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Tendenze. Esportare il modello all’estero ¢ una delle nuove strategie
che alcuni dei principali operatori del settore stanno studiando

La sfida ¢ inseguire
patrimoni e clienti
andati oltreconfine

Gaia Giorgio Fedi

internazionalizzazione
) diventera un fenomeno
sempre pill importante
tra gli operatori italiani
del private banking. «Il

mercato del private
banking haavuto spazidicrescitaim-
portantinegliultimianni e oggivedia-
mo un certo livello di saturazione di
cuisidovratenere conto», spiega Luigi
Capitanio, director di Deloitte. Ora,
aggiunge, solo il 10% della ricchezza
riferitaallaclientela target del settore
noneéancoraservitadabanche priva-
te. Aquestosiaggiungelacrescitadel-
laricchezza private nelmondo, che se-
condo Deloitte entroil 2021saliradel
4%, del5%in America Latinaein Euro-
pa,del7%inMedio Oriente. «Quindila
spintaall'internazionalizzazione par-
te da questi fattori per trovare nuove
quotedimercato»,aggiunge. L’esper-
tosottolineache finorasisonomossi
iplayerpitigrandi, conacquisizionio
con l'apertura di divisioni e filiali al-
T'estero. «Maciaspettiamo cheil feno-
meno coinvolgera anche i player pitt
piccoli, che pero punterannosupart-
nership ejointventure», osserva Capi-
tanio. Maqualisonoimercatipitipro-
mettenti? Deloitte ha realizzato uno
studio(The Deloitte international we-
alth management centre ranking
2018)analizzandolacapacita dei Paesi
diattirarericchezza deinonresidenti
esonoemerse piazzeimportanti, co-
melaSvizzera (prima per competitivi-
ta, dimensionie performance)eLon-
dra, maanche piazze emergenti: Hong
Kongdal2010a0ggié cresciutadioltre
il 110%. La classifica per dimensione
vede Svizzera, Regno Unito, Usa,
HongKong, Panamae Caraibi, Singa-
pore, Lussemburgo, Bahrein ed Emi-
rati Arabi. In quella per competitivita,

dopo la Svizzera ci sono Singapore,
Hong Kong, Regno Unito, Emirati,
Usa, Lussemburgo, Bahrein e Pana-
ma. Traiplayeritalianiall’esterosino-
ta un forte interesse per la Svizzera.
BancaGenerali, peravviareil processo
diinternazionalizzazione progettadi
espandersinel Paese elvetico. E Banca
Aletti & attiva nel Canton Ticino con
Banca Aletti & C. (Suisse), che offre
servizi di private banking e wealth
management. «I1 contesto elvetico &
unconcretoscenariodiinternaziona-
lizzazione perleaziende. La presenza
di Banca Aletti Suisse, che dal 2015a
oggihavistouna continua crescitadi
clienti e masse, rafforzala volonta di
offrire consulenzaspecializzata e ser-
vizididiversificazione», spieganoda
Aletti. Daluglio 2018 & inoltre partita
lattivitadilibera prestazione diservizi
senzastabile organizzazione (Lps)in
base alla quale Aletti Suisse puo pro-
porreinItaliaipropriservizibancari.

OltreallaSvizzera,iplayeritaliani
puntano su Regno Unito e Lussem-
burgo. Fideuram-Intesa Sanpaolo
Private Banking, uno dei gruppi pitt
attivi nell’espansione oltre confine,
conl'acquisizione di Morval Vonwiller
intenderafforzarsisulletre piazze ci-
tate. «Oggiil mercatopiliinteressante
¢&la Svizzera, dove puntiamo sia agli
italiani residenti, sia a quelli in Italia
conattivita finanziarie nel Paese elve-
tico», spiega Paolo Molesini, Ad Fi-
deuram e Intesa Sanpaolo Private
Banking, stimando che i patrimoni
degliitaliani in Svizzeraammontino
aloomiliardi€. Poic’elafilialelondi-
neseIntesaSanpaolo Private Banking,
con quasi un miliardo di attivi: una
strutturacherientreranel perimetro
dellabanca svizzera e dove il gruppo
punta alla clientela mediorientale e
dei Paesi dell’Est. «Tra le attivita di
Svizzera e Londra ci aspettiamo di

Paolo Molesini.
Secondo
I'amministratore
delegato di
Fideuram-Intesa
Sanpaolo Private
Banking, il
mercato pitl
interessante & la
Svizzera dove si
stimachei
patrimoni degli
italiani
ammontino a100
miliardi di euro

raggiungereassetingestionetraise
20miliardi€al 2021», aggiunge Mole-
sini.[lgruppo puntaancheagliitaliani
di seconda generazione in America
Latina, dove haapertofilialiin Argen-
tinae Uruguay e siapprestaasbarcare
inBrasile. Esistamuovendoanchein
Asia: «InCinapartecipiamo conil 25%
in “YiTsai” (TalentoItaliano). Siamo
coinvolti per mettere adisposizioneil
knowhowdiFideuramnellagestione
diunaretediconsulentifinanziari. E
unmercatodalle enormipotenzialita,
sistima che ogni due giorni ci sia un
nuovo miliardario (in dollari)», ag-
giunge Molesini.

Ilfulcro dell'internazionalizzazio-
ne di Ersel parte invece da Londra,
dovelasocietahaapertonel 2008 un
ufficio, nel 2010 haavviato un’attivita
diricerca e nel 2015 ha chiesto la li-
cenza per operare nel private
banking. «A distanza di qualcheanno
il contributo della parte internazio-
nale delbusiness private & pocorile-
vante in termini puramente econo-
mici, mariveste un ruolo strategico
per una boutique finanziaria che
soddisfare interessi sempre piu
“multinazionali”», osserva Andrea
Nasce, director of international busi-
nessdiErsel. «Inostriclientisonodi
fascia alta, includono top manager
chesispostano,imprenditoriche vo-
glionoandare sualtri mercati, fami-
glie con figli che studianoall’estero,
cui e giusto offrire una visione non
soloitaliana». Mac’e¢anche un fattore
emerso direcente: «I clientivogliono
protezione e chiedono soluzioni su
altre giurisdizioni». Ersel ha anche
una sgrinternazionale nellasede in
Lussemburgo, «dove puntiamoaraf-
forzarci e stiamo lavorando per
strutturare un’attivita di private
banking», aggiunge Nasce.
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