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mento nella relazione banca/clien-
te. Così, per dare una mano ai
banker, Aipb, con la collaborazione
di Gfk, (società leader nelle ricerche
di mercato) ha analizzato l’approc-
cio all’investimento dei clienti, il lo-
ro grado di soddisfazione e ne ha
tracciato l’identikit.

Lo scenario

Sono stati presi in esame i titolari di
patrimoni finanziari superiori ai 500
mila euro. Ecco la fotografia: il 74%
sono uomini, il 24% donne. La mag-
gior parte (81%) ha un’età superiore
ai 45 anni (di cui il 36% ha più di 64
anni); il 77% vive nel Nord Italia e ha
una buona scolarizzazione. Il 45%
sono liberi professionisti e impren-
ditori; il 24% sono pensionati. La
soddisfazione per i servizi, nono-
stante un leggero calo rispetto al
2006, negli ultimi tre anni, grazie
anche alle buone performance dei
mercati, si è stabilizzata a un livello
alto (77%).
Quest’anno, però, partendodal pre-
supposto che non tutti i clienti sono
uguali e che per offrire un servizio

Privatebanking,lasupremaziadeifondi
In 10 anni gli asset sono raddoppiati arrivando a 800miliardi. Foto di gruppo dei clienti: il 77% è soddisfatto
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P
iù che raddoppiati, in dieci
anni, gli asset gestiti dall’in-
dustria del private banking,

che superano, a fine2017, gli 800mi-
liardi di euro, pari al 23%delle attivi-
tà finanziarie delle famiglie italiane.
«Il 2017è statounannomoltopositi-
vo per il nostro settore — conferma
Antonella Massari, segretario gene-
rale Aipb —. Le masse in gestione
sono cresciute del 3,9%, premiando
la qualità e la trasparenza dei servizi
offerti dalle strutture di private
banking,mentre si è ampliata la no-
stra base associativa con sedici nuo-
vi ingressi, tra cui Banca Patrimoni
Sella, Cordusio Sim, Edmond de
Rothschild, Allianz Bank Fa, Banca
Finnat Euramerica».
A sua volta, il presidente dell’Asso-
ciazione, Fabio Innocenzi, nel com-
mentare i dati di bilancio, ha ag-
giunto: «Il settore è in piena evolu-
zione e sono certo che sarà ulterior-
mente favorito dall’applicazione
della normativaMifid 2 che stimole-
rà gli operatori a un costantemiglio-
ramento della qualità e trasparenza
dei servizi. Siamo, altresì, consape-
voli che, con una corretta gestione

del risparmiodella famiglie, il priva-
te banking può dare un consistente
contributo alla crescita del Paese».
Spacchettando i portafogli degli
italiani più ricchi, si osserva che nel
corsodel 2017 c’è stata una significa-
tiva rotazione. Oggi, ad avere con-
quistato il pesomaggiore (42,5%) è il
risparmio gestito, cresciuto di 6
punti nell’ultimo decennio. Seguo-
no i prodotti assicurativi (19,9%, sali-
ti di 13 punti in dieci anni), a scapito
dell’amministrato che perde quota,
scendendo dal 45% (picco toccato
nel 2009), al 23,3% a fine 2017. Il li-
vello più basso degli ultimi dieci an-
ni.

Il cambiamento

La rotazione dei portafogli, in ogni
caso, conferma il profilo prudente
delle famiglie più facoltose che, pe-
rò, negli ultimi dodici mesi, a sor-
presa, hanno trovatounpo’ di corag-
gio per assumersi un briciolo di ri-
schio. Dall’ufficio studi di Aipb fan-
no osservare che, presumibilmente
per effetto dell’andamento positivo
e la bassa volatilità dei mercati azio-
nari, l’anno scorso, sono stati privi-
legiati i fondi azionari e bilanciati
che hannodato unpo’ di brio ai por-
tafogli. Per i private banker, tuttavia,
un punto resta fermo: coniugare le
esigenze dei grandi patrimoni con
gli umori delle Borse diventa sem-
pre più complicato, soprattutto in
vista dell’entrata in vigore della
Mifid2 che porterà qualche cambia-
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adeguato, occorre conoscere, non
solo le esigenze, ma anche le pecu-
liarità di clienti e potenziali, Aipb ha
voluto scavarepiùnelprofondo. Il ri-
sultato?
In base alle caratteristiche attitudi-
nali emersedurante le interviste, so-
no stati delineati quattro profili:
Tradizionalista, ovvero un conserva-
tore che approccia i servizi in modo
consueto, per lui la consulenza si-
gnifica gestione degli investimenti e
si dichiara sostanzialmente soddi-
sfatto; Distaccato, che avverte l’esi-
genzadel servizio,manonhaancora
individuato la formula a lui conge-
niale. Desidera guidare la relazione
con la banca, ma nel contempo vor-
rebbe un supporto maggiore; Di-
stratto. che si dichiara disinteressa-
to alle tematiche finanziarie per co-
me gli sono state finora proposte;
Ingaggiato, che è il cliente perfetto.
Competente, interessato, fidelizzato
e ambasciatore della sua banca.
Pronto a ricevere nuove proposte,
per lui la consulenza è molto di più
di gestione degli investimenti, è ve-
ro e proprio wealth management.
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S i reputa un esperto amministrato-
re. Controlla le scelte d’investi-

mento. Dal suo banker pretende mol-
to: rapidità nell’operatività, chiarezza
e rendicontazione esauriente. Ma, se
soddisfatto è disposto a seguirlo an-
che presso altro intermediario.
Sono queste le peculiarità del profilo
dell’ Ingaggiato. Uno dei quattro iden-
tikit dei clienti private delineati nel
sondaggio di Aipb e il più presente.
«Abbiamo una clientela differenziata
— spiega Federico Taddei, direttore
commerciale di Ersel —, ma direi che
il nostro cliente tipo s’inquadra bene
nel profilo dell’Ingaggiato: ha una
buona conoscenza di mercati e pro-
dotti finanziari. Fa grande attenzione
alla conservazionedel patrimonio, an-
chese,peravere ritornipiù interessan-
ti, è disposto a investire piccole som-
me su strategie più rischiose. Ha com-
pleta fiducia nel proprio consulente,
ma desidera essere costantemente in-
formato e partecipa alle scelte di por-
tafoglio».
Lo stesso approccio all’investimento
del cliente di FinecoBank. «Il nostro
cliente tipo —aggiunge Carlo Giausa,
direttore investimenti e private
banking—èconcentrato sulla conser-
vazione del patrimonio, preoccupato
del passaggio generazionale e pone
grande attenzione al rapporto rischio-
rendimento. Pur avendo una buona
cultura e volendo partecipare alla pia-
nificazione degli investimenti , ha una
bassa propensione al fai-da-te» .

Pa Pu.
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I profili
Prudenza
e no al fai da te

Gestire bene, nel tempo, un patrimonio

è un mestiere difficile.

Noi lo facciamo da quattro generazioni.

www.ersel.it
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