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e circa il 

30%
degli AUM

Gli IMPRENDITORI
rappresentano il 

23%
dei CLIENTI

Private 

Campionamento sperimentale:

10-49 addetti: 150 interviste

50-249 addetti: 150 interviste

>250 addetti: 150 interviste

AIPB ha avviato un Osservatorio sugli imprenditori italiani, 
un’importante componente della Clientela del Private Banking
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OSSERVATORIO
450 interviste a 
IMPRENDITORI



GOVERNANCE 
mettere basi 
solide per il 

futuro

CRESCITA 
attivare nuovi 

percorsi di 
sviluppo

FINANZA 
aprirsi a nuovi 

strumenti

CONTINUITÀ
preparare il 

domani, oggi

1. 2. 3. 4.

Gli argomenti su cui costruire un dialogo di valore
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Crescere è difficile: si punta su fattori ordinari, meno su 
innovazione e discontinuità
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Poco più di 1 imprenditore su 3 
ha prospettive di crescita

Nei prossimi 3 anni il giro di affari della sua Azienda…

8%

27%

 Aumenterà molto

 Aumenterà di poco

 Sarà stabile

 Diminuirà di poco

 Diminuirà molto

50%

29%

27%

 Buona gestione risorse e
controllo costi

 Elevata qualità

 Ottimizzazione processi

22%

20%

19%

 R&D tecnologie
avanzate

 Nuovi settori

 Politiche EU per
la crescita

or
ga

ni
ci

st
ra

or
di

na
ri

Fattori che favoriranno la 
crescita, TOP 3

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»
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innovazione e discontinuità
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Poco più di 1 imprenditore su 3 
ha prospettive di crescita

Nei prossimi 3 anni il giro di affari della sua Azienda…

8%

27%

 Aumenterà molto

 Aumenterà di poco

 Sarà stabile

 Diminuirà di poco

 Diminuirà molto

or
ga

ni
ci

st
ra

or
di

na
ri

Nuovi capitali

Acquisizioni e fusione
Apertura capitale

Fattori che favoriranno la 
crescita, TOP 3

4%

6%
1%

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»



Strategia spesso ancorata ai risultati economici, più che a una 
visione di lungo periodo
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67%

18%

12% 3%  Annuale

 Biennale

 Triennale

 Quinquennale e +

76%

18%

15%

11%

 Commercialista

 Nessun consulente
esterno

 Liberi professionisti
specializzati

 Banca / Consulente
finanziario

Orizzonte temporale 
Pianificazione strategica Consulenti coinvolti nella strategia

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»



CRESCITA 
attivare nuovi 

percorsi di 
sviluppo

Cosa può fare il PB1.

1. Estendere l’orizzonte temporale, incoraggiando una visione 
strategica 

2. Facilitare l’accesso a consulenza qualificata, mettendo in 
contatto gli imprenditori con advisor e competenze 

3. Ottimizzare la gestione della liquidità aziendale, favorendo un 
utilizzo più strategico delle risorse finanziarie.



«Grazie alla consulenza del mio Private Banker 
nel corso degli anni,

la mia competenza finanziaria è cresciuta»

Lo pensa l’81% degli imprenditori

# p d v  i m p r e n d i t o r i  g i à  c l i e n t i  d e l  P B

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Indagine sulla Clientela Private in Italia»

13 incontri all’anno tra Imprenditore e Banker da 10 anni
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Credito e auto-finanziamento restano centrali, finanza 
alternativa ai margini

11

Fonti di finanziamento utilizzate dalle PMI

44%
39%

17%

1%

11%
4%

TOT CAMPIONE
PMI Grandi

Auto
finanziamento

Fin. 
Bancario

Capitale di
rischio

Reinvesti-
mento

Utili

Emissione 
Obbligazioni

69%

55% 54%
48%

26%

28% 28%
27%

 Club deal  Private
Equity

 Venture
Capital

 Mini bond

 NON conosce  Conosce POCO

Conoscenza strumenti alternativi di finanziamento

95%
83% 82% 75%

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»



Apertura dell’assetto societario non escluso, ma ricorrendo a 
forme tradizionali
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63%

«Ci possono essere 
buoni motivi»

47%

21%
14%

4% 3%

 Ingresso nuovo
socio

 Ingresso socio
industriale

 Aprire il
capitale ai
dipendenti

 Vendita di
quote a PE o VC

 Quotazione

TOT CAMPIONE
PMI Grandi

Potrebbe prendere in 
considerazione in futuro di 

ampliare l'assetto proprietario?

Attraverso quali modalità?

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»

21% 21%



FINANZA 
aprirsi a nuovi 

strumenti

Cosa può fare il PB2.
1. Aumentare la conoscenza degli strumenti finanziari 

alternativi, a partire da quelli già utilizzati come investitori 
2. Supportare l’accesso a capitale di in linea con la fase di 

vita dell’impresa 
3. Facilitare il dialogo con strutture specializzate in finanza 

straordinaria, M&A o operazioni di sviluppo.



38%

37%

30%

22%

Fonti finanziamento

Crescita e sostenibilità

Risorse private vs azienda

Continuità

Il Private Banker dedica il 56% del tempo di un incontro 
alla pianificazione finanziaria 

e il 44% ad altre necessità dell’imprenditore…

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Indagine sulla Clientela Private in Italia»

# p d v  i m p r e n d i t o r i  g i à  c l i e n t i  d e l  P B
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Governance semplificata, forte presenza della famiglia
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41%

7%

37%

16%

32%

21%

9%

38%

Assetto societario delle PMI

TOT CAMPIONE
PMI Grandi

Proprietà di 
Famiglia

Proprietà di 
Famiglia + Soci

Unico 
proprietario

Proprietà di 
Soci

(no famiglia)

47%
38% 36%

35%
35% 34%

 Patto di
famiglia

 Holding di
famiglia

 Trust

 NON conosce  Conosce POCO

Quali strumenti conosce?

82%
73% 70%

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»
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Presenza di 
CdA e 
Management

46%

43%

11%

Come vengono prese le decisioni 
in azienda?

Leadership accentrata: snellezza o fragilità?

In autonomia

Con i Soci

Con le prime linee 
manageriali

20%

47%

ManagerCdA operativo

92%

78%

51%
39%

10%

 Ben
organizzato

 Abbastanza
organizzato

 Migliorabile

Come valutate il 
vostro assetto 
societario?

TOT CAMPIONE

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»

PMI Grandi



GOVERNANCE 
mettere basi 
solide per il 

futuro

Cosa può fare il PB3.

1. Affiancare l’imprenditore nelle scelte di equilibrio tra 
famiglia e impresa definendo ruoli e processi decisionali

2. Aumentare consapevolezza attraverso conoscenza di 
strumenti come statuti, patti di famiglia

3. Proteggere persone, famiglia e patrimonio



Fonte AIPB Bva-Doxa  «Indagine sulla Clientela Private in Italia»

# p d v  i m p r e n d i t o r i  g i à  c l i e n t i  d e l  P B

«Le capita di parlare con il suo banker di 
organizzazione del futuro passaggio del patrimonio ai 

suoi eredi?

15%

44%

41%

SPESSO A VOLTE MAI
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Pianificare per tempo: 12 anni per costruire una vera 
continuità
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Ha mai pensato alla sorte della sua 
azienda quando deciderà di ritirarsi?

ne conosco bene le 
conseguenze

39%

ma non ne conosco le 
conseguenze

17%

è una questione che 
ho sempre rimandato

29%

non mi interessa ciò che 
accadrà dopo di me

15%

SI
56%

NO
44%

«Rimarrò attivo in 
azienda fino a …»

70 anni

*Età media imprenditori intervistati
Fonte AIPB Bva-Doxa «Osservatorio Imprenditore»

Età media 
imprenditori*

58 anni



La famiglia è il fulcro della continuità, ma servono piani chiari 
anche per le altre alternative
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44%

19%
15% 14%

9%

53%

 affidata membri
della famiglia

 Sarà venduta  affidata altri soci  Non sa  Sarà chiusa

Quale sarà il FUTURO della sua azienda?

TOT CAMPIONE

PMI  GRANDI

Fonte AIPB Bva-Doxa  «Osservatorio Imprenditore»



CONTINUITÀ
preparare il 

domani, oggi

Cosa può fare il PB4.

1. Disegnare un percorso chiaro di passaggio 
generazionale, integrando strumenti e competenze 
specifiche

2. Rendere consapevoli e preparare gli eredi, con percorsi 
formativi e strumenti di affiancamento 

3. Valutare nuove traiettorie post-imprenditoriali, 
soprattutto a valle di un «liquidity event»



Fonte AIPB Bva-Doxa  «Indagine sulla Clientela Private in Italia»

# p d v  i m p r e n d i t o r i  g i à  c l i e n t i  d e l  P B

10

47

certamente si'

probabilmente si'

probabilmente no

certamente no

«Chiederebbe 
CONSIGLI o CONSULENZA al suo Banker 

per la gestione straordinaria della sua azienda?»



Fonte AIPB Bva-Doxa  «Indagine sulla Clientela Private in Italia»

# p d v  i m p r e n d i t o r i  g i à  c l i e n t i  d e l  P B

Quanto riterrebbe utile che la sua Banca le offrisse consulenza per 
valutare le esigenze della famiglia in materia di progetti di lungo periodo?

84%

16%

Molto Utile

Abbastanza Utile
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