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Lo scenario. Anche in Italia continuano a crescere
le grandi ricchezze: le private bank stanno organizzando
servizi specializzati per offrire ai clienti gestioni su misura

E aperta la caccia
al grandi patrimoni
tra 5 e 10 milioni

Lucilla Incorvati

odiconoinumeri. I clien-
ti private con maggioriri-
sorse finananziarie (co-
loro che affidano risorse
a partire dai 5 milioni di
euro) sono quelli che in
terminiassoluti crescono di piti. Lo
rivela un’analisi di Aipb, Associa-
zione italiana private banking) se-
condo la quale nel 2019 in Italia la
crescita della ricchezza é stata posi-
tiva su tutte le fasce legate al busi-
ness del wealth management, maé
stata decisamente pill accentuata
peripatrimoni superiori ai 5 milio-
nidieuro. La consistenza totale dei
patrimoni attribuibili solo a questo
target era alla fine del 2019 pari a
359 miliardi di euro, mettendo ase-
gno una crescita di circa 3 punti
percentuali ogni annoa partire dal
2015. Nel 2019 laricchezza detenuta
dalle famiglie sopraisoomila euro
rappresentava il 36% dei patrimoni
investibili in Italia, mentre isolando
gliassetsoprais milionilaquotae
pari al 12 per cento. Una crescita,
questa, che vain linea al trend che
siregistra a livello mondiale come
dimostra 'ultimo Global Wealth
Reportdi Credit Suisse (ndr neipa-
trimoni conteggiati sono inclusian-
cheibeniimmobiliari oltre agli as-
set finanziari). Nel 20191 grandiric-
chierano quasi 47 milioni di indivi-
dui, in crescita rispetto all’anno
precedente di 1,1 milioni, con gli
Stati Unitiin vetta alla classifica, se-
guiti da Giappone e Cina (I'Italia si
posiziona al 14esimo posto).
Segmento attrattivo. Va da se
che sta diventando uno dei seg-
menti piti corteggiati dalle private

bank. Secondo sempre I'analisi di
Aipb il private banking penetra in
manierarilevantelaricchezza delle
famiglie oltreilomilionietraies
milioni ma sopratutto dimostra un
buon potenziale di sviluppo nella
fasciatraiseiiomilionidieuro,al
momento penetratasolo peril 52%
dagli operatori.

Tra i modelli di servizio che su
questa fascia hanno la meglio ciso-
no gli operatori specializzati che
gestiscono una quota rilevante di
patrimoni, soprattutto oltre i 10 mi-
lioni. E in questo gruppo ci sono

Secondo I'analisi di Aipb
questa fascia di clienti
presentail potenziale

di sviluppo con i margini
di crescita maggiori

molti brand esteri come Ubs, Citie
Credit Suisse. Non a caso Ubse Citi
hanno decisodiriportare inItaliala
divisione dedicata a questo target
E se Ubi Top Private, | divisione
diwealthmanagementdel gruppo
Ubi che contaattualmente patrimo-
nisuperioriai 38 miliardiad ottobre
halanciatouna divisione solo peri
clientiultra high net (chiaffida ca-
pitalisopraiio milionidieuro, ge-
stita da Emilio Garugati, ex Ubs),da
diversi mesi ¢ allavoro su un nuovo
progetto pensato per questo target
anche Paolo Molesini, ex ad di Fi-
deuram Intesa Private Banking.
Per Fideuram -Intesa Sanpaolo
PB, laeder di mercato, i clienti con
con patrimoni olire i 5§ milioni supe-
rano le smila untia per un totale di

capitaliche alla fine del 2019 erano
quasi 8o miliardi, a fronte di oltre
78omila tra clienti e gruppi familia-
ri che hanno affidato alla banca a
243 miliardi di euro.

«Abbiamo riportato da Zurigoa
Milano la gestione di questo target
pili per una questione organizzati-
va e per seguire al meglio chi ciaf-
fida dai 10 milioni di euro (ndr cir-
cail 20% del totale in Italia) - sot-
tolinea Paolo Federici, country
head per I'Italia -, classificazione
per altro piu teorica perché guar-
diamo al potenziale effettivo del
singolo cliente. Di fatto i team de-
dicatia questo target alivello loca-
le e globale sono stati riuniti per
accorciare la catena di trasmissio-
ne di servizi e opportunita che
emergonoalivello globale e vanno
poi tempestivamente trasferite a
livello locale per dare a tutti i
clienti le medesime chance. Pro-
prio per questo su questi clienti
opera il Gfo, group family office».

Anche Citi hariapertonel 2019il
Private Bankingitaliano consedea
Milano che oggi puo contare suuna
presenza commerciale (banker e i
consulenti professionali). Il target
di clienti riguarda gli Uhnw (ultra
high net worth individuals), valea
dire quei soggetti (individuie/o nu-
clei) che detengono patrimoni su-
perioriasomilioniinassetliquidi.
Inaggiuntaaiservizi finanziari so-
no offerti ai clienti servizi legati al
mondo del real estate e dell’art
advisory, ambito dove Citi e stata
pioniera nell'art financing con la
concessione di prestiti con garanzia
dell’opera d'arte, gia dal 1979.
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