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Sembra ieri, ma sono passati dieci anni da quando tutto ebbe inizio: è cominciato quasi per gioco, 

una sfida come tante altre, ma di quelle che possono considerarsi, col senno di poi, vincenti. 

Ripensando all ’annata di esordio, nel giugno del 2004, AIBP si presentava come un’autentica start-

up, di quelle che nel settore dell ’ informatica potrebbero nascere in un garage: tutto cominciò, infatt i, 

con un’idea innovativa e un banco dell ’Università Cattol ica di Milano, trasformatosi successivamente 

in uno studio indipendente, ma non troppo spazioso, f ino alla sua attuale e accogliente struttura. Mi 

sento oggi di testimoniare, trascorso un decennio, che l’Associazione ha rappresentato, nel tempo, 

un’Istituzione in grado di colmare lacune di t ipo culturale dell ’ industria Private, guadagnandosi, con 

assiduo e intenso lavoro, un’ottima reputazione agli occhi dei players nazionali e, ciò che più mi 

interessa, una garanzia di professionalità.

Nonostante la congiuntura economica del tutto avversa, cioè la violenta crisi economica globale, 

la nostra Associazione ha perseverato nella sua missione, svi luppando al suo interno dei f i loni 

cultural i molto ri levanti, contribuendo ad arricchire la letteratura economica di nicchia e lasciando 

un’indelebile traccia di quello per cui lavoriamo e in cui crediamo quotidianamente. Di alcuni aspetti 

mi sento particolarmente appagato: AIPB ha sempre garantito un‘occupazione stabile al lo staff 

di giovani professionisti che hanno contribuito, e che contribuiscono, con spirito di squadra ed 

encomiabile impegno, al la realizzazione delle att ività associative, senza omettere che, in termini di 

bi lancio, anche nei periodi più diff ici l i, l ’Associazione non ha mai registrato trend negativi.

Nonostante tutto, qualche piccolo rimpianto dentro me, talvolta, r iaff iora al la mente: mi chiedo se, 

in qualche modo, avessimo potuto contribuire, nel nostro piccolo, al l ’evoluzione di settori l imitrofi, 

quindi al l ’accrescimento culturale di realtà molto prossime rispetto a quella che ci compete, come 

ad esempio la cl ientela “Aff luent” delle banche, oppure provo a immaginare in che modo l’ossatura 

dell ’Associazione avrebbe potuto giovare di un contesto economico più favorevole, r iunendo ad 

oggi, forse, una cerchia di Associati ancor più numerosa…tuttavia, rammaricarsi non fa parte del mio 

modus-operandi, perché nella vita si impara che nulla è impossibile e tutto può (ancora) succedere.

Scorrendo questo l ibro, e le memorabil i fotografie, non posso che sentirmi lusingato per tutte le 

persone che hanno preso parte attivamente a questo bell issimo progetto e che hanno regalato i l loro 
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tempo, o parte di esso, a supporto delle nostre attività, cioè la ricerca, la formazione, l ’editoria e gli 

eventi.

Comincio col r ingraziare i Soci fondatori, che hanno contribuito a creare un solido basamento e 

hanno creduto in questo progetto f in dai primi proposit i, e quindi tutt i gl i Associati che fanno (o 

hanno fatto) parte dell ’Associazione. Un ringraziamento particolare lo riservo ai quattro Presidenti, 

che hanno trasmesso, nelle varie epoche, un essenziale impulso al miglioramento, e a tutt i i Membri 

che nei dieci anni hanno fatto parte del Consiglio di Amministrazione, del Comitato Dirett ivo, del 

Collegio Sindacale e del Collegio dei Probivir i.  Tengo a ringraziare anche tutti i professionisti, interni 

ed esterni, che si sono riunit i nelle diverse Commissioni Tecniche o che hanno preso parte ai Gruppi 

di Lavoro. Non meno gratitudine riservo ai più importanti interlocutori istituzionali, come Banca d’Ital ia 

e CONSOB, e alla stampa nazionale, con la quale abbiamo condiviso le tematiche più interessanti e 

signif icative del mondo Private.

Rendendo grazie al l ’ intera comunità f inanziaria ital iana per l ’ incessante sostegno, e per aver saputo 

apprezzare i l nostro lavoro, ci r iserviamo dunque l’ intenzione di portare avanti la nostra missione, 

cioè la promozione dello svi luppo dell ’ industria Private a l ivel lo culturale, strategico, organizzativo, 

formativo e  istituzionale.

B r u n o  Z a n a b o n i
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“L’Associazione Italiana Private Banking nasce nel 2004 su iniziativa dell’Università Cattolica del Sacro 

Cuore. Sono stato Presidente dell’AIPB nel corso del primo triennio di vita della stessa, l’ho vista 

nascere e crescere partendo da un primo nucleo di pochi associati fino ad assumere la dimensione 

importante che ha ora. In quel primo triennio sono partite tantissime iniziative, ma la cosa più 

importante, secondo me, è stato l’aver dato all’industria del Private Banking in Italia la consapevolezza 

di essere una vera e propria “Industria”. Nel contesto associativo per la prima volta si è seriamente 

incominciato a parlare di “modelli di servizio private”, per la prima volta si sono visti numeri relativi alle 

masse gestite ed ai posizionamenti di mercato, abbiamo iniziato a confrontarci con operatori e con 

associazioni estere, in una parola si è iniziato seriamente a ragionare come un’industria.”

2004-2006

D I E G O  C A V R I O L I 
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Università Cattolica del Sacro Cuore, 29 giugno 2004

M o d e l l i  d i  b u s i n e s s

Eventi

Strategie innovative nel Private Banking:

i  modelli  di  business  e  l a cultura “industriale”  in Italia

” Tu t ti  siamo consapevoli  che l ’ infinita crisi  in  corso stia 
sconvolgend o l a fisionomia ed il  modus operandi  degli 
Istitu ti  Finanziari .  Tu t tavia,  le  Private Bank sono state 
tra le istituzioni  meno colpite.  Il  business  model di  banca 
Private ha dato infat ti  prova di  maggiore resilienza 
nei  periodi  in cui  il  ciclo economico impat tava in mod o 
devastante sulle aree di  affari  Corp orate,  Institu tional e 
R etail.
Il  modello di  Banca Private invece,  grazie all a 
fo calizzazione sul segmento di  clientel a a noi  caro,  è 
riuscita a mantenere un “ragionevole” livello di  redditività 
commissionale mantenend o un basso consumo di  capitale e , 
per il  tramite di  una minore vol atilità dell a “bot tom line”, 
anche richiedend o un minore premio per il  rischio agli 
investitori .”

G i a c o m o  C a r l o  N e r i
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Università Cattolica del Sacro Cuore, 21 settembre 2005

C r e a z i o n e  d e l  va l o r e

Eventi

I  Forum del Private Banking

”Creare valore significa che il  cliente è  disp osto a pagare 
qualcosa di  più rispet to ai  prezzi  di  mercato perché acquista 
un bene o un servizio che gli  offre un “plus”  che a sua volta 
lo aiu ta a soddisfare un biso gno specifico e  a distinguersi 
dagli  altri .  Su questo semplice concet to,  l a let teratura 
si  è  negli  ultimi  trent’anni  impegnata a produrre pagine di 
libri ,  articoli ,  e  case study.  Il  “fondatore concet tuale” fu 
Michael Porter che nel 1985,  introdusse forse per l a prima 
volta il  concet to di  “valore del pro cesso” aziendalmente 
inteso,  comp osto da un insieme di  fasi ,  o gnuna comp osta da 
specifiche at tività.  O gni  set tore economico può generare 
valore.”

C l a u d i o  D e v e c c h i
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Eventi

P r o d o t t i  a s s i c u r a t i v i

Hotel Principe di Savoia, 24 maggio 2006

Private Insurance:  nuove esigenze e  soluzioni  nel panorama italiano

”I dati di mercato degli ultimi anni confermano un elevato 
interesse da parte dei Clienti Private verso i prodotti 
assicurativi, con particolare focalizzazione sulle polizze vita 
tradizionali. La crisi economica e finanziaria ha modificato 
le abitudini d’investimento di questo target, diminuendo la 
propensione per il rischio e concentrando  l’attenzione verso 
prodotti che offrono stabilità di rendimento e protezione 
del capitale. Le polizze vita inoltre per la loro struttura 
giuridica svolgono un ruolo importante nella consulenza 
private: sono utilizzate come strumenti di pianificazione 
fiscale, di asset protection e di pianificazione successoria 
anche in abbinamento a strumenti più complessi come i trust.”

P a o l o  M a n u e l l i
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Sala delle Colonne, 5 luglio 2006

G l o b a l  T r e n d s

Eventi

L’evoluzione dell a figura del private banker e  dei  modelli  organizz ativi  di 
riferimento

”Fin dall’ inizio siamo stati  lieti  di  supp ortare l ’at tività 
svolta da AIPB,  che riteniamo un’eccellenza nel panorama 
asso ciativo,  contribuend o ai  tavoli  congiunti  con un 
punto di  osservazione globale.  Avere il  privilegio di 
vedere in azione le banche Private di  tu t to il  mond o,  può 
certamente ispirare le riflessioni  per il  prossimo fu turo sia 
sull’evoluzione delle fonti  di  ricavo del servizio che sulle 
principali  innovazioni  in termini  di  modello di  servizio.”

A n d r e a  V i g a n ò
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Università Cattolica del Sacro Cuore, 20 settembre 2006

M e r c a t o  P r i va t e

Eventi

II  Forum del Private Banking

”Second o l a teoria economica,  il  mercato è  inteso come il 
punto d’ incontro tra d omanda e offerta,  ed è  influenzato 
“dai  giudizi  di  valore degli  individui  e  dalle azioni  diret te 
dai  loro giudizi  di  valore (Ludwig von Mises)”.  R iguard o 
al mercato private in Italia,  p ossiamo con arro ganza 
sostenere che fino a 10 anni  fa,  pur essend o ci  già acquirenti 
e  offerenti  private,  in senso stret to ancora non esisteva, 
p oiché non se ne aveva coscienza.  È  infat ti  soltanto a 
partire dal 2004,  anno di  fondazione di  AIPB e  del suo studio 
sistematico,  che il  mercato private esiste nel senso di  verum 
ipsum factum (G.B.  Vico)”

F e d e r i c o  T a d d e i
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Museo Diocesano, 26 ottobre 2006

I n d u s t r i a  d e l  r i s p a r m i o  g e s t i t o

Eventi

Trend di  svilupp o dell’ industria dell’asset management

”L a grave crisi  economica e  finanziaria internazionale 
ha ind ot to distribu tori  e  investitori  a dare più valore 
all a diversificazione dei  p ortafo gli  e  all’orizzonte 
di  investimento di  lungo termine:  solo i  prod ot ti 
dell’ industria del risparmio gestito consentono di 
raggiungere questi  obiet tivi  in mod o trasparente e 
tenend o sot to controllo anche i  nuovi  rischi .  Investitori 
più consapevoli  e  maggiore qualità dell a consulenza 
finanziaria sosterranno l a crescita dell’ industria in mod o 
più stabile nei  prossimi  anni .”

C h i a r a  F o r n a s a r i
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Eventi Università Cattolica del Sacro Cuore, 8 novembre 2006

Hed ge Funds:  trasparenz a,  rischi  e  performance
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“La mia presidenza va inserita in un contesto che vede il progressivo affermarsi del mestiere del 

private banking nel sistema bancario italiano. Una fase direi fortemente stimolante e quasi pioneristica, 

considerando che fino a dieci anni fa pochissimi sapevano perfino il significato di questa parola, spesso 

la scambiavano per gestione patrimoniale e guardavano con diffidenza i primi tentativi di organizzare 

unità di business specializzate in questo mestiere.

Oggi private banking è una terminologia perfettamente assimilata e di uso comune, ritengo anche 

per l’ottimo lavoro in questa direzione svolto da AIPB, alla sua capacità di dialogare con i media e 

di affermarsi come un punto di riferimento per avere informazioni accreditate e certificate su questo 

mercato.

Analizzando l’evoluzione di questi dieci anni penso di poter identificare quattro fasi, che in parte si 

distinguono per le quattro presidenze che si sono succedute alla guida dell’Associazione:  la creazione 

di AIPB e la sua strutturazione e il senso di appartenenza degli aderenti, la visibilità e l’accreditamento 

verso i media e verso il pubblico in generale, la riconoscibilità all’interno dei gruppi di appartenenza 

e l’importanza relativa verso gli altri business del wealth management e bancari in generale, ed infine  

la riconoscibilità verso le istituzioni che iniziano a trattare il private con modalità e regole sue proprie, 

coerenti con i prodotti e clienti serviti. Quest’ultima fase è ancora in corso ed è probabilmente la più 

delicata ed importante del percorso di evoluzione di questo mestiere in Italia.

Credo anche che questi anni abbiano visto una convergenza strategica di diversi attori quali unità 

private di banche italiane, banche straniere e promotori finanziari. Fino a tre-quattro  anni fa le banche 

straniere si facevano concorrenza tra loro e lo stesso accadeva tra le banche domestiche e tra le reti 

di promotori. Era raro che un banker di una banca italiana la lasciasse per una straniera e tantomeno 

per una rete di promotori. Oggi assistiamo ad una maggiore coesistenza di questi modelli di business, 

pur con tutte le loro specificità: assisteremo sempre di più ad una intensificazione  della concorrenza 

soprattutto sui talenti commerciali e finanziari.”

2006-2009
PA O L O  M O L E S I N I
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Eventi

P r i va t e  E q u i t y  e  f a m i l y  b u s i n e s s    

”Il dialogo tra imprese familiari e Private Equity è un 
importante fattore di crescita per la nostra economia. 
Molte sono le esperienze che confermano come per le imprese 
familiari sia possibile avviare strategie di crescita e di 
sviluppo sfidanti e di successo, con effetti moltiplicativi 
fondamentali non solo per gli indicatori economico-finanziari, 
ma anche per investimenti e occupazione attraverso il 
coinvolgimento di un operatore di Private Equity. È mia ferma 
convinzione che Private Equity e family business sia e possa 
essere sempre più in futuro un binomio di successo.”

A n n a  G e r v a s o n i

Museo Diocesano, 26 febbraio 2007

Private Banking e  Private Equit y:  quale complementarietà?
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EventiHotel Four Seasons, 12 aprile 2007

Le energie alternative:  un nuovo tema di  investimento
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Università Cattolica del Sacro Cuore, 8 maggio 2007

M i F I D

”L a Diret tiva Mifid ha introd ot to numerosi  profili  di 
novità nell’ambito dell a protezione degli  investitori  che 
hanno avu to un significativo impat to sui  rapp orti  tra gli 
intermediari  ed i  clienti .
L a nuova normativa prevedeva infat ti  una particol are enfasi 
sulle misure da ad ot tare al fine di  comprendere e  valu tare 
le carat teristiche del cliente e  quindi  di  accertare 
l ’adeguatezza o l ’appropriatezza dei  servizi  di  investimento 
fo calizzati  sempre meno sull a vendita di  prod ot ti  e  sempre 
più sull a fornitura di  servizi .
Un terzo aspet to fondamentale era l a graduazione delle 
tu tele dei  clienti  in funzione dell a tip olo gia dei  clienti 
e  di  servizi  offerti :  un maggior grad o di  tu tel a per l a 
clientel a al det taglio rispet to a quell a professionale 
e  in presenza di  servizi  ad alto valore aggiunto,  come l a 
consulenza o l a gestione individuale rispet to ai  servizi 
meramente esecu tivi .”

M a s s i m o  S c o l a r i

Eventi

Studio dell’ impat to dell a Diret tiva MiFID sul Private Banking in Italia
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Banca Popolare di Milano, 30 maggio 2007Eventi

Dal valore per le imprese al valore per il  p ortafo glio finanziario
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Università Cattolica del Sacro Cuore, 23 ottobre 2007

M e r c a t o  I n t e r n a z i o n a l e

”Ho avu to l ’onore di  partecipare sin dall’ inizio allo 
svilupp o dell’Asso ciazione Italiana Private Banking.  In 
una delle prime opere pubblicate dall a stessa con il  nome  
“Conoscere il  Private Banking” commentavo che questo 
set tore avrebbe avu to uno svilupp o notevole fru t to dell a 
lunga tradizione italiana combinata con le varie esperienze 
internazionali  che competono nel nostro paese.  O ggi 
p ossiamo affermarlo.”

M a t t e o  B o s c o

Eventi

III  Forum del Private Banking
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Atrium SIA-SSB, 18 febbraio 2008

F i s c o  e  i m m o b i l i

Eventi

Investimenti  immobiliari :  il  punto di  vista del Private Banking

”Dal 2008 ad o ggi  sono trascorsi  6  anni  che nel 
dirit to tribu tario p ossono essere un’eternità specie se 
contrassegnati  da un period o difficile per l ’economia 
italiana con rel ative (accresciu te)  esigenze di  get tito.  Tra 
vere o presunte abro gazioni  (ICI  sull a prima casa e  regime 
di  favore dei  fondi  immobiliari) ,  nuove imp oste (IMU ed IVIE 
su tu t te) ,  rivoluzioni  annunciate e  non ancora realizzate 
(revisione del Catasto),  l a tassazione degli  immobili  ha 
rappresentato un bersaglio privilegiato (e  “facile”)  di 
questi  anni  di  p olitica fiscale.  Che sia l ’anticamera per un 
sempre più ampio ricorso all a tassazione patrimoniale?”

L e o  D e  R o s a
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Eventi

I n n o va z i o n e  f i n a n z i a r i a

Museo Diocesano, 4 aprile 2008

L’innovazione finanziaria nel Private Banking: fondi garantiti e gestioni strutturate

”Nel private banking l’innovazione finanziaria  rappresenta la 
genesi di momenti di discontinuità e di sviluppo ed ha sempre 
due dimensioni: a) la creazione di nuovi strumenti finanziari 
derivante da evoluzioni nel campo del risk management, 
delle tecniche e strategie di asset management,  della 
combinazione integrata di più prodotti esistenti in uno nuovo; 
b) l’evoluzione delle modalità relazionali, consulenziali, di 
vendita dei prodotti finanziari a specifici target di clientela 
derivante dal progresso tecnologico.”

A n t o n e l l o  D i  M a s c i o
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Eventi

Investimenti alternativi e decorrelati

Università Cattolica del Sacro Cuore, 17 aprile 2008

Strumenti finanziari alternativi e decorrelati per la gestione degli attivi

”Gli investimenti “alternativi” sono definitoriamente residuali 
rispetto a quelli “tradizionali”, sia per il sottostante che per 
il veicolo utilizzato per accedervi. Vengono tradizionalmente 
considerati nelle asset allocation avendo mediamente 
dimostrato, di essere funzionali alla decorrelazione dei 
portafogli. Tuttavia le correlazioni hanno la spiacevole 
tendenza a non restare stabili, specialmente in periodi di 
tensione dei mercati. Diventa quindi fondamentale la capacità 
di selezionare le diverse strategie e i diversi approcci. 
Non si tratta, quindi, di una “asset class” univocamente 
considerabile, ma di una “industry”.”

D a v i d e  S q u a r z o n i
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Eventi

Consulenza e valore aggiunto al cliente

Palazzo Bovara, 10 giugno 2008

Osservatorio AIPB: strategie di innovazione e strategie di distribuzione nel Private Banking

”Il reinserimento della consulenza in materia di investimenti 
tra le attività riservate e la valutazione di adeguatezza in 
tale ambito imposta agli intermediari hanno comportato un
forte valore aggiunto per il cliente non soltanto in termini 
di tutela, ma anche in ragione della conseguente corsa alla 
valorizzazione del servizio da parte degli operatori. A 7 anni
dall’entrata in vigore della MiFID, la consulenza ha un ruolo 
centrale tra i servizi di investimento e si pone come una vera 
alternativa alla gestione discrezionale.”

F r a n c e s c o  D i  C a r l o
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Banca Popolare di Milano, 22 ottobre 2008

M u l t i m a n a g e r

Eventi

IV Forum del Private Banking

”Con l ’obiet tivo di  co gliere le migliori  opp ortunità 
presenti  sul mercato,  tra gli  investitori  vi  è  sempre più l a 
tendenza di  affidarsi  a  Banche Private che p ossono offrire 
una “architet tura aperta”,  d ove l ’offerta di  soluzioni  di 
investimento “multimanager” è  percepita come requisito 
essenziale ed indicatore per valu tare l a stessa affidabilità 
dei  consulenti . 

L e case di  investimento,  come Fidelit y,  sono infat ti 
sempre più conosciu te anche dagli  investitori  finali ,  che 
privilegiano i  brand più affidabili  nell a loro ricerca 
di  prod ot ti  semplici  e  p o co influenzati  dalle mode,  ma 
al contemp o innovativi  ed efficaci  nel soddisfare i  loro 
biso gni  di  investimento.”

P a o l o  F e d e r i c i
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Open Care - Palazzo del Ghiaccio, 12 novembre 2008

T r a s m i s s i o n e  e  t u t e l a

Eventi

Art for Private Banking Business  Forum

”L’opera d’arte accende emozioni  e  passioni  ma è 
necessario che il  collezionista riservi  uno spazio anche 
all a razionalità,  pro grammand o azioni  di  protezione, 
valorizzazione e  gestione,  e  pianificand o per temp o il 
percorso che l a sua collezione p otrà prendere d op o di  lui .
Per alcuni  questa at tenzione assidua all a propria 
collezione può rappresentare una complessità,  sia per 
carenza di  temp o che per il  grande numero di  sollecitazioni 
che provengono dal mond o dell’arte.  L e maggiori  banche 
private offrono da temp o un servizio di  art advisory ai 
loro clienti ,  con l a consapevolezza di  p oter offrire una 
consulenza indipendente che affianca con discrezione il 
collezionista nell a trasmissione e  nell a tu tel a del suo 
patrimonio artistico.”

M a r i a c r i s t i n a  R a g a z z o n i
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Eventi

O t t i m i z z a z i o n e  p o r ta f o g l i  P r i vat e

Palazzo Bovara, 20 novembre 2008

I certificati: strumenti di ottimizzazione per portafogli Private

”Accessibilità e flessibilità sono i nuovi paradigmi della gestione 
finanziaria evoluta che si affiancano ai tradizionali concetti 
di diversificazione e globalizzazione ai quali il private deve far 
riferimento. Offrire ai patrimoni dei propri clienti l’opportunità 
di diversificare le fonti di rendimento e di protezione grazie 
a sottostanti che, con strumenti tradizionali ed approcci 
tradizionali, sono difficilmente raggiungibili, ma anche strategie 
e soluzioni di investimento che vanno definitivamente oltre 
il solo long only e la gestione per asset class, rappresentano 
elementi di differenziazione per una gestione evoluta dei 
patrimoni. L’ottimizzazione anche come ricorso a tutti quegli 
strumenti (investment certificates, fondi, ecc.) che consentono la 
migliore allocazione nel tempo degli investimenti.”

G i a n f r a n c o  V e n u t i
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Eventi

T r a d i z i o n e  e  i n n o va z i o n e

Palazzo Bovara, 11 dicembre 2008

Il servizio di Private Insurance: aspetti operativi e casi pratici

”Il comparto assicurativo era sempre stato percepito dal 
mondo Private come ancorato alla tradizione ed al modello 
delle gestioni separate a capitale garantito. Fino a quando, 
solo dieci anni fa, si è creato il connubio virtuoso del Private 
Insurance, con l’introduzione dell’architettura aperta, della 
libera scelta di Gestori ed Asset Manager indipendenti, Banche 
depositarie internazionali: una straordinaria innovazione di 
prodotto che ha soddisfatto l’esigenza di modernizzazione del 
Private Banking italiano.”

G i u s e p p e  F r a s c à
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Eventi

Impatti normativi e
opportunità evoluzione settore

Atrium SIA-SSB, 17 febbraio 2009

Direttiva UCITS IV: novità ed opportunità per l’industria del risparmio gestito

”Oggi il settore del risparmio gestito si trova a fronteggiare 
un sistema di regole sempre più complesso e pesante, creato 
per gestire i conflitti di interesse originati dallo sviluppo 
delle banche universali. Con una tutela del risparmiatore 
non migliorata e un’esplosione dei costi di compliance per gli 
operatori del settore, è sempre più difficile lanciare progetti 
imprenditoriali indipendenti e focalizzati sull’attività 
di gestione. Eppure è esattamente quello di cui ci sarebbe 
bisogno per riportare il cliente/risparmiatore al centro degli 
interessi.”

P a o l o  B a s i l i c o
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Villa Necchi Campiglio, 27 aprile 2009Eventi

Conservazione e  valorizz azione del patrimonio
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Eventi

Ruolo del collocatore

La Posteria, 19 maggio 2009

Liquidi e illiquidi: caratteristiche distintive e impatti sulla distribuzione

”La MiFID I stabilisce il principio generale, secondo cui 
gli intermediari agiscono in modo da servire al meglio 
gli interessi dei clienti, da cui discende la necessità di 
assicurare un adeguato livello di trasparenza nell’attività di 
collocamento, così da consentire all’investitore di assumere 
decisioni di investimento informate e coerenti con le proprie 
esigenze. In altri termini, il collocatore assume la veste di 
prestatore di servizi e non di mero venditore, considerato il 
rapporto contrattuale di durata con la propria clientela. 
Un modello relazionale intermediario-cliente, basato non 
sullo specifico “prodotto” da vendere, bensì sul “servizio” da 
rendere al cliente.”

E d o a r d o  G u f f a n t i
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EventiEurizon Capital Sgr, 10 giugno 2009

Le normative antiricicl aggio nel Private Banking:  l a customer due diligence ed il 
risk based approach
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Centro Congressi Fondazione Cariplo, 20 ottobre 2009

S t r a t e g i a

”L a globalizzazione rappresenta il  trend più significativo 
del terzo millennio e  determina cambiamenti  ep o cali  in 
tu t ti  i  contesti  economici  e  so ciali .
Confrontarsi  con questi  cambiamenti  rappresenta 
un’imp ortante sfida,  per fronteggiare l a quale è 
fondamentale che le aziende maturino una profonda visione 
strategica del mercato e  definiscano l a missione per 
valorizzare il  proprio ruolo e  il  proprio p osizionamento. 
In sintesi ,  le  aziende devono essere sempre più “strategiche” 
per confrontarsi  con un contesto che diventa maggiormente 
dinamico e  sfidante.”

A n d r e a  C i n g o l i

Eventi

V Forum del Private Banking
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“E’ stata molto importante la capacità del PB ad adattarsi al mutare del contesto esterno.

In questi dieci anni, infatti, abbiamo attraversato un intero ciclo - che in realtà non si è ancora concluso 

- e credo che l’affermazione del PB sia stata decisiva nella difesa dei patrimoni degli investitori nei 

momenti di maggiore difficoltà: penso soprattutto al 2008 e all’estate del 2011, quando il rapporto 

fiduciario cliente – banker  ha mostrato tutto il suo valore, per la clientela e per l’intero sistema.

Rispetto agli esordi dell’industria ci troviamo oggi di fronte a realtà più strutturate, con identità proprie 

e più caratterizzate, più rilevanti nel peso e nel focus dei piani strategici dei gruppi bancari, italiani ed 

esteri: essere eccellenti nel PB paga, in termini di valore per i clienti e per gli azionisti.

AIPB, dopo la prima fase, quasi pionieristica, è oggi un soggetto riconosciuto dal mercato e dalle 

istituzioni, che fornisce un quadro accurato e autorevole del settore, che assiste gli associati con 

servizi e studi di qualità. Credo che occorra proseguire su questa strada, mantenendo fermi i principi 

che hanno animato il gruppo fondatore e puntando a essere sempre di più un punto di riferimento e 

un interlocutore primario per tutti gli operatori dell’industria del risparmio, sicuramente una delle risorse 

fondamentali  per il nostro Paese.”

2009-2013

D A R I O  P R U N O T T O





61

Atrium SIA-SSB, 25 gennaio 2010

A l  d i  l à  d e l l ’ e f f i c i e n z a

Eventi

Private Insurance:  al di  l à dell’efficienz a di  p ortafo glio e  dell’ot timizz azione 
fiscale

”Si  parl a da temp o di  come intercet tare i  reali  biso gni 
di  protezione del cliente private.  S oluzioni  costruite 
su misura,  servizi  sempre più integrati :  temi  di  grande 
at tualità sui  quali  in questi  ultimi  anni  sono stati  fat ti 
degli  imp ortanti  passi  in avanti .  L a p olizza Private 
Insurance gio ca un ruolo chiave in questo contesto.  O ggi 
guardiamo al cliente at traverso gli  o cchi  di  un consulente 
in grad o di  accompagnarlo lungo tu t ti  i  diversi  cicli  di 
vita,  avend o come paradigma l a creazione di  valore nel 
lungo period o,  per lui ,  l a sua famiglia,  l a sua azienda.  ”

R e n a t o  M e n d o l a
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Eventi

Pa n o r a m a  g i u r i s p r u d e n z i a l e

BNP Paribas, 4 febbraio 2010

L’evoluzione del Contenzioso con la clientela Private dopo la Mifid e la crisi dei mercati finanziari

”A seguito degli scandali finanziari derivanti dal default dei 
titoli Argentina, Cirio, Parmalat, Lehman si è accresciuto 
in modo esponenziale l’intervento della giurisprudenza nei 
rapporti tra clienti e sistema bancario. L’interpretazione dei 
giudici, derivante dalle pronunce di merito e di legittimità, 
ha guadagnato un’importanza almeno pari a quella che per 
anni avevano avuto le Autorità di vigilanza con comunicazioni 
e circolari. Ecco perché gli operatori finanziari non 
possono più prescindere da una chiara visione del panorama 
giurisprudenziale al fine di individuare il percorso di 
conformità normativa in cui incanalare la linea di business.”

L u c a  Z i t i e l l o
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Eventi

Assistenza

PricewaterhouseCoopers, 31 marzo 2010

Attività di assistenza sui patrimoni scudati

”L’assistenza a private clients rappresenta un’attività ormai 
variegata che ha mutato la propria fisionomia nel tempo. 
Mentre in passato il focus era incentrato sull’ottimizzazione 
della fiscalità dei grandi patrimoni, l’assistenza si estende 
oggi a tematiche più specifiche, come la pianificazione 
successoria e l’analisi degli aspetti fiscali e successori 
connessi a separazioni e divorzi. Complice di tale evoluzione 
è stata la maggiore internazionalità che caratterizza molti 
private clients, i quali decidono di trasferire all’estero il 
proprio centro di interessi oppure fanno parte di famiglie i cui 
componenti risiedono in diversi Stati.”

P a o l o  L u d o v i c i
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Centro Congressi Fondazione Cariplo, 5 ottobre 2010

D o v e r i  e  o p p o r t u n i t à

Eventi

VI Forum del Private Banking

”D overi  e  Opp ortunità sono due facce dell a stessa 
medaglia.  L e regole di  cond ot ta per l ’ intermediario che 
presta i  servizi  di  investimento ed in particol are quelli 
a  maggior valore aggiunto (consulenza) per definizione 
configurano d overi ,  resp onsabilità.  Ma invero,  quelle 
stesse regole (ed in specie conoscere i  clienti  e  i  prod ot ti 
finanziari  e  valu tare l ’adeguatezza)  dànno contenu to ad 
una professione.  Investire su questi  fat tori  garantisce 
allora compliance alle regole e ,  ad un temp o,  dischiude 
opp ortunità di  rinnovato rapp orto fiduciario,  di  servizio, 
continuativo,  con il  cliente,  non mero acquirente,  episodico, 
di  un prod ot to.”

L u i g i  S p a d a
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Eventi

R i c c h e z z a  i m m o b i l i a r e

UniCredit Group, 22 marzo 2011

Outlook immobiliare globale ed europeo e potenziale impatto
delle modifiche normative e fiscali sui fondi immobiliari

”Assistere i clienti nel complesso mondo dell’immobiliare 
è una grande opportunità di servizio, ma anche una grande 
responsabilità. Si tratta spesso di confrontarsi con le radici 
storiche delle famiglie proprietarie, così come con aspirazioni 
e aspettative a salvaguardia delle future generazioni. Per 
supportare scelte che intervengono sul patrimonio in modo 
significativo e duraturo, il private banking deve affrontare il 
real estate sia con gli “occhi” competenti del tecnico, che con 
il “cuore” saggio del capofamiglia.”

M a r c o  A n g e l u c c i
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Auditorium San Fedele , 22 giugno 2011

C a m b i a m e n t o

Eventi

Making Tomorrow

”L a crisi  del credito ha evidenziato i  rischi  degli  eccessi 
dell a finanza per l ’economia reale.  Ora è  in at to un 
pro cesso di  normalizzazione.  In USA l ’espansione monetaria 
sta rientrand o e l ’Europa sta tornand o su un sentiero 
sostenibile.  L’ industria del risparmio gestito ha ret to 
bene all a vol atilità dei  mercati  che ha evidenziato che 
l a complessità del mond o economico e  finanziario imp one 
un appro ccio professionale agli  investimenti .  I  prossimi 
saranno anni  di  cambiamento d ove il  successo dipenderà 
dall a trasparenza negli  stili  di  gestione,  da una sana 
regol amentazione dell a finanza e  dalle nuove tecnolo gie 
che ampliano le p otenzialità di  u tilizzo di  prod ot ti  e 
strumenti .”

M a r i a  P a o l a  T o s c h i 
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Eventi

F i d u c i a r i a

Touring Club Italiano, 21 settembre 2011

Tutele per gli investimenti diretti e alternativi del cliente Private,
tra andamento dei mercati e novità fiscali

”Segreto, protezione, riservatezza, privacy, segregazione, tasse, 
eredità, scudo fiscale, patrimonio, gestione, soldi, riciclaggio, 
Svizzera, voluntary disclosure, nascondiglio.
Ognuno, esperto e non, associa alla fiduciaria una o più delle 
parole sopra indicate.
Essere fiduciaria significa in primo luogo conoscere il cliente e 
rispettarne fedelmente le istruzioni: la fiduciaria è la voce del 
cliente che vuole sottoscrivere una gestione patrimoniale, una 
polizza assicurativa o un semplice conto corrente senza esserne 
il formale intestatario; la fiduciaria è il socio non-socio della 
srl costituita da chi non vuole far sapere ai concorrenti che 
la società è sua; la fiduciaria è il sostituto d’imposta che 
semplifica gli adempimenti di chi detiene conto estero.”

F a b r i z i o  V e d a n a
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Centro Congressi Fondazione Cariplo, 25 ottobre 2011

F u t u r o

Eventi

VII  Forum del Private Banking

”Nel mond o del risparmio e  degli  investimenti ,  il  fu turo 
è  il  presente.  Il  fu turo è  innovazione,  e  l ’ innovazione 
rappresenta l a sfida principale per l a nostra industria se  si 
vuole guardare al fu turo con maggiore serenità.  Big data, 
multi  prod ot to,  piat taforme digitali  sono solo gli  esempi 
più citati  quand o si  parl a di  innovazione.  Ma l ’ industria del 
private banking si  basa soprat tu t to sulle persone e  sulle 
rel azioni  tra di  esse.  Ecco dunque che non sarà p ossibile 
guardare al fu turo senza innovare l a qualità del servizio 
offerto,  ovvero ritornand o a investire anche sulle nostre 
persone.”

M o n i c a  R e g a z z i
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Eventi

P r o t e z i o n e  e  r i s c h i

UniCredit Group, 17 aprile 2012

L o  s v i lu pp o  d e l  P ri vat e  B a n k i n g :  i l  ru o l o  d e l l a  c o pe rt u r a  ri s c h i  n e l l a 
c o n su l e n z a  a l l a  c l i e n t e l a  H N W I

”L’evento nasce dal dialogo costruttivo e di reciproca 
stima tra mondo finanziario e mondo assicurativo, dialogo 
fondato sulla matura consapevolezza dell’obiettivo comune: 
soddisfare le esigenze del Cliente e del suo  nucleo familiare. 
Conoscere quali sono gli eventi che possono minacciare il 
patrimonio del Cliente, quali la domanda e  la risposta del 
mercato, i players e i diversi modelli organizzativi scelti per 
fornire la consulenza assicurativa, non potrà che  arricchire  
la relazione tra Private Banker e Cliente.”

N i c o l e t t a  G a r o l a
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Eventi

Clientela Private

IT Forum Rimini, 18 maggio 2012

Finanza, assicurazioni, fisco e crisi immobiliare: una luce in fondo al tunnel?

”Offrire servizi finanziari altamente personalizzati significa 
gestire esigenze sempre diverse, mai del tutto inquadrabili 
in una casistica standard. Questo aspetto, a mio avviso tra 
i più interessanti del nostro lavoro, complica tuttavia non 
poco il tentativo di classificazione della clientela, la cui 
tassonomia esatta deve ancora essere scritta. Ci riusciremo? 
Saremo un giorno in grado di capire con precisione di quali 
servizi avranno bisogno i nostri clienti in base a un profilo 
codificato? Potremo in quel momento parlare ancora di private 
banking?”

P a o l o  C i t e l l i
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Centro Congressi Fondazione Cariplo, 6 novembre 2012

C l i e n t i  e  p r o d o t t i  -  s i n t o n i a

Eventi

VIII  Forum del Private Banking

”I prodotti sono meno centrali  in molti mercati. Talvolta l’evoluzione 
li ha resi delle commodity anche nelle loro aree storiche di resistenza, 
come il largo consumo. Il prodotto, sempre più spesso, si deve far 
accompagnare da una promessa di ordine superiore per generare 
attenzione. I prodotti  sono sempre più  immersi in un sistema di relazioni 
(Marca del Produttore, attese di servizio ed esperienziali attorno al 
prodotto; prima, durante e dopo la vendita e l’utilizzo). Siamo dunque 
alla fine del “Prodotto” ? No solo l’inizio di nuova razza di prodotti. 
Molto più relazionali, esperienziali, emozionali. Non solo funzionali 
e comunque con una funzionalità realmente bespoke. Nel mercato 
finanziario sta accadendo esattamente la stessa cosa. Nel PB  il 
fenomeno è ancora più evidente, perché il sistema di attese è alimentato 
da esperienze e da clienti mediamente di livello superiore (e la cultura 
guida di più del censo). Una nuova generazione di prodotti deve nascere 
e sarà molto più vicina alle persone destinatarie. Anche il loro valore 
(prezzo) sarà misurato attorno all’uomo che adotterà il prodotto. 
L’uomo misura di tutti i prodotti, per un nuovo umanesimo industriale.”

F a b r i z i o  F o r n e z z a
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Eventi

Q u e s t i o n a r i o

”Il questionario è il presupposto di una corretta profilatura 
e valutazione di adeguatezza e di un corretto monitoraggio 
dell’investimento. Anche attraverso il questionario, il 
private banker può costruire relazioni solide, secondo il 
modello di servizio introdotto dalla MiFID (investitore non 
più  consumatore ma utente e intermediario non più venditore 
ma fornitore di servizi), e aumentare la consapevolezza del 
cliente favorendo scelte più responsabili. È una preziosa 
occasione di allineamento degli obiettivi di tutte le parti 
coinvolte: intermediario, cliente e autorità di vigilanza.”

N a d i a  L i n c i a n o

Anima Sgr, 4 dicembre 2012

Il  q u e st i o na ri o  pe r  l a  pr o f i l at u r a  d e l  c l i e n t e :  c o m e  ri f o r m u l a rl o  i n  re l a z i o n e 
a l l a  g a m m a  d ’ o f f e rta  d e l  P ri vat e  B a n k i n g
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“Le grandi sfide che l’industria del private banking dovrà affrontare nel prossimo decennio riguarderanno 

il campo delle risorse, della tecnologia e della redditività sostenibile.

I private banker rimarranno il perno della relazione e la sinapsi di trasmissione del “sistema private” e 

in questi dieci anni, governando i peggiori momenti di tensione, sono riusciti a preservare il patrimonio 

dei clienti, gestendo le loro scelte più emotive. Ora si tratta di rafforzare il set di competenze per 

trasformare i nostri professionisti da referenti di asset allocation a wealth manager. In questo contesto 

l’evoluzione tecnologica rappresenta l’opportunità per i private banker di contraddistinguersi anche nel 

futuro per il tempo di qualità messo a disposizione del cliente, evolvendo da gestore della relazione a 

regista di un team di esperti. E a mio avviso sarà proprio sulle attività a maggiore valore aggiunto, quelle 

che circondano il più tradizionale e maturo servizio di asset allocation, che si giocherà la sfida per 

acquisire nuovi clienti; una sfida non caratterizzata dall’esasperata competizione sul prezzo, ma sulla 

valorizzazione e la corretta redditività dei servizi distintivi per il cliente evoluto.”

2013-2016

M A U R I Z I O  Z A N C A N A R O
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Banca Popolare di Milano, 4 luglio 2013

I n t e g r a z i o n e  e  c o m p e t e n z e 
P r i va t e  e  C o r p o r a t e

Eventi

L’imprenditore e  il  mond o dell a finanz a:

una prospet tiva patrimoniale e  finanziaria per l a comprensione dei  fabbiso gni 
dell a famiglia proprietaria e  dell’ impresa

”Il  tradizionale modello di  servizio e  offerta verticale 
per segmenti  di  clientel a specifici  nel set tore bancario ha 
dimostrato in questo momento di  mercato tu t ti  i  propri 
limiti .  Gli  operatori  stanno sp ostand o il  proprio fo cus 
da un’offerta di  competenze di  servizio iper-specializzate 
per i  segmenti  Private e  Corp orate verso una crescente 
integrazione dei  modelli .  L a distinzione di  offerta per 
l ’azienda e  per il  cliente Private (spesso imprenditore)  perde 
terreno a favore di  una prospet tiva unica di  consulenza, 
gestione ed evoluzione degli  asset complessivi .  UBI Banca, 
consapevole di  questo scenario evolu tivo,  ha per prima 
in Europa el aborato e  at tivato il  modello UNIT Y come 
“family office a kilometro 0”  al fine di  presidiare,  con 
un’organizzazione e  un’offerta coerente,  il  mond o impresa-
imprenditore.”

L u c a  M o n t i
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Magna Pars, 6 novembre 2013

L’ i n d u s t r i a  P r i va t e

Eventi

IX Forum del Private Banking

”Il  private Banking è  un’at tività giovane che nell’ultimo 
decennio si  é  differenziata rispet to alle altre tip olo gie 
di  at tività bancarie (con so cietà ad ho c,  IT,  sistemi 
incentivanti  e  percorsi  di  carriera dedicati) .  Nonostante 
l a crisi  il  percorso continuerà perché,  in un contesto 
con scarsità di  capitale e  liquidità ed elevato rischio di 
credito,  il  private Banking u tilizza p o co capitale,  genera 
liquidità,  ha un basso rischio di  credito.  Gli  “azionisti” 
del Private debbono quindi  dargli  dignità di  industria “a sè 
stante”,  senza confonderlo con altre at tività bancarie all a 
ricerca di  sinergie di  costo.”

F a b i o  I n n o c e n z i 
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Eventi

E d u c a t i o n

Magna Pars, 6 novembre 2013

A I PB  E d u c at i o n

”Nel mondo finanziario sta diventando sempre più importante 
fornire strumenti di informazione trasparenti per supportare 
l’attività degli advisory desk e della rete dei private banker. 
Offrire quindi chiare linee guida di investimento, efficienti 
analisi di portafoglio e strumenti di studio della performance 
diventa una priorità fondamentale per poter comunicare 
in modo semplice, chiaro e diretto. L’obiettivo è sviluppare 
la conoscenza degli investimenti esistenti per aiutare ad 
aumentare il potenziale di ogni investitore. ”

M a t t e o  A s t o l f i
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Eventi

Nuove soluzioni

Banca Profilo, 23 settembre 2013

Gli effetti del cambio di regime IVA delle gestioni patrimoniali: impatti nel Private Banking

”In occasione dell’introduzione dell’IVA sulle gestioni 
patrimoniali, data l’esperienza di BNP Paribas a livello 
internazionale, AIPB mi ha chiesto di dare una panoramica 
delle soluzioni d’investimento complementari che hanno 
preso piede in altri paesi europei. Ho accettato con grande 
piacere approfondendo in particolare la nuova frontiera della 
gestione attiva all’interno di un certificato d’investimento 
protetto: queste soluzioni coniugano infatti la possibilità 
di decidere l’allocazione di fondi, ETF, azioni,…e di 
movimentarla periodicamente all’interno di un universo 
predeterminato, con la protezione del capitale dinamica.”

N e v i a  G r e g o r i n i



88

Eventi

P r o t e c t i o n

Banca Esperia, 4 dicembre 2013

L a  P r ot e c t i o n  n e l  s e g m e n t o  P ri vat e :  d o m a n d e  da l  c l i e n t e  e  r i s p o st e 
da l l ’ i n d u st ria

”Protection: una delle sfide per il futuro. Il cliente 
Private ricerca con maggiore frequenza nella Banca un 
interlocutore unico per le esigenze di asset protection e di 
pianificazione patrimoniale. Rispondere a questa richiesta 
è un “dovere”, oltre che un’opportunità, per l’industria 
Private. Nei prossimi 10 anni il 70% delle aziende registrerà un 
passaggio generazionale. Il nostro ruolo sarà quindi quello 
di accompagnare i clienti non solo nella delicata fase di 
“migrazione” delle proprietà, grazie a soluzioni efficienti, ma 
dovremo essere abili anche nel servire le “nuove generazioni” 
che avranno usi ed abitudini diversi: quindi dalle soluzioni di 
bancassurance a quelle previdenziali e di Property & Casualty.”

E u g e n i o  P e r i t i
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Eventi

Pianificazione

Swiss&Global Asset Management, 14 febbraio 2014

Investire in oro nel Private Banking

”Pianificare ci costringe e ci educa ad acquisire la capacità 
di visione prospettica necessaria a stabilire e realizzare i 
nostri principali obiettivi. Pianificare significa essere attori e 
interpreti proattivi della nostra vita e non spettatori passivi 
e reattivi. 
Lo sviluppo del Private Banking, con il supporto dell’AIPB, 
passa attraverso la diffusione di una corretta e consapevole 
pianificazione per offrire alla clientela un servizio 
all’altezza della complessità dei nostri tempi.  ”

M a u r i z i o  M o r g i l l o
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UniCredit Group, 24 febbraio 2014

I d e n t i t à 

Eventi

L’identità competitiva del Private Banking

”L a specificità del Private Banking è  l a creazione di  valore 
at traverso il  rapp orto di  fiducia con i  Clienti  e  una 
consulenza qualificata e  personalizzata.  Un’identità che va 
comunicata affiancand o a quell a istituzionale un’intensa 
at tività di  comunicazione dedicata al mond o del Private 
Banking che faccia leva sull a forza del brand e  sulle 
competenze interne,  accompagnata da eventi  di  elevato 
profilo e  da approfondimenti  sui  principali  temi di  economia 
e  di  finanza con interventi  dei  maggiori  esperti  in ambito 
nazionale e  internazionale.”

S i l v i o  R u g g i u 





E D I T O R I A
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Conoscere il Private banking
Nuove tendenze, strumenti e soluzioni, organizzazione, 

relazioni con la clientela d’élite

“Se si chiedesse a chiunque si occupa per professione di 

private banking quale sia la categoria di clienti più stimolante 

la risposta verrebbe naturale: gli imprenditori. All’imprenditore 

non si fornisce soltanto la consulenza nella gestione del 

patrimonio mobiliare, ma anche quella relativa al patrimonio 

aziendale, vero centro di interessi e fonte continua di 

nuove prospettive, problematiche complesse e soprattutto 

opportunità…”

Ste fano  P i an te l l i

Curatore: Marco Oriani, Bruno Zanaboni

Editoria Servizio all’imprenditore
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Il private insurance
Aspetti fiscali, tecniche di gestione, passaggi ereditari e 

prospettive del servizio assicurativo per la clientela private

“La Bancassurance, nata in Francia negli anni ’80, si affaccia 

in Italia nei primi anni ’90. E’ una forma di collaborazione 

tramite la quale le Banche, attraverso convenzioni di 

distribuzione o costituzione di Società prodotto, hanno stretto 

accordi con le Compagnie di Assicurazione conquistando in 

pochi anni la leadership incontrastata nella distribuzione dei 

prodotti Vita. La sfida dei prossimi anni è quella giungere a 

risultati di altrettanto prestigio nel settore della “protection”, 

ovvero quell’insieme di soluzioni in grado di estendere la 

copertura assicurativa oltre il campo degli investimenti, 

ovvero alla tutela della persona, della famiglia e dei beni.”

Mau r i z i o  Papa rone

Curatore: Marco Oriani, Bruno Zanaboni
Prefazione: Fabio Cerchiai

Editoria Bancassurance
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Gli strumenti finanziari del dopo crisi
Come scegliere la migliore strategia di investimento

nei possibili scenari futuri

“Da quando nel 1952 Harry Markowitz dimostrò che 

maggiore diversificazione significa minore rischio, la 

costruzione di portafogli bilanciati è l’attività più complessa 

nel risparmio gestito.

Se l’idea è semplice, cioè non mettere tutte le uova nello 

stesso cesto, il difficile è stabilire i pesi relativi tra le numerose 

asset class, i temi di investimento lungo termine, i singoli titoli 

e settori, il credito degli emittenti.

L’asset allocation è un paziente lavoro di cesello che esige 

solide competenze tecniche e abilità nel capire le emozioni 

dei risparmiatori.

La complessità di prodotti e mercati esige il confronto con un 

esperto, non è pensabile potercela fare da soli.”

Ca r l o  Bene t t i

Curatore: Marco Oriani, Bruno Zanaboni
Prefazione: Luigi Abete

Editoria Asset allocation
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La consulenza immobiliare nel Private 
Banking

Le opportunità e il modello da seguire per investimenti 
strategici nel mattone

“Con Real Estate Advisory nel Private Banking intendiamo 

un servizio altamente qualificato di assistenza alla 

gestione del patrimonio immobiliare, sia esso direttamente 

o indirettamente o potenzialmente disponibile. Nella 

riservatezza del rapporto fiduciario: analisi ed ascolto del 

bisogno; ricerca, valutazione e proposta delle soluzioni; 

controllo e supervisione delle attività svolte. 

La logica è quella del “consigliere” indipendente che opera 

nell’interesse del cliente per perseguire, in accordo alle altre 

funzioni della banca, la tutela, crescita e trasmissione del 

patrimonio fra le generazioni.”

Robe r to  R imo ld i

Curatore: Marco Oriani, Bruno Zanaboni
Prefazione: Edoardo Longa

Editoria Real Estate Advisory
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La consulenza finanziaria
Le soluzioni organizzative, produttive e distributive

Le tematiche chiave e i modelli di servizio a confronto

“Anche se il concetto di portafoglio modello rimanda a 

qualcosa di standardizzato, il suo corretto impiego è un 

elemento chiave per un servizio private. In un contesto 

globalizzato e interdipendente il portafoglio modello, 

che traduce la view di mercato della banca in scelte di 

investimento, costituisce il pre-requisito di un servizio 

personalizzato. È quindi un punto di partenza - e non di 

arrivo – nell’erogazione di un servizio di consulenza gestito 

dal private banker, perché ogni cliente è diverso e va messo 

in condizioni di decidere insieme al banker come navigare il 

mercato.”

And rea  Laca l am i t a

Curatore: Marco Oriani, Bruno Zanaboni

Editoria Portafoglio modello
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Investire in oro nel private banking
Come individuare lo strumento adeguato alle proprie esigenze

“L’oro ha svolto sin dall’antichità le funzioni di unità di conto, 

mezzo di scambio e riserva di valore. A tutt’oggi l’oro 

conserva la sua funzione originaria di riserva di valore, alla 

quale ha sommato le caratteristiche tipiche di un’asset class, 

che protegge  dall’inflazione, contribuisce alla  diversificazione 

di portafoglio e alla  gestione del rischio sistematico nelle fasi 

di stress dei mercati e consente di minimizzare il rischio di 

controparte. In chiave prospettica, prendendo spunto da una 

ben nota pubblicità, “i mercati finanziari saranno fatti di alti 

e di bassi, ma l’oro continuerà sempre ad essere presente 

nelle scelte di investimento della clientela private.”

Mau ro  Came l i a

Curatore: Mauro Camelia, Bruno Zanaboni
Prefazione: Marco Oriani

Editoria Investire in oro
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Il Private Insurance in pratica
Quando e come la polizza risolve davvero i problemi

“In Italia il mercato assicurativo è identificabile in tre 

comparti: da un lato c’è il comparto dell’RC Auto, da 

sempre caratterizzato da forti tensioni, che sembra essersi 

avviato verso una stabilizzazione su livelli più “europei”. Poi 

c’è il comparto vita-investimento, che ciclicamente vive 

nuovi momenti di splendore, grazie alla capacità di offrire, 

a seconda delle esigenze, protezione dell’investimento, 

flessibilità, efficientamento fiscale. Ma c’è anche un terzo 

comparto, quello della “vera” protezione – della salute, dei 

beni, del patrimonio, del tenore di vita – che nel nostro Paese 

ha sempre faticato a svilupparsi, ma che ha certamente le 

maggiori prospettive di sviluppo nel prossimo futuro.”

S te fano  F razzon i

Curatore: Angelo Deiana, Bruno Zanaboni
Consulenza: studi Maisto e Associati, Zitiello Associati

Prefazione: Biagio Massi

Editoria Mercato assicurativo
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Governance del patrimonio e passaggio 
generazionale

Proteggere e trasmettere i capitali nel tempo

“Il passaggio generazionale, tanto discusso negli ultimi 

decenni, è ormai una assoluta necessità e priorità per il 

Sistema Italia. Va preparato con adeguato anticipo e proprio 

perché tocca aspetti particolarmente delicati e sensibili, non 

solo di tipo economico-patrimoniale, deve essere “condotto” 

da professionisti capaci e di esperienza. È compito del 

mondo del Private Banking comprendere le peculiarità di 

tale processo, dotandosi di strutture specialistiche in grado 

di accompagnare gli imprenditori e le aziende familiari nel 

comprendere e superare in modo non traumatico tale fase 

estremamente complessa.”

Ma rco  Gabb ian i

Curatore: Marco Oriani, Bruno Zanaboni
Prefazione: Franco Zanardi

Editoria Passaggio generazionale
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NAVIGARE I MERCATI
CONOSCERE IL MARE

Il patrimonio. Un viaggio di scoperta in un mare incerto, su cui 
imparare a navigare

“La Finanza e il Mare, due mondi affascinanti con 

forti elementi evocativi di comunanza: scenari di 

mercato e previsioni del tempo e del mare, periodi 

di rally e di mare calmo, di crisi e di burrasche, 

idonei strumenti di investimento e adeguata 

attrezzatura. 

Per navigare con successo e sicurezza in entrambi 

è necessario un mix ben dosato di passione, 

competenza, nervi saldi, attenzione, scrupolo e 

strumenti di qualità. 

Solo così sarà possibile raggiungere con successo 

la meta che ci si è prefissi.”

Ma rco  Or i an i

Autore: Marco Oriani, Bruno Zanaboni, Gianfranco Meggiorin, Andrea Giongo
Prefazione: Cinzia Tagliabue

Editoria Finanza e mare
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“Tradizionalmente il patrimonio immobiliare 

rappresenta una componente rilevante della 

ricchezza complessiva della clientela Private 

italiana. AIPB ha avuto un ruolo decisivo nel 

diffondere la cultura che è in corso in Italia un 

cambio di paradigma nella creazione di valore 

immobiliare e che è opportuno riorientare 

il focus dai bisogni espressi della clientela 

(valutazione, compravendita, finanziamento) ai 

bisogni latenti, il trasferimento generazionale 

del patrimonio immobiliare strategico e la 

valorizzazione degli immobili non più strategici 

per la famiglia.”

E Z I O  B R U N A

Formazione Investimenti immobiliari
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“L’innovazione finanziaria, in fondo, è un po’ 

come l’innovazione scientifica/tecnologica: 

quest’ultima, infatti, migliora continuamente la 

nostra vita, rendendo più rapido ed efficiente 

il modo in cui comunichiamo, viaggiamo, ci 

divertiamo, curiamo le nostre malattie… Ma se 

usata in maniera non etica può essere molto 

pericolosa. Ciò vale anche per l’innovazione 

finanziaria: se ben utilizzata, ci permette di 

investire in maniera più efficiente; se mal gestita 

provoca crisi e disuguaglianze. Ad ogni conto, 

meglio conoscerla che esserne ignari.”

F A B R I Z I O  C R E S P I

Formazione Innovazione finanziaria
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“Corporate dal latino “corporare” (dar corpo, far 

corpo) e Finance dal greco “Τελοσ”, divenuto 

“finis” nel latino medioevale (estinzione di 

debito, mezzo finanziario). Nei decenni ‘80-‘07 

assunse un ruolo spesso determinante nelle 

imprese e anche in l’Italia si diffuse la moda 

del Corporate Finance…modello molto finance 

e poco corporate. Nel nostro Paese oggi la 

finanza e l’impresa affrontano cambiamenti 

senza precedenti per velocità e complessità; 

nell’etimologia del corporate finance la chiave 

di lettura del suo futuro: fornire agli imprenditori 

gli strumenti decisionali ed i mezzi finanziari 

più adatti affinchè continuino a “dar corpo” alle 

proprie imprese.”

M A S S I M I L I A N O  F A C C H I

Formazione Corporate Finance
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“La Sentenza della Corte di giustizia UE del 

2012 nel caso Deutsche Bank ha rivoluzionato 

i comportamenti degli operatori del private 

banking stabilendo che le prestazioni di 

gestione individuale di patrimoni, sino ad allora 

considerate esenti, sono invece soggette ad 

IVA a differenza delle gestioni di fondi comuni 

d’investimento che restano esenti.

Con uno specifico intervento normativo è stato 

peraltro disposto che il servizio di gestione 

individuale di portafogli è soggetto ad IVA solo 

a partire dal 1° gennaio 2013”

F R A N C O  F O N D I

Formazione Consulenza fiscale
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“In finanza, come nella vita, molte scelte 

risultano irrazionali perché guidate 

dall’emotività, perché assunte in maniera 

frettolosa, perché qualcuno ci ha indotto 

a scegliere o ha scelto per noi. Tutto ciò 

può impattare sulla redditività dei propri 

investimenti nonché sull’efficacia della 

comunicazione fra cliente e private banker. 

La finanza comportamentale avrà un ruolo 

sempre maggiore nel perseguire un’attività 

di consulenza continuativa, costruttiva e di 

successo.”

A N D R E A  L I P P I

Formazione Finanza comportamentale
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“Il servizio di private banking è stato ormai 

inserito da molti intermediari finanziari  

all’interno della propria value proposition. Si 

è quindi oggi affermata una vera “Industria 

private”,  caratterizzata da forti eterogeneità 

tra i player in termini di modello di servizio 

prescelto, tipologia di clientela target 

individuata, piattaforma tecnologica utilizzata, 

enfasi sulle consulenze non finanziarie, 

meccanismi di pricing adottati. Sono proprio 

le differenze di approccio che esprimono la 

ricchezza dell’industria in un business in cui 

la personalizzazione sui bisogni del cliente 

costituisce la vera chiave di successo.”

M A R C O  O R I A N I

Formazione L’industria Private
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“Considerando che i servizi offerti dal Private 

Banking sono molteplici ed in continua 

evoluzione, diventa importante acquisire non 

solo le competenze appropriate ma anche la 

capacità di saper individuare punti di forza e di 

debolezza di ciascun servizio. Solo così si sarà 

in grado di offrire al cliente una consulenza 

personalizzata, di elevato livello qualitativo e 

rispondente alle attese del cliente private.”

PA T R I Z I A  P I A

Formazione I servizi di Private Banking
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“… gli italiani sono un popolo di santi..., poeti… , 

navigatori… e risparmiatori. 

Tuttavia anche  recenti indagini  hanno dimostrato 

che l’abilità del navigare nei mercati finanziari 

quasi mai risulta soddisfacente; si ha bisogno 

di uno skipper, di un consulente finanziario 

che professionalmente individui  gli obiettivi, 

gli strumenti, i mercati  e costantemente ne 

controlli l’andamento, definendo gli opportuni 

aggiustamenti.

E ciò, prospetticamente, diventerà viepiù 

importante perché, in un’economia che fatica 

a crescere, sempre maggiore sarà il contributo 

che la consulenza e  la gestione della ricchezza 

finanziaria delle famiglie potranno offrire al loro 

benessere e alla loro sicurezza …..”

F R A N C E S C O  Z E N

Formazione Consulenza finanziaria


