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L'’Associazione Italiana Private Banking: chi siamo 1

AlIPB

Nasce nel 2004 e
Si costituisce
come
Associazione
professionale
senza fini di lucro

Mission

* Promuovere l'identita distintiva del servizio di
Private Banking all’interno del settore finanziario.

» Offrire opportunita di aggregazione e
condivisione ai diversi stakeholder della filiera del
Private Banking.

* Promuovere un ruolo attivo dell’Industria nella
crescita del Paese.



m == Gli Associati di AIPB: diversi ruoli nella catena del valore

del Private Banking

Distributori

Produttori

Professionisti

Societa di
servizi

Istituti finanziari a contatto diretto con la clientela

SGR e assicurazioni che offrono prodotti finanziari per la clientela Private

Studi professionali che offrono consulenza Wealth

Societa che offrono supporto nel disegno di analisi e strategie del settore




B "W Come definiamo il Private Banking

E’ un SERVIZIO...

= Visione integrale del
patrimonio

= Livelli elevati di
personalizzazione

= Accesso ad una ampia
gamma di strumenti e
strategie

= Monitoraggio costante e
proattivo

...rivolto ad individui e famiglie

BENESTANTI...

Esigenze complesse di
protezione e trasmissione
del patrimonio personale,
familiare, professionale e
imprenditoriale
Dimensione del patrimonio
finanziario, immobiliare e
reale >2min €

...con un PRIVATE BANKER
dedicato

Relazione fiduciaria
Competenze di pianificazione
e gestione del patrimonio
complessivo e altri «soft
skill»

Supporto di un team di
specialisti

Formazione continua per
mantenere alti standard
professionali

Consulenza evoluta per una gestione personalizzata, dinamica e performante della ricchezza




B "m Il Cliente Private e il suo profilo socio-demografico 4
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B "W Un patrimonio al servizio di bisogni complessi ...
AZIENDA

FRATELLO e
o SOCIO DIPENDENTI
¥ S
Conto MOGLIE 1, P
fiduciario con 4 Ve \
partecipazioniin ¢ ]
IMMOBILI azienda / Mamma
3 residenziali (1 - 85 anni
estero)
1 a reddito
N L~ ARTE E BENI DI LUSSO
2 IS Barchetta a Varazze

- -

£
p Marco - figlio 1

/ * 28 anni

I vive a Londra

I ‘osato con Kate

\ : Y
Filippo - figlio2 = MOGLIE2

\ I §
A .- ° Mario junior )
e " \ @ 20 anni avvocato

studente

Giulio - figlio 3
~» 7 anni, affetto da

malattia cardiaca n .

INVESTIMENTI
1,5 min euro




o -Per la diversita dei soggetti, degli obiettivi e delle forme nelle
quali ¢ detenuto

* Imprenditore, libero professionista,
manager

* Eta media 58 anni

* Donne 24%

e Coppia matura 32%, coppia con * Patrimonio medio 1,7 min euro
figli in casa 16%, soli 13% RICCHEZZA * Ampia diversificazione, 15%

* Alta delega decisionale al capo NUCLEO FINANZIARIA liquidita vs 53% famiglie
famiglia FAMILIARE italiane

Nuovi assetti familiari mono-nuclei, Tassi rendimenti bassi, Alta
ederly care volatilita, Crescita Italia vicina 0

FaULLARL LS * 57% del patrimonio totale
NON FINANZIARIO' et Passaggio generazionale avviato dal
IMPRESA 19% degli imprenditori

Internazionalizzazione, Mercato capitali poco
sviluppato

]

Private Banking si basa su una profonda conoscenza del cliente, della sua famiglia e dell’intero patrimonio



Consulenza finanziaria

Per rispondere alla complessita il Private Banking offre un servizio molto
articolato con l'aiuto di professionisti dedicati alla consulenza

Consulenza patrimoniale/fiscale

Pianificazione Gestione FIDUCIARIA
SUCCESSIONE del patrimonio
Consulenza .. . Passaggio
Soluzioni di Soluzioni di
FINANZIARIA Generazional
EVOLUTA REAL ESTATE ART ADVISORY o
Mappatura di tutto Corporate Advisory
il PATRIMONIO & Finance
Consulenza su
Finanza NUOVE forme Servizi per
SOSTENIBILE d’investimento Mappatura Soluzioni I'internazionalizzazion
e filantropia dei rischi ASSICURATIVE e

Le competenze necessarie per gestire i grandi patrimoni integrano diverse discipline

Tutela qualita PREVIDENZA
della vita integrativa

psaidwiy,| 413d bzua|nsuo)

azione di professionisti



] Il consulente finanziario elemento distintivo del servizio di Private

Banking nell’opinione dei clienti private

2020 - dati in % 2019
o
1 CONSULENTE FINANZIARIO DEDICATO _ 70|t 59
Consulenza sulla gestione degli INVESTIMENTI FINANZIARI 43
Consulenza sul PATRIMONIO nel suo complesso 40
Possibilita di ottenere PERFORMANCE migliori 30
identificazione dei bisogni e costruzione di SOLUZIONI - 30 30
PERSONALIZZATE
AMPIA GAMMA di prodotti finanziari - 28 28
un TEAM DI ESPERTI - 28 27

Base: totale campione, valori %
FONTE: AIPB «Indagine sulla clientela Private in Italia»

1zione di professionisti



E - Identikit del Private banker: alto livello di seniority,
presente nelle aree piu ricche del paese ...

Genere

Distribuzione %

Distribuzione sul territorio

Distribuzione %

maggiormente

POPOLAZIONE PRIVATE BANKER
IN ITALIA

15.000 FTE

m Uomo Totale
® Donna 33,9
0,2
R T eta 68
Classi di eta ” s
Distribuzione % 50 35 ’
37 41 02
1,0
12 9 1,1
. . . . . 2,0
Meno di30 31-40anni  41-50anni  51-60 anni Oltre 60 anni
anni (25) (35,5) (45,5) (55,5) (65)
AO1. Lei e...? A02.Qual & la sua eta?
A10. In quale regione/i esercita la sua professione in prevalenza?
Fonte: AIPB — Eumetra «L’evoluzione della figura professionale del Private Banker» g AI B
a generazione di professionisti



...con elevata preparazione professionale: 6 private banker su 10
possiedono certificazioni oltre I’abilitazione OCF. Quasi 1/3 esercita la
professione da piu di 20 anni.

ILSETTORE DEVE PREPARARSI AL RICAMBIO GENERAZIONALE

10

Le certificazioni ottenute

Abilitazione OCF NN O/
Certificazione AIPB I 30
L ) Private Banker che dichiarano di possedere
Altra certificazione fornita da... N 18 i el [T E e
EFPA livello Il (EFA) mH 11
Certificazione ABI M 6
EFPA livello | (DEFS) M 6

EFPA livello Il (EFP) 1 1

Altro 1H 9

AO05. Qual & il suo livello diistruzione? A08. Ad oggi, quali certificazioni professionali ha ottenuto? AI B
Fonte: AIPB — Eumetra «L’evoluzione della figura professionale del Private Banker» Una nuova generazione di professionisti



Il ruolo del Private Banking: dall’analisi micro all’impatto
macroeconomico
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La ricchezza delle famiglie italiane

~10.500 mld €

Ricchezza finanziaria investibile
depositi, titoli, risparmio gestito, altre
attivita finanziarie

Ricchezza

37%
imvesible 1.180 mid €

3.200
mld €

30%

Ricchezza finanziaria

non investibile
Azioni proprie, riserve ramo vita, altre
riserve

Ricchezza dalle
famiglie con
asset finanziari
>500.000 €

Ricchezza immobiliare
abitazioni e immobili non residenziali

I Clienti del Private Banking

Ricchezza reale
terreni, impianti e macchinari, prodotti
di proprieta intellettuale, altro

Fonte: Elaborazioni AIPB su Banca d’Italia; Prometeia




m Un modello di servizio di successo, che ha assicurato alla propria clientela »

un tasso di crescita della ricchezza finanziaria doppio rispetto ai non clienti

Ricchezza famiglie benestanti servite dal PB*

mid €
Cagr
{4,4% )
e 740
2016 2017 2018 2019 2020

*Dalle analisi sono escluse le masse AIPB relative agli investitori istituzionali e i
patrimoni delle famiglie non benestanti (sotto la soglia di 500.000 euro)

Fonte: Elaborazioni AIPB su dati Prometeia-AlPB

Ricchezza famiglie benestanti servite da

altri canali distributivi **
mld €

Cagr
_Guo-
440
2016 2017 2018 2019 2020

*¥* Ricchezza delle famiglie benestanti affidata alle Banche e Reti non Private,
alle Poste e agli Agenti.




Ricchezza finanziaria che rappresenta una risorsa chiave per il

benessere e la crescita economica del Paese

Ricchezza finanziaria pro capite 2000
Dollari 0 20.000 40.000 60.000 80.000 100.000120.000 140.000 160.000 180.000

United Kingdom
Netherlands
Belgium
Luxembourg
Denmark
Italy
Sweden
France
Germany
Austria
Ireland
Finland
Spain
Portugal
Greece
Slovenia
Czech Republic
Poland
Slovakia
Estonia
Croatia
Lithuania
Latvia

United States
Japan
South Africa

Fonte: Credit Suisse, Global wealth databook 2019

Ricchezza finanziaria pro capite 2019

Dollari

(=]

50.000 100.000 150.000 200.000250.000300.000 350.000400.000

Luxembourg
Denmark
Netherlands
Sweden
United Kingdom
Belgium
France
Ireland
Austria
Germany
Italy

Finland
Spain
Portugal
Estonia
Czech Republic
Greece
Slovenia
Latvia
Croatia
Slovakia
Poland
Lithuania

United States
Japan
South Africa

Fonte: Credit Suisse, Global wealth databook 2019
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2 Le linee di azione del Private Banking al servizio di una crescita
sostenibile

Rendere produttive le risorse finanziarie disponibili

Crescere facendo la differenza

Sostenere la fiducia nei mercati finanziari

Investire in formazione dei propri consulenti e in educazione finanziaria
dei propri clienti

14

enerazione di professionisti






