela e che si muova in direzione di una strategia welcome bank.

4. STRUMENTI DI WELCOME BANKING
Nel lanciare la proposta commerciale è stato implementato un grosso lavoro di formazione delle persone che lavorano all’interno dell’Æmil Banca. Ovviamente, è necessario conoscere esigenze e obblighi che presentano queste persone in termini di consulenza base, di permessi di soggiorno, a chi può essere rivolta l’offerta, come un immigrato è in regola, come non lo è, la durata dei permessi di soggiorno: la presenza di un mediatore culturale, prolungata nel tempo, è stato lo strumento per preparare la formazione di tutto il personale che lavora a contatto agli sportelli in front office. Formazione che si potrebbe definire una formazione “legale”, senza dimenticare il fondamentale primo approccio alla cultura “altra”.
Pur mancando del personale immigrato, un cliente straniero incontra persone aperte al dialogo
L’Æmil Banca manca di alcune delle caratteristiche che porterebbero rispecchiare la tipologia di welcome bank e, l’assenza di personale straniero è una di queste. Infatti, manca di una comunicazione in lingue straniere (tranne il canonico inglese), anche se la banca esprime la volontà di migliorarsi in questo senso. Non solo come strategia aziendale, ma come conseguenza naturale delle nuove relazioni rese possibili grazie al welcome banking. L’istituto, modificando la propria clientela si modifica: la disponibilità non è mai preclusa. Una caratteristica peculiare dell’Æmil Banca è che adotta forme specifiche di welcome banking che non sembrano essere presenti in altri istituti di credito. Di fatto, non solo svolge un ruolo di sostegno ed integrazione dei migranti, ma coinvolge e si lascia coinvolgere in progetti che rischiano, a volte, di uscire dalle strette dinamiche bancarie ed è qui che si innesta la relazione con Ghanacoop. 

Ghanacoop è una cooperativa operante nel territorio modenese, nata in calce ad un’idea di imprenditoria immigrata; essa è, infatti, composta da soli ghanesi, che non solo importa prodotti tipici del loro Paese valorizzati dalla certificazione del commercio equo e solidale, (la certificazione Transfair) contribuendo quindi allo sviluppo economico e sociale del territorio ghanese, ma partecipa anche allo sviluppo del territorio modenese esportando prodotti tipici di quest’area. 

Comunque l’argomento Ghanacoop è qualcosa di più articolato che riprenderemo in seguito.Nonostante le strategie di welcome banking siano state attuate, negli ultimi anni, da numerosi istituti bancari con prodotti e servizi diversi, solo l’Æmil Banca si distingue per questo progetto in corso. Questo fermento sembrerebbe confermare il pensiero del professor Napolitano: fantasticare di welcome Capital, che poi altro non rispecchia che il welcome marketing come finanziamento della creatività altra.L’Æmil Banca si starà forse dirigendo verso la Equality Bank e il vero Marketing Interculturale?
5. UN’ AZIONE DI WELCOME BANKING SUI GENERIS
La relazione tra Æmil Banca e Ghanacoop è nata da un incontro casuale: «Ci siamo conosciuti a un convegno a Modena sul tema della cooperazione e dell’immigrazione. In realtà io (Braido) ero stata chiamata per parlare del nostro progetto “Microfinanza campesina in Equador” e loro presentavano il progetto Ghanacoop ed è stata una convergenza naturale. Siccome ci hanno sentito parlare con entusiasmo di quest’altro progetto, hanno chiesto un colloquio con noi e sì, qui arrivare alla direzione generale, non è come arrivare alla direzione generale di una grande banca; la nostra direzione è alla portata e quindi attraverso di me sono arrivati subito e il nostro direttore ha sposato il progetto». Questo perché, Ghanacoop è una cooperativa d’immigrati e quindi è un progetto che s’incarna perfettamente con quella che è la mission della banca.
I primi contatti sono avvenuti nel novembre 2005, ma la loro relazione economica ha un’origine più recente, all’incirca nel febbraio 2006. 
Quando Ghanacoop ha creato un piano imprenditoriale concreto e ben definito, l’Æmil Banca non ha più atteso e ha versato una quota di capitale sociale di 60.000euro, divenendo sia soci sovventori della cooperativa e sia partner finanziari, quindi eroga le linee di credito necessarie per fare import ed export; da precisare che sono partner istituzionali anche la Provincia, la Cisl e la Confcooperative di Modena.
L’Æmil Banca si affianca alla cooperativa, la sostiene nelle attività che intende promuovere per migliorare la propria visibilità, per far conoscere anche le tradizioni di questa popolazione e per promuovere il progetto in corso.
La cooperativa nasce come braccio operativo della comunità ghanese di Modena, n’è espressione, perché, infatti, i soci in concreto sono tutti ghanesi a parte appunto i partner istituzionali, appena citati, insieme ad Arcadia e Oltrelab due cooperative che hanno collaborato nella nascita e gestione del progetto.
Secondo quanto affermato dal presidente della Ghanacoop Thomas McCarty, «Æmil Banca, da quando ha avuto il primo contatto, si è dimostrata molto interessata a quest’attività, si è coinvolta, ha partecipato attivamente, fino a diventare socio di Ghanacoop. Non è che loro vogliono sostenere il progetto, ma vogliono essere parte del coro».
6. LA RELAZIONE ECONOMICA
Il rispetto di canoni bancari è innegabile ma, a volte, sono subordinati alla logica della partecipazione societaria. L’iniziativa consente di unire obiettivi economici a obiettivi sociali ed è stata sposata subito proprio per questa ragione, che sintetizza la dimensione perfetta di una Banca di Credito Cooperativo. Questa relazione ha creato un altro aspetto, che seppur di dimensioni non notevoli è rilevante e bisogna tenerne conto: c’è stato un ritorno economico e di immagine generato dall’acquisizione di nuovi clienti appartenenti alla comunità ghanese di Modena. 
Attraverso il passaparola della solidarietà mostrata verso questo gruppo sociale la banca è stata premiata. Per provare a fare una sintesi di quanto sinora affrontato, possiamo dire che: l’Æmil Banca si trasforma, riconosce la comunità migrante come interlocutore privilegiato per instaurare una relazione duratura e reciprocamente profittevole. 
“Dunque un welcome bank con un progetto imprenditoriale, che serve i migranti con un prodotto d’elevato valore ed empatia sino a diventare un welcome brand a cui i migranti possono rivolgersi con fiducia, ma anche progetto politico: diventare attore di una società più accogliente e dialogante. Una strategia che deve essere consapevolmente e dichiaratamente provvisoria: la banca dell’accoglienza deve diventare nel tempo una banca interculturale in grado di accogliere, valorizzare e responsabilizzare tutte le identità” (E. M. Napolitano, Il welcome bank non può più attendere, p. 31).
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7. IL PROCESSO DECISIONALE
Fra le due realtà c’è molta autonomia ma allo stesso tempo molta condivisione. Il consiglio d’amministrazione di Ghanacoop decide in base alla propria capacità finanziaria, economica e progettuale per creare qualsiasi cosa. 
Chiaramente, all’atto di presentare un progetto per il finanziamento ci deve essere fattibilità, tutti gli aspetti devono essere ben chiari per poterlo approvare ma, soprattutto, per la riuscita dello stesso. La banca è fortemente coinvolta in questo, a partire dalla progettazione di un’iniziativa sino alla sua approvazione, cercando a volte di proporre delle azioni comuni, si comporta da socia, poiché è tale, e quindi diretta responsabile: l’Æmil Banca si mette in “gioco”, in un certo senso rischia. 

Un ulteriore aspetto che emerge da questa relazione è che avere come partner un’istituzione finanziaria offre una sicurezza aggiuntiva: Ghanacoop si presenta molto bene anche verso interlocutori dalle dimensioni più grandi. Basti pensare ai rapporti commerciali che s’instaurano, con la rete Conad, Sigma o la Coop. Evidentemente, avere un socio finanziario di un certo livello, coinvolto che si presenta con loro, è una catena importante. 
La relazione, quindi, non si esaurisce con gli aspetti economici, ma va oltre: l’entusiasmo, l’interesse e il coinvolgimento nel progetto sono cresciuti spontaneamente nel tempo; il consiglio d’amministrazione della Banca si è coinvolto personalmente recandosi a Gomoa Simbrofo, villaggio in cui cresce il progetto portato avanti da Ghanacoop, e si è diramato all’interno dell’istituto, con un ritorno non solo puramente economico ma anche umano.
C’è la tendenza a comportarsi come soci della cooperativa, poiché lo sono. Come abbiamo visto, la cooperazione è forte e non si esaurisce nel finanziamento.
 
8. LA CONDIVISIONE DELLE COMUNICAZIONI
Un aspetto peculiare della relazione esistente è la condivisione delle comunicazioni: da un lato Ghanacoop è presente nel sito internet di Æmil Banca con tutta una parte dedicata a questo progetto, dall’altro nelle comunicazioni di Ghanacoop è ben visibile il logo della banca. 
Il sostegno del progetto si manifesta in queste dimensioni di comunicazione che rafforza la presentazione della cooperativa agli occhi dei suoi interlocutori, ne spiega la serietà, la capacità di esprimersi non soltanto ai clienti ma anche alle aziende italiane, contribuendo allo sviluppo della reputazione della banca.
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9. LA NASCITA DEL PROGETTO GHANACOOP
Il cinque maggio 2006 è stato il primo compleanno della nuova cooperativa Ghanacoop, nata appunto il “5.5.5” nella città di Modena. Essa è una delle prime cooperative composta totalmente da persone ghanesi, ad eccezione dei partners istituzionali: Æmil Banca, il Comune di Modena, Arcadia e Confcooperative, come abbiamo potuto vedere sopra.
La migrazione di ghanesi nel territorio modenese è peculiare: questi, infatti, tra il territorio di Modena e la provincia sono circa 3500 persone. Solo il Veneto ha un insediamento paragonabile, mentre le altre città emiliane non presentano un numero così consistente. Già nel 1988 proprio a Modena nacque l’Associazione Nazionale del Ghana, segno di una forte capacità d’iniziativa, di coesione e di presenza specifica di quest’area.
La nascita del progetto rientra in una progettazione più vasta: nel 2004 nasce il progetto MIDA - Italia, mirato per il Ghana e per il Sengal, un progetto di Cooperazione Decentrata promosso dalla IOM, l’organizzazione internazionale per la migrazione, in partnership con il Comune di Modena, Confcooperative Modena e la comunità Ghanese di Modena. Nato come progetto pilota, si è proposto di creare le premesse per la costituzione di un’impresa di diritto ghanese d’import-export di frutta esotica, attivando da una parte percorsi di formazione per i rappresentanti della comunità ghanese di Modena nel settore del commercio di frutta, e dall’altro gettando le basi concrete per la creazione d’imprese sociali in Ghana, col contributo anche finanziario delle comunità immigrate.
Questi progetti sono stati sviluppati proprio per far sì che le comunità migranti siano coinvolte per lo sviluppo del paese d’origine. Questa strategia permette di utilizzare la migrazione per motivi economici, allo stesso tempo di contenerla stimolando l’economia dei paesi d’origine. In questo caso ha identificato nella comunità ghanese di Modena una comunità molto coesa e dalle buone potenzialità.
Questa comunità ha ricevuto l’invito a promuovere la diaspora sub-sahariana in Italia, siglando un accordo con il comune di Modena con la cooperativa Arcadia. Sostanzialmente la Banca è entrata come socio sovventore e come partner finanziario, per questo ha erogato le linee di credito necessarie alla cooperativa per commercializzare frutta esotica importata dal Ghana.
Oggi a Modena i ghanesi sono un esempio: perfettamente integrati e attori attivi della vita cittadina.
10. I PROGETTI E LE ATTIVITÀ DI GHANACOOP
La cooperativa, rispecchiando l’attitudine dei suoi soci, è molto vivace. I primi progetti che sono stati intrapresi sono quelli relativi all’importazione di ananas e mango; attualmente stanno valutando la possibilità di importare anche le banane, nonostante abbiano un notevole concorrente che è CTM - Altromercato presente nella rete delle botteghe del commercio equo e solidale. Altri prodotti che si vorrebbero importare sono la papaya e il mango sebbene, in Italia, il volume di consumo di questi frutti non sia elevato.
La cooperativa è un’impresa e, in quanto tale, deve realizzare utili. Parte di essi è utilizzata per finanziare le persone bisognose, mentre un’altra è sempre investita, generalmente, nel loro paese d’origine. Tra le numerose attività, la più importante consiste nella creazione di un’impresa agricola a Gomoa Simbrofo, un villaggio in cui è stato individuato un terreno di 100 ettari dove verranno coltivati l’ananas, il mais e i pomodori.
Si tratta di un villaggio di circa 600 persone abitato da 125 famiglie. Si noti che ogni famiglia è quasi sempre composta da 5 persone, fatto ormai lontano nella mentalità e cultura italiana ma che in Ghana è la regola.
Con l’avvio dell’impresa agricola si riuscirà a dare lavoro a circa 60 persone, in pratica a metà delle famiglie. «Un villaggio poverissimo dove non ci sono attività, se non quella familiare dell’orto e l’allevamento. Un villaggio molto povero, senza acqua potabile, elettricità e le scuole solo fino alle elementari».
 Ghanacoop vuole aiutare questo villaggio non soltanto con il lavoro, ma attraverso la fornitura di elettricità, acqua potabile e anche la costruzione di una scuola secondaria.
Questa iniziativa è un progetto concreto in corso d’opera. È previsto che, nel mese di luglio, elettricisti e volontari si rechino in Ghana con i materiali necessari per elettrificare tutto il villaggio; a luglio questo villaggio “potrà avere la luce”.
11. “MISS GHANANAS”
Un progetto per poter creare utili da investire in Ghana, e che si è già attivato concretamente, è quello denominato Miss Ghananas. L’ananas ghanese è arrivata per la prima volta in Italia il 16 marzo di quest’anno e si può affermare che essa sia la data della sua nascita, oltre che un progetto che sta incontrando molta visibilità, giustificata dall’elevata qualità del prodotto. 
La “miss” tutta ghanese è arricchita nel suo già grande valore dalla certificazione Transfair, che certifica come equa e solidale la produzione di un prodotto. I soci di Ghanacoop vorrebbero arricchire il prodotto con la qualifica di biologico oltre a volerlo immettere nella rete di botteghe del commercio equo e solidale. Quest’ultima intenzione però è un po’ più difficile, poiché è già presente l’ananas di CTM – Altromercato e perché le botteghe, per tradizione mediterranea, sono restie a vendere prodotti certificati Transfair, propri della grande distribuzione. 
Nonostante ciò si aprono buone prospettive nel riuscire a portare l’ananas nei circuiti della Coop.
Il progetto Miss Ghananas, così come l’attività di Ghanacoop, nasce principalmente per migliorare le condizioni di vita dei ghanesi in Ghana, quindi la certificazione equa e solidale è perfettamente in linea con questo obiettivo. Ciò è giustificato dal fatto che il progetto è stato realizzato dai soci che sono ghanesi, quindi sarebbe quantomeno umanamente scorretto aiutare i loro connazionali e sfruttarli allo stesso tempo; questa sarebbe un’azione opposta alle loro intenzioni e allo stesso progetto dello IOM cui stanno partecipando.
In Ghana tutte le attività hanno sede ad Accra, la capitale di un sistema centralizzato, perciò, chiunque voglia fare qualcosa ha bisogno di permessi speciali per ottenere le autorizzazioni. 
Accra è anche la sede della cooperativa Ghanital che gestisce tutte attività di Ghanacoop in Ghana ed è la responsabile delle importazioni dall’Italia.
Ghanacoop è in simbiosi con altre due cooperative con sede a Modena, ma che spendono le loro forze per essere attive nel mondo con progetti di cooperazione: Arcadia e Oltrelab.
Il rapporto tra loro è molto buono poiché vi è un reciproco sostegno quotidiano. Come ha detto Thomas McCarty: «Ormai siamo diventati sorelle, quindi uno senza l’altro fa fatica. Noi senza di loro non saremmo in grado di arrivare a questo punto e anche loro senza noi avrebbero avuto l’attività diversa da quella che stanno facendo». 
Giuseppe Sieve
Bologna, 2 giugno 2006
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