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Il rapporto fiduciario con i clienti costituisce il valore fondamentale di chi gestisce portafogli: gli operatori migliori
sono contesi e ricercati al punto che ormai le banche “private” impongono patti di non concorrenza con forti penali

A caccia di banker,

il mercato premia
solo la consulenza

ono 16.767 i private ban-
ker (esclusi i 608 family
officer) censiti dalla quin-
dicesima indagine condot-
ta dall’Osservatorio Mag-
stat. Se suddividiamoi122
operatori finanziari specializza-
ti nel private banking, monito-
rati in questa indagine, sulla ba-
se del tipo di inquadramento ri-
servato ai propri private banker
si possono individuare 29 ope-
ratori che dispongono sia di pri-
vate banker remunerati a prov-
vigione sia di private banker a
dipendenza (il piu grande é Fi-
deuram Isbp); 8 operatori che
utilizzano solo private banker
remunerati a provvigione (Fine-
coBank e quello di maggior di-
mensioni in termini di masse);
85 operatori finanziari si affida-
no esclusivamente private ban-
keradipendenza.

LA PROVVIGIONE

I private banker remunerati
esclusivamente a provvigione
che lavorano nell'industria ita-
liana del private banking sono
in continua e inesorabile cresci-
ta: al 31 dicembre 2017 il nume-
ro totale era pari a 10.941 con

Operatori di Private
banking che
prestano
consulenza alla
clientela facoltosa
della banca
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masse gestite stimabili che su-
perano i 217 miliardi (erano 185
miliardi lo scorso anno), pari al
24% del mercato complessivo
servito e pari al 26% del merca-
to “private” servito escludendo
i“family office”.

Anche quest’anno per 1'Os-
servatorio Magstat la spartizio-
ne dell’asset prevede solo due
categorie: private banking e fa-
mily office. Tale scelta ¢ stata
dettata dall'impossibilita di in-
quadrare numerosi operatori
all'interno di una e una sola del-
le vecchie categorie (banche
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commerciali italiane, banche
d’affari estere, banche italiane
specializzate, Sgr-Sim-bouti-
que finanziarie, reti di consu-
lenti finanziari con divisioni

| PROFESSIONISTI
SONO PIU DI 16 MILA
LA MAGGIORANZA

E REMUNERATA SOLO
CON LA MODALITA
DELLA PROVVIGIONE

La busta paga dei Private Banker
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Fonte: MAGSTAT (www.magstat.t) - “IL Private Banking in Italia” - Ed. 2018 centimetri

private). La professionalita del
consulente ¢ direttamente pro-
porzionale al suo portafoglio
clienti. Ed & proprio questa “ca-
pitalizzazione” di relazioni fidu-
ciarie che costituisce la premes-
sa di un vero e proprio mercato
dei banker.

Il mercato dei private banker
caratterizza e qualifica quello
di tutto il settore. Il private ban-
king coincide in gran parte con
le capacita dei private banker.
«Verranno premiati i consulen-
ti pit qualificati e le aziende in
gradodi trasmettere al cliente il

maggior valore aggiunto, con
benefici per i risparmiatori ma
anche per gli operatori miglio-
ri» commenta Marco Mazzoni
di Magstat.

Quali sono le ragioni che
spingono a cambiare casacca?
«A differenza di quello che si
potrebbe credere, sono pochi
coloro che fanno questa scelta
principalmente per guadagna-
re di piu. Piuttosto, c’¢ una que-
stione reputazionale sempre
piu avvertita dalla clientela fa-
coltosa, che spinge i professio-
nisti a guardare con grande at-

tenzione alle realta considerate
piu solide dal mercato. Occorre
rilevare come i private banker
remunerati esclusivamente a
provvigione sono in continua e
inesorabile crescita» commen-
ta Mazzoni, ribadendo una del-
le risultanze dell'indagine an-
nuale condotta da Magstat.

Tuttavia portar via clienti a
una struttura di private ban-
king & sempre stato complicato,
per cui risultava piu facile fare
recruiting direttamente sui ban-
ker con portafogli consistenti.
Un’attivita che pero ora sta di-
ventando sempre pit difficile.
Ormai quasi tutte le banche pri-
vate fanno firmare patti di non
concorrenza e patti stabilita
con rilevanti penali e il settore
diventa quindi sempre pil in-
gessato.

ILCOSTO DELL'USCITA
Ormai gia dai colloqui preli-
minari in fase di recruiting,
l'aspetto rilevante ¢ capire la
possibilita per il banker di usci-
re e a quale costo: in molti casi
si viaggia a 1,5-2 volte il Ral, ov-
vero il reddito annuo lordo. Sen-
za contare i mancati premi. «E
piu facile quindi andare a pesca-
re tra le reti di promotori - con-
clude Mazzoni - anche se in que-
sto caso spesso i premi matura-
no ma vengono accantonati, op-
pure sono stock option che ma-
turano a fine carriera: strumen-
ti che quindi funzionano come i
patti». Sono 2.641 le filiali-uffici
private dichiarati dai player del
mercato. Svetta sempre la Lom-
bardia che, secondo le nostre
stime, ne conta 499; segue
I’Emilia Romagna con 197, il Ve-
neto con 187 filiali private, Pie-
monte (181), Lazio (131), Tosca-
na (117), Liguria (109). Tra le
province italiane Milano ¢ sem-
prein testa con 240 filiali, segui-
tada Roma (115) e Torino (97).
Luisa Russo
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