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Servizi per i grandi clienti. Da Credit Suisse a Ubi
a Deutsche il focus e creare opportunita esclusive
e veicoli a protezione del nucleo familiare

[.a gestione
finanziaria?
Una commodity

Lucilla Incorvati

estire la clientela con
grandipatrimoninon
esemplice. La gestio-
ne finanziaria & una
commodity e I'attrat-
tivita si gioca sucom-
petenza, opportunitae serviziesclusi-
vi.«Gliindividuiultrahigh net perun
intermediario sono molto piu “rela-
tiondriven” che pricing driven perche
¢larelazione che fala differenza an-
chein terminidiricavifinali» - sottoli-
nea Giorgio Vio, da treanniin Credit
Suisse international e da settembre
guidail private banking in Italia ( 20
miliardi di asset con 100 banker).
Comespiegail manager, alivellodi
gruppo la maggior parte del nuovi
flussinel corsodel 2019 éarrivatapro-
priodagliultrahigh net(Cagr del 6%)
afrontediunacrescitadegliassetche
hannoportato CreditSuissead avere
suquestatipologiadisoggettiil 75%di
quotadimercato. «Essereunabanca
mondiale consente di avere in uno
stessoluogo e operativiservizidicre-
dito, corporate advisory, investment
banking, servizi di passaggio genera-
zionale -aggiunge Vio - e tutto quello
che puo essere utilead unimprendi-
tore. Noioperiamo con il nostroservi-
ziodi family office e wealth planning
sopratuttoquandoipatrimoni vanno

dai 50 milioni ai 100 milioni. Da noi
arrivasialariccaereditierasiail vedo-
do sconsolato che siritrova in mano
una fortuna. Dobbiamo darerisposte
rapide ed efficaci».

«Un imprenditore ha esigenze
complessee spessosiinterfacciacon
labancatramite il suo family office»,
gli fa eco Emilio Carugati, alla guida
delladivisione dedicataagliultrahigh
netindividual diUbiTop Private (cir-
cail25%dei 38 miliarditotaliriservata
achiaffida pitidi1o milioni). «Civiene
chiesto di essere innovatori su temi
aziendali (dal corporate finance alla
ricerca di nuovi soci o di cessioni di
aziende) che spesso coinvolgono pilt
generazioni - aggiunge -. Eccoallora
che dobbiamoindividuare soluzioni
“tailormade”, che consentonodisod-
disfare esigenzeinerentil’organizza-
zione, la gestione e la protezione del
patrimonio familiare».

Anche Deutsche bank ¢ presente
daannisulsegmento conuna divisio-
neriservataachiaffida capitaliapar-
tire dai2 milioni(il 40% circadel totale
clienti private). «Unadelle novita di-
stintive di Deutsche Bank Wealth Ma-
nagement - ricorda il manager - &la
nostra piattaforma One Bank Solu-
tion di prodottieservizidedicataalla
gestione della clientela Ultra High;
tramite lastrutturaitaliana, la cliente-
lapuodaccederead opportunitaesolu-

Offerte
soluzioni
integrate
e di consu-
lenza
anche

per gli
aspetti
legati
allimpresa

La mappa dei grandi patrimoni e di chi li serve

RICCHEZZA FINANZIARIA SOPRA | 500.000€ PER FASCE PATRIMONIALI
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PENETRAZIONE DEI PRINCIPALI OPERATORI
Sulla ricchezza investibile per fasce patrimoniali.
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Fonte: AIPB (Associazione Italiana Private Banking)

zionidiinvestimento chesiconcretiz-
zanoalivellomondiale, il tuttoall'in-
ternodiun propostapersonalizzata.
Per chi ciaffidain gestione grandipa-
trimonilaparte finanziaria classica e
oggiunacommodity, quelloche e di-
stintivo ¢ il poter supportare 1'im-
prenditore con servizi volti a dargli
accessoad opportunitacomeclubde-
aloinvestimento off market oppurea

supportarlo nelle decisioni strategi-
chevolteavalorizzaryapropriaazien-
da».Comespiega il manager, tramite
le competenze di capital market, si
consentel’accessoal mercatodeica-
pitali, scegliendo volta per volta
(emissione di bond, quotazione, 1i-
cercadipartnerstrategici)lasoluzio-
ne pill opportuna.
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