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Banche, la sfida è diventare consulenti di strategie 
GLI ISTITUTI ALLARGANO 
LA SFERA D’AZIONE OLTRE 
LA FINANZA E IL CONSIGLIO 
DEGLI INVESTIMENTI. QUESTO 
COMPORTA COMPETENZE 
CHE LE AZIENDE DEL CREDITO 
PIÙ PICCOLE NON HANNO 
COSÌ RICORRONO ALL’ESTERNO 
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L’INNOVAZIONE DAL PROSSIMO 
6 APRILE. FRANCESCO GIULIANI: 
“SERVE ANDARE OLTRE PER REAGIRE 
ALL’ALTA FRODE SULLE TASSE E A 
STORTURE CHE COSTRINGONO GLI 
IMPRENDITORI A TRASCORRERE 240 
ORE L’ANNO DAL COMMERCIALISTA” 

“Successione generazionale
sale l’interesse delle aziende
ma attenti a non avere fretta” 

Milano

«Il desiderio di definire con largo an-
ticipo la successione va accolto po-

sitivamente, a maggior ragione se si consi-
dera che la normativa italiana di settore ri-
schia di essere rivista con caratteri più re-
strittivi, ma attenzione a non farsi prende-
re dalla fretta». È l’indicazione che arriva 
da Stefano Loconte, fondatore e mana-
ging partner di Loconte & Partners-Stu-
dio Legale e Tributario, nonché professo-
re all’Università Lum Jean Monnet di Ca-
samassima (Bari).

A sentire gli addetti ai lavori, nelle ulti-
me settimane sono numerosi i  fiscalisti 
che ricevono informazioni dai clienti fa-
coltosi in merito alla possibilità di definire 
la successione con il duplice obiettivo di 
evitare in futuro scontri tra gli eredi e ap-
profittare di  una fiscalità che in questo 
campo vede l’Italia primeggiare per gene-
rosità rispetto agli altri Paesi occidentali. 
Per fare qualche esempio, in Gran Breta-
gna esiste una franchigia fino a 325mila 
sterline (circa 370mila euro): per i valori 
eccedenti,  si  applica un prelievo fiscale 
del 40%. In Germania, invece, l’aliquota 
va dal 30 al 50%, pur con una serie di sgra-
vi, che crescono per i parenti più stretti. 
Tutto questo mentre in Italia per il coniu-
ge e i parenti in linea retta è prevista una 
franchigia di un milione di euro per cia-
scun beneficiario e un’imposta limitata al 
4% per i valori superiori. Mentre per fratel-
li e sorelle la soglia di esenzione scende a 
100mila euro e il prelievo fiscale si attesta 
al 6%. 

Una situazione di privilegio che potreb-
be venir meno stante la necessità di reperi-
re nuove risorse per accelerare la crescita 
economica e l’occupazione. «Ci sono di-
versi strumenti normativi per gestire il pas-
saggio generazionale, dai veicoli societari 
alla classica donazione da padre in figlio, 
fino al patto di famiglia». Tutte le soluzio-
ni, avverte tuttavia l’esperto, possono pre-
sentare delle criticità in relazione al singo-
lo caso. «Per questa ragione occorre parti-

re da un’analisi specialistica del patrimo-
nio e studiare la ricetta più adeguata, che 
potrebbe  comportare  ad  esempio  una  
combinazione tra istituti giuridici, anche 
con la possibilità di ricorrere a soluzioni 
innovative, a cominciare dal trust». 

Un’analisi di questo tipo richiede tem-
po, che mal si potrebbe conciliare con il ti-
more di un ritocco all’insù delle aliquote 
successorie. «Ma la fretta rischia di porta-
re a soluzioni rabberciate», avverte Locon-
te. Che in proposito cita una pronuncia 
della Corte di Cassazione del 2017, in vir-
tù della quale, se c’è stata una donazione 
in vita, il patrimonio da sottoporre a suc-
cessione va calcolato al momento del de-
cesso. «Quindi, ad esempio se un genitore 
ha donato ai suoi tre figli rispettivamente 
cash, un immobile e un’azienda, tutti e tre 
da un milione di valore, non è detto che al 
momento della sua morte uno di lori non 
contesti la ripartizione».

Questo spiega anche perché tra le priva-
te bank è crescente il ricorso a fiscalisti 
esterni in modo da poter offrire un servi-
zio di wealth management che vada al di 
là della semplice consulenza agli investi-
menti in campo finanziario. «La collabora-
zione tra istituti, avvocati e commerciali-
sti può consentire di mettere a punto solu-
zioni tagliate su misura sulle specifiche 
esigenze del caso esaminato», conclude 
Loconte. (l.d.o.)

Sibilla Di Palma

MIlano

Non più solo consulenza agli 
investimenti in ambito finan-

ziario, ma affiancamento del cliente 
facoltoso in tutti i passaggi strategici 
che riguardano la sua vita e l’attività 
di business. È l’evoluzione in atto sul 
fronte dell’offerta, tanto che molte 
realtà non definiscono più il proprio 
servizio come private banking, ma 
piuttosto wealth  management.  Ad 
abbracciare uno spettro  di  attività  
che va dalla consulenza all’impren-
ditore  alle  prese  con  operazioni  
straordinarie (ad esempio una fusio-
ne o acquisizione o un aumento di 
capitale) al passaggio generaziona-
le, dall’ottimizzazione fiscale del pa-
trimonio fino alle possibilità di inve-
stimenti  in  asset  alternativi  come  
può essere l’arte.

Le banche e le sim che allargano il 
proprio raggio d’azione alla gestione 

della ricchezza globalmente intesa 
lo fanno principalmente per due ra-
gioni: in primo luogo perché questa 
attività ha un basso assorbimento di 
capitale rispetto ad esempio alla con-
cessione di prestiti al segmento re-
tail, con tutto ciò che ne deriva in ter-
mini di indici patrimoniali, che devo-
no fare i conti con criteri sempre più 
stringenti da parte della Bce. Ma un 
ruolo decisivo lo svolge anche la pos-
sibilità di fare cross-selling: ponia-
mo l’esempio di un cliente imprendi-
tore che a un certo punto decide di 
cedere la propria azienda. Affiancar-
gli uno specialista che lo aiuti a valu-
tare se l’offerta ricevuta è adeguata e 
l’impatto fiscale sul suo patrimonio 
può aiutare a consolidare una rela-
zione, con la possibilità poi che il  
cliente affidi la somma incassata alla 
medesima società per programma-
re l’investimento.

Questo consente non solo di ac-
crescere le masse in gestione, ma an-
che di salvaguardare la marginalità, 
in una fase che vede questa compo-
nente sempre più messa sotto pres-
sione per due ragioni: la concorren-
za  crescente,  anche  conseguenza  
dell’arrivo in Italia di nuovi operato-
ri internazionali; il debutto della Mi-
fid 2, direttiva europea che impone 
una serie di regole di trasparenza, a 

cominciare  dai  costi.  Per  fare  un  
esempio, d’ora in avanti le società di 
gestione non devono più comunica-
re il costo in percentuale di un fondo 
comune o di una gestione patrimo-
niale, ma anche l’ammontare in eu-
ro. Con la conseguenza che è attesa 
una  battaglia  sui  prezzi  tra  i  vari  
player.

L’Italia, segnala uno studio di Ai-
pb  (Associazione  italiana  private  

banking)  e  Boston  Consulting  
Group, è il quarto mercato più am-
pio  dell’Europa  Occidentale,  con  
4.500 miliardi di dollari in attività fi-
nanziarie nel 2016, ma è anche tra i 
più maturi,  per cui l’ampliamento 
dei servizi offerti consente di fronteg-
giare il rallentamento della crescita 
nell’acquisizione di nuovi asset.

Offrire servizi di carattere fiscale e 
tributario richiede competenze spe-

cialistiche  che  spesso  le  private  
bank non hanno al loro interno ed è 
per questa ragione che molte realtà 
si affidano ad avvocati commerciali-
sti affinché apportino la loro espe-
rienza, specie in un contesto norma-
tivo come quello attuale in continua 
evoluzione. 

Proprio in tema fiscale e tributa-
rio sta per arrivare il risparmiome-
tro, un nuovo strumento di control-
lo dell’Agenzia delle Entrate sui con-
ti  bancari  dei  contribuenti,  il  cui  
obiettivo è analizzare i risparmi e lo 
scarto tra quanto dichiarato e quan-
to effettivamente risparmiato e depo-
sitato. Mentre a partire dal prossimo 
anno dovrebbe andare in pensione 
lo spesometro, una delle comunica-
zioni obbligatorie, riguardante i dati 
delle fatture emesse e ricevute, che i 
soggetti titolari di partita Iva, impre-
se e lavoratori autonomi sono tenuti 
a inviare all’Agenzia delle  entrate.  
Uno strumento che è stato accusato 
fin dalla sua introduzione di eccessi-
va complessità e che sarà sostituito, 
a partire dall’inizio del 2019, dall’ob-
bligo di fatturazione elettronica per 
tutti e non più solo per i titolari di 
partita Iva che intrattengono rappor-
ti commerciali con le Pubbliche Am-
ministrazioni.

“Arriva lo spesometro light
ma occorre altro per battere 
la burocrazia e l’evasione” 

Stefano 
Loconte, 

fondatore e 
managing 
partner di 
Loconte & 
Partners - 

Studio Legale e 
Tributario, 

nonché 
professore 

all’Università 
Lum Jean 

Monnet

IN QUESTE ULTIME SETTIMANE 
I FISCALISTI HANNO RICEVUTO 
TANTE RICHIESTE DI INFORMAZIONI 
DAI CLIENTI FACOLTOSI. STEFANO 
LOCONTE: “POSITIVO PREPARARE 
CON LARGO ANTICIPO IL PASSAGGIO 
DEL TIMONE MA STUDIANDO BENE” 

Milano

Il prossimo 6 aprile entrerà in funzione 
una versione light dello spesometro 

che dovrebbe poi andare in pensione a par-
tire dal 2019 con l’introduzione dell’obbli-
go di fatturazione elettronica estesa anche 
ai privati. Un passo importante, secondo 
Francesco Giuliani, partner dello studio le-
gale Fantozzi  e  Associati,  sulla  strada di  
una maggior semplificazione e sburocratiz-
zazione del sistema tributario italiano. «Se-
condo dati della Banca Mondiale lo scorso 
anno l’Italia risultava al 126esi-
mo posto nel mondo per com-
plessità del sistema fiscale. Un 
imprenditore  medio  passa  
con il commercialista 240 ore 
l’anno,  ossia  circa  un’ora  al  
giorno escluse le festività».

Non  va  molto  meglio  sul  
fronte del mancato pagamen-
to delle tasse. «Siamo un pae-
se con un’altissima evasione 
Iva, per dare qualche numero 
circa 35 miliardi di euro solo 
nel 2015. Per questo lo Stato 
ha cercato di reagire, ricorren-
do a misure come lo spesome-
tro». Strumento che, secondo 
l’avvocato, ha avuto alcuni ri-
svolti positivi, come favorire il rispetto delle 
regole da parte dei contribuenti e consenti-
re un minimo recupero del gettito Iva. «Par-
liamo però di cifre non sufficienti che mo-
strano come lo spesometro non sia la solu-
zione per combattere a monte il tema dell’e-
vasione». In primo luogo per le numerose 
criticità che hanno accompagnato la misu-
ra fin dalla sua introduzione. A cominciare 
dalla «complessità del sistema e dalla gravo-
sità in termini di tempi necessari per la tra-
smissione delle informazioni». Per Giulia-
ni,  infatti,  un  ostacolo  è  rappresentato  
dall’estrema analiticità dei dati richiesti per 
ciascuna fattura. «Ci sarebbe inoltre biso-
gno di un sistema di interscambio adegua-
to per la trasmissione dei dati vista l’enor-
me mole di informazioni da trasmettere».

Problematiche che hanno portato al dif-
ferimento al prossimo 6 aprile della scaden-
za per l’invio dei dati relativi al secondo se-
mestre 2017. Uno strumento che per Giulia-
ni ha mostrato dunque tutti i suoi limiti: 
«Le linee guida dell’Ocse sono di segno op-
posto rispetto allo spesometro, per esem-
pio prevedono che i contribuenti comuni-
chino le informazioni alle agenzie fiscali in 
forma aggregata e non analitica». E che an-
drebbe dunque superato con altre strade 
senza mettere da parte il principio che ne 
ha ispirato l’adozione. «Il fine, non raggiun-
to, era quello di migliorare la qualità della 
regolamentazione e le relazioni tra impre-
se, cittadini e pubbliche amministrazioni, 
ridurre tempistiche e oneri regolatori, ac-
crescere la competitività del sistema paese 
a livello internazionale e dare certezza ai di-
ritti dei cittadini e alle attività di impresa». 

Ben venga, dunque, conclude l’avvoca-
to, l’abolizione dello spesometro se, dall’al-
tro lato, sono previste misure in grado di 
raggiungere meglio questi scopi. «A comin-
ciare dall’adozione della fatturazione elet-
tronica estesa a tutti i soggetti interessati, e 
quindi anche al cosiddetto business to busi-
ness, che sembra vada proprio in tale dire-
zione». Bocciata, invece, l’idea della flat tax 
o imposta unica sui redditi,  «un sistema 
adottato in situazioni di emergenza solo in 
alcuni paradisi fiscali e in paesi dell’ex bloc-
co Urss e che, secondo una ricerca della 
Bocconi, porterebbe allo Stato circa 100 mi-
liardi di gettito in meno, con un effetto pe-
raltro negativo proprio sui redditi più debo-
li». (s.d.p.)

[LA GOVERNANCE ]
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Francesco 
Giuliani, 

partner dello 
studio legale 

Fantozzi e 
Associati, 
giudica in 

modo positivo 
l’introduzione 

dello 
spesometro 

light in 
programma 
dal 6 aprile
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[IL FISCO]

STUDI LEGALI

Il business del 
private 

banking ha 
compiuto un 

clamoroso 
scatto tra 2014 
e 2015, per poi 

continuare a 
crescere con 

continuità nei 
due anni 

successivi (vedi 
tabella accanto) 
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