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icchi sempre piu ricchi. E
quanto emerge dalla consueta
ricerca annuale di Capgemini
World wealth reports. Secondo
gli esperti della societa di consulenza, il
valore medio degli investimenti degli hi-
gh net worth individual (Hnwi) gestiti dai
wealth manager € aumentato del 24,3%
nel 2016. L'acronimo Hnwi comprende
gli individui che vantano un patrimonio
personale superiore a 1 milione di dollari
in asset investibili, esclusi immobile di
residenza, oggetti da collezione e beni
di consumo, durevoli € non.
Dal report emerge che nel 2016 il tasso
di crescita degli Hnwi ¢ sensibilmente
salito, del 7,5% rispetto all'incremento
del 4,9% registrato nel 2015. Nello stes-
so periodo, anche i loro patrimoni
sono cresciuti dell’8,2%, contro il 4%
del 2015. E sono sulla buona strada per
superare la soglia dei 100mila miliar-
di di dollari entro il 2025. Inoltre due
delle tre principali aree di riferimento,
ovvero Nord America ed Europa, hanno

raggiunto i tassi di crescita di quello che
€ ormai il terzo mercato per importanza:
I'Asia-Pacifico.

DIFFICOLTA IN EUROPA

Scenario positivo per i Paperoni, ma piu
fosco per l'industria € quello invece deli-
neato dal report di McKinsey <European
private banking survey», che racchiude i
risultati relativi all'andamento del settore
attraverso una ricerca fatta a livello glo-
bale su 190 banche private nei principali
mercati mondiali. «Stiamo assistendo a
una brusca frenata del settore rispetto
al passatos, scrivono gli esperti della so-
cietd di consulenza. «<La crescita media
annua attesa é intorno al 6%, in ral-
lentamento rispetto al +8% registrato tra
il 2008 al 2015. Questo calo ¢ tanto pit
evidente in Europa occidentale, dove le
previsioni di crescita si riducono al +4%s.
Secondo McKinsey il settore, nell'Euro-
pa occidentale, ha offerto performance
deludenti in termini sia di crescita del
patrimonio gestito sia di redditivita. «L'in-

sieme dei profitti aggregati ricavati dalla
gestione degli asset & diminuito per la
prima volta dal 2009, con un calo del
10% rispetto al 2015, a seguito di una
crescita limitata delle masse, solo +3%, e
di una riduzione dei profitti, con un calo
complessivo del 13%». Le azioni di gestio-
ne dei costi messe a punto dagli istituti
non sono state comunque sufficienti a
compensare la significativa riduzione del
margine di profitto: <A causa del basso
tasso di interesse e dellattivita di inter-
mediazione ridotta, la marginalita dei
ricavi € scesa di 4 basis point rispetto
al 2015, il pit grande calo dal 2008», con-
cludono da Capgemini.

LA SITUAZIONE ITALIANA

E In Italia? «Stimiamo che il mercato ita-
liano del private banking e del family
office valga complessivamente 1.100 mi-
liardi di euro»s, spiega Marco Mazzoni,
presidente di Magstat Consulting, socie-
ta di consulenza specializzata nel setto-
re bancario e finanziario. «A dicembre
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2016, il totale delle attivita finanziarie
che si spartivano i player censiti ammon-
tava a 869,5 miliardi di euro suddivisi
su 1.159.871 clienti dichiarati: la quota
di mercato servita era quindi del 79%
circa, un dato che non si discosta molto
da quello dell'anno precedente. 1l settore
rimane nella propria fase di consolida-
mento e proseguono le aggregazioni,
effetto sia di fusioni tra gruppi bancari
(e il caso per esempio di Bpm e Banco
Popolare) sia di acquisizioni pure (ad
esempio il gruppo Mediobanca che ha
rilevato il restante 50% di Banca Esperia
da Mediolanum). Si tratta di un proces-
so che va ormai avanti da qualche anno

e di cui anche nel 2017 vi sono diversi
esempi: Ubi Banca inglobera le divisio-
ni private di Banca Etruria e Cassa Mar-
che, Intesa Sanpaolo fara lo stesso con le
banche venete. Per finire con il recente
annuncio del conferimento delle attivita
di wealth management di Schroders in
Banca Patrimonib».

«I1 2016 si & chiuso con un aumento delle
masse gestite del 5% e anche il primo
trimestre 2017 ha fatto registrare un ri-
sultato positivos, interviene Antonella
Massari, segretario generale Aipb, I'As-
sociazione italiana private banking, «Par-
liamo di un settore che negli anni ¢ stato
capace di ampliare la propria quota di
mercato, creando valore per la clientela.
Aggiungo che registriamo questo anda-
mento positivo nonostante 'imminente
entrata in vigore di Mifid II, che ha
assorbito tempo e risorse per I'implemen-
tazione dei processi operativi necessari
a soddisfare i nuovi requisiti normativi»,
Piu in generale, calcolano a Magstat, de-
gli 869,5 miliardi censiti, 797,8 miliardi
(pari al 91,8% del mercato servito) sono
nelle mani di 13.928 banker distribuiti
in 2.509 uffici e 1.140.129 clienti, men-
tre gli altri 71,7 miliardi (il restante 8,2%
del mercato servito) appartengono a 134
family office in cui lavorano 575 family
officer in 203 uffici con 19.742 clienti.
«In realta stiamo assistendo a una fuga
degli operatori stranieri dall'Ttalia»,
continua Mazzoni. «A fine 2007 vi era-
no 39 operatori esteri, dopo nove anni
ne sono rimasti 24. Chi rimane cerca
di posizionarsi sui livelli pit elevati del
wealth management, in quanto la fascia
del private banking classico viene ormai
insidiata anche dalle reti di promozione
finanziaria, che hanno infatti creato divi-
sioni private per attirare banker. ».

L’EVOLUZIONE DEL SETTORE

Ma quali sono le prospettive del settore
in Italia, alla luce anche di quanto sta
succedendo nel resto dell’Europa? «Alcu-
ni spunti di riflessione ¢i giungono dal
recentissimo Osservatorio internazionale
sul private banking nel mondo che ab-
biamo sviluppato in collaborazione con
Boston Consulting Groups, continua il
segretario generale di Aipb. «Il private
banking italiano si conferma un mer-
cato florido e in crescita, tuttavia l'evo-
luzione del contesto macro-economico,
la regolamentazione e l'innovazione tec-
nologica ci spingono a non fermarci qui
e a cercare direttrici di sviluppo che con-

Antonella
Massari,

segretario
generale Aipb

sentano di mantenere sana e sostenibile
la nostra industria. Guardando alle best
practice internazionali, si possono coglie-
re diverse opportunita di crescita per
I'Italia: dobbiamo sempre di pit mettere
al centro i nostri clienti, ascoltarli e com-
prendere i loro bisogni, per sviluppare
un'offerta ampia e dedicata a specifici
segmenti di clientela. Un servizio di con-
sulenza sempre pil qualificato e di alto
profilo consentira ai clienti di accedere a
prodotti pit sofisticati, potendosi affidare
alle competenze delle strutture di adviso-
ry e dei private banker. In questo modo
si fara parte attiva per promuovere un
utilizzo del risparmio piu consapevole,
pit dinamico, potenzialmente aperto a
investimenti nell'economia reale, e quin-
di a sostegno dello sviluppo economico
del Paese».

«Guardando alle masse gestite, vediamo
come le boutique o le piccole banche con
una divisione private, che hanno fino a
10 miliardi di euro di masse, mantengo-
no o accrescono leggermente la propria
quota di mercato, che complessivamente
si attesta poco sotto il 27%», aggiunge il
presidente di Magstat. «La migrazione
verso le grandi banche private quindi
non si verifica, perché in alcuni casi il
cliente cerca un contatto con strutture
pit vicine a casa oppure in cui si sen-
te a proprio agio, in altre situazioni, se
ad esempio si tratta di un imprenditore,
mantiene rapporti stretti sul lato private
con la banca che magari contemporane-
amente affida l'azienda di famiglias.
«Pil1 in generale, una ricerca recente di
PwC ha mostrato come, dal 2011 a oggi,
i consulenti finanziari abbiano quasi rad-
doppiato le masse in gestione e stimano
ora un incremento del 20% nel prossimo
triennio», rileva Mario Ambrosi, presi-
dente Efpa Italia.

LE ESIGENZE DEI CLIENTI

«Dai risultati del nostro osservatorio sap-
piamo che il servizio private & ormai mol-
to conosciuto dai clienti, che individuano
tra le caratteristiche peculiari del servizio
la presenza di un referente dedicato, w
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l'offerta di consulenza sulla gestione de-
gli investimenti finanziari e la capacita di
identificare i bisogni per la costruzione
di soluzioni personalizzate», osserva il
segretario generale Aipb. «La professio-
nalita del private banker si conferma
come primo motivo di scelta della banca
di riferimento per gli investimenti, men-
tre per la prima volta diminuisce la quo-
ta di chi la sceglie perché rappresenta
la banca storica di famiglia. 11 77% dei
clienti si dice complessivamente soddi-
sfatto del servizio, confermando trend
di crescita che osserviamo da ormai un
decennio. 1l dettaglio delle componenti
della soddisfazione ci segnala pero due
aree a cui prestare attenzione: rispetto ai
dati raccolti nel 2016 vediamo infatti lievi
segnali di discesa della soddisfazione le-
gata al referente dedicato e ai costi del
servizio. Un ultimo ambito da osservare
& quello della multicanalita del cliente,
che utilizza sempre di piu i touch point
digitali, soprattutto le App, per entrare
in contatto con la banca. Siamo quindi
di fronte a un cliente sempre pit infor-
mato e attento a tutto cio che riguarda la
propria situazione finanziaria e la propria
bancas.

E come sono variate le richieste della
clientela, alla luce di rendimenti obbli-
gazionari ancora molto contenuti? Come
cambia la propensione al rischio? «In un
contesto economico in cui le performan-
ce dei mercati SONO state messe a dLl-
ra prova dal perdurare di tassi bassi, i
clienti si stanno orientando verso fonti
di rendimento alternative», continua
Antonella Massari. «Dal punto di vista
della gestione degli investimenti osser-
viamo una crescente propensione dei
clienti a lasciarsi guidare dal proprio
professionista di riferimento nella scelta
di prodotti a maggior valore aggiunto.
Nei portafogli della clientela private au-
menta la quota di fondi e gestioni pa-
trimoniali, con una componente stabile
di azioni, impiegando una parte della
liquidita che erano soliti conservare a
scopo precauzionale. Questi fenomeni
sono piu evidenti sulle fasce di clientela
che hanno una disponibilita di patrimo-
nio maggiore, mentre nella composizio-
ne del portafoglio delle famiglie con un
patrimonio inferiore le stesse dinami-
che hanno un ritmo pit lento e rima-
ne una quota consistente di liquiditas,
«Rileviamo un’eterna lotta del cliente che
non vuole avere rischi, ma al tempo stes-
so cerca rendimentis, interviene Ambrosi.

«E inevitabile inserire fattori di rischio
minimi per riuscire a ottenere risultati
positivi. Il tutto rientra nella dialettica
del cliente con il banker che puo quindi
introdurre elementi di educazione finan-
ziaria, puntando a estrinsecare quelli che
sono gli orizzonti temporali dellinvestito-
re in rapporto a quelli dell'investimento.
Insomma, il risparmiatore deve diventare
investitore, ma il consulente deve essere
in grado di valutare, analizzare e spie-
gare l'impatto degli strumenti finanziari
che finiscono nel portafoglio del clientes.

MIFID II E FORMAZIONE

In questo scenario, poi, con il nuovo
anno entrera in vigore quella comples-
sa serie di norme che prende il nome
di Mifid II. «I private banker hanno gia
provveduto anche a informare la cliente-
la dell'entrata in vigore della nuova nor-
mativa», dice il segretario generale Aipb.
«Al contrario di quanto rilevato in alcune
indagini internazionali, dal nostro osser-
vatorio sulla clientela emerge che nel 75%

Mario Ambrosi,

presidente
Efpa ltalia

dei casi la clientela private italiana ne &
al corrente e nel 50% dei casi cita come
fonte dell'informazione proprio il private
banker. Sulla trasparenza dei costi, la
clientela private mostra gia un alto grado
di consapevolezza: 1'86% dei clienti di-
chiara di conoscere il costo complessivo
del servizio di gestione degli investimenti
di cui usufruisce e di questi il 54% di-
chiara di conoscerlo bene o abbastanza
bene»,

sLe case di investimento si sono attrez-
zate per essere compliant e per tracciare
le attivita dei banker nei confronti della
clientela in relazione anche alle fee ri-
chieste per l'intera attivita di consulenza»,
aggiunge Mario Ambrosi. «Dalle succes-
sioni agli eventuali finanziamenti per le
attivita imprenditoriali di famiglia, oltre
a tutta la parte previdenziale: il banker
dovri essere un consulente a tutto tondo
e chi non sara in grado di seguire questa
evoluzione rischia di uscire dal merca-
tor. E sul lato formazione per il banker?
«Come Efpa Italia abbiamo introdotto

quest’anno due nuove certificazioni che
vanno costituire i primi livelli di accesso
per un approccio completo alla professio-
ne», continua Ambrosi. «<La certificazio-
ne presuppone un cambio di mentalita
per chi vi si avvicina: € uno studio pita
completo rispetto alle consuete attivita di
un banker, e quindi serve a migliorare e
completare la formazione: insomma, la
pratica da sola non basta, ma serve la
teoria che la completi»,

RETRIBUZIONI E RECRUITING
«Occorre rilevare come i private banker
remunerati esclusivamente a provvi-
gione sono in continua e inesorabile
crescitas, spiega Mazzoni. «A fine 2016 il
numero totale era di 8.186, con masse
gestite stimate superiori ai 185 miliardi
di euro. Cioe il 21,3% del mercato com-
plessivo servitos.

Dalla raccolta netta 2016 si evidenzia che
gli operatori finanziari con una rete di
consulenti finanziari (private banker re-
munerati a provvigione) sono quelli pit
dinamici.

Tuttavia portar via clienti a una struttura
di private banking € sempre stato com-
plicato, per cui risultava piu facile fare
recruiting direttamente sui banker
con portafogli consistenti. Un’attivita che
perd ora sta diventando sempre pit diffi-
cile. «Ormai quasi tutte le banche private
fanno firmare patti di non concorrenza
e il settore diventa quindi sempre piu
ingessato», osserva Mazzoni. «Ormai
gia dai colloqui preliminari in fase di
recruiting, l'aspetto rilevante é capire
la possibilita per il banker di uscire e
a quale costo: in molti casi si viaggia a
1,5-2 volte il Ral, ovvero il reddito annuo
lordo. Senza contare i mancati premi. E
pit facile quindi andare a pescare tra le
reti di promotori, anche se in questo caso
$pesso i premi maturano ma vengono ac-
cantonati, oppure sono stock option che
maturano a fine carriera: strumenti che
quindi funzionano come i pattis.

TECNOLOGIA

Lindustria & legata alla figura del banker
come persona fisica, ma ormai anche in
questo campo la tecnologia sta entrando
di prepotenza. «Sicuramente ci sono alcu-
ne aree di business che si sono prestate
piu di altre a essere oggetto di innova-
zioni tecnologiche, come ad esempio il
sistema dei pagamenti, la circolazione
e condivisione di informazioni» spie-
ga Massari. « nostri studi raccontano  w
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| PROFESSIONISTI DELLA GESTIONE PATRIMONIALE Al RAGGI X
STRUMENTI DI FIDELIZZAZIONE PER BLINDARE IL PRIVATE BANKER

PATTO DI
NON CONCORRENZA

PATTO DI STABILITA
0 DURATA MINIMA

PATTO DI
PROLUNGAMENTO DEL
PERIODO DI PREAVVISO

PREMI IN DENARO
E STOCK OPTION

Il private banker si impegna o non esercitore delle atfivita in concorrenza
su un certo ferritorio (1 o pit regioni) per un certo periodo di tempo (da
12 0 24 mesi) dalla dota di cessazione del rapporto di lavoro. In cambio
riceve un'indennitd,/bouns che si aggiunge alla retribuzione annuale lorda.
Lindennita viene generalmente corrispostain 12/13 mensilita. Lindennita pud
anche essere liquidata in 2 rate semestrali posticipate, oppure in un'unica rata.
In caso di inadempimento & prevista una penale che pud anche essere pari o
due-tre volfe I'ultima retribuzione annuale lorda, ferme restando la risarcibilita
del danno ulteriore che dovesse derivare da fale condotta e la focolta dello
Banca di inibire, in ogni forma, anche con il ricorso o misure cautelari, ogni
perdurante comportamento che si ponesse in violozione anche uno soltanto
degli impegni assunti dal Dipendente con il patto.

Il private banker si impegna o non
lusciare la banca per un deferminato
periodo che solitomente varia da
1 a5 anni.
In combio riceve un'indennita che si
aggiunge alla retribuzione annuale
lorda. In caso di inadempimento &
prevista a carico del private banker
una penale che solitamente non &
maggiore dell'ultima refribuzione
annuale lorda,

Il private banker & obbligato ad
avvisare almeno 3/24 mesi prima
I'intenzione di losciare la banco.

In caso di inadempimento & prevista
a carico del private banker una
penale.

Il private banker riceve periodicomente
e/0 ad obiettivi raggiunti delle azioni
dello banca oppure un premio in denaro.
Questi premi vengono generalmente
dilazionafi nel tempo per tutelarsi in caso
di scioglimento derruppoﬂa di lovoro.

| piani di azionariato vengono spesso
adottofi dolla refi di pf quotate (come
Azimut, Banca Generali e Mediolanum)
come forma di incentivo per fidelizzare
i propri promotori.

Private Banker
{Client Advisor-Relationship Manager)

PRO 0 0
. Gestisce la clie_melu_ fucolt?sn' dglln .
Junlor bunca (con patrimoni superiori ai 500

milu euro) e sviluppa nuova dientela.
Ricopre questo ruolo da non pib di 5
anni e quindi non ha un portafoglio
dlienti fidelizzato.

46-66
mila euro

0.0.1-Q.0.2

0%-50%
+ benefit di utilita personale e familia-
re (previdenza integrafiva, assistenza
sanitaria)

Private Banker
(Client Advisor-Relationship Manager)

Gestisce la clientela facoltosa della
banca e possiede un portafoglio clienti
consolidato e fidelizzato fra i 40 e i 60

milioni di euro.
Lavorano nel private banking da alme-

62-110 mila euro
0.0.3-0.0.4

0%-100%
+ benefit di utilita personale e familia-
re (previdenza infegrativa, assistenza

Senior Private Banker
{Client Advisor-Relationship Manager)

no 10 Lavorano nel private banking da el
almeno 10
Gestisce la clientela facoltosa della 0%-100%

banca e possiede un portafoglio clienti
consolidato e fidelizzato frai 60 e i
100 milioni di euro.
I migliori hanno portafogli superiori
@ 100 milioni di euro e coniratti od
personam.

80-250 mila euro
Q.D.4-Dirigente

+ benefit di utilita personale e familia-
re (previdenza integrafive, assistenza
sanifaria)
+benefit riconosciuti a livello individua-
le quali alloggi e/0 autovetture

A ORDA

JIAR
O VARIAR

La refribuzione annuale lorda del pro-
mofore finanziario varia da 80 a 300
mila euro in base al portafoglio clienti
gestito (da 20 a 100 milioni euro) e
alla reddifivita dello stesso.
Non esiste un tefto massimo: i migliori
pf italiani possono avere retribuzioni
superiori anche a 500 mila euro.

Team Manager
{Team Leader- Responsabile Unit)

Coordina 3-6 private banker al fine di
raggiungere gli obiettivi fissati dalla
banca.

90-250 mila euro

0%-100%
+ benefit di utilita personale
e familiare

La retribuzione annuale lorda del
promotore finanziario Team Manager
varia da 100 a 300 mila euro in
base al numero di pf coordinati e dal

generale. Alcune volte possiede
anche un portafoglio personale.

+ benefit riconosciufi  livello indivi-
duale quali alloggi e/o autovetture

Possiede anche un portafoglio persona-| 0.D.4-Dirigente | + benefit riconosciuti a livello indivi- : ;
le superiore ai 50 milioni di euro. duale quali alloggi e/o autovetture Nup:::i{sﬂgl:lnn?ei:ﬂ: #1?:?;;:{0.
Coordina pit unitd di private banking 0%-100% La retribuzione annuale lorda del
in una o piis regioni e cura fufti gli 120-250 mil 0%-100% promofore finanziario Area Manager
Area Manager aspetti commerciali e organizzativi in N o0 + benefit di utilita personale varia da 160 a 400 mila euro in
{Responsabile di Area) stretta colloborazione con la direzione Diigente e familiare base al numero di pf coordinati e dal

portafoglio tofale gestito.
Non esiste un tetto massimo.

Fonte: MAGSTAT (www.magstat.it) — “Il Private Banking in Italia” — £d. 2017

pero di un'offerta digitale ancora poco
matura. Gli operatori stessi ne sono con-
sapevoli e hanno dato avvio a cantieri de-
dicati alle innovazioni. I maggiori investi-
menti sono rivolti da un lato allo sviluppo
delle piattaforme a supporto del private
banker nella gestione dei clienti, attra-
verso sistemi automatici di alert, health
check, analisi di portafoglio e delle per-
formance; dall’altro lato gli investimenti
saranno dedicati alla riprogettazione del-
la customer journey digitale per migliora-

re l'esperienza del cliente nella relazione
con la bancar. Anche perché i nuovi Hnwi
sono ormai «tech» e quindi propensi, co-
me rileva Capgemini nel suo report, ad
abbracciare il cosiddetto hybrid advice,
modelli ibridi di consulenza patrimoniale
che uniscono strumenti digitali e livelli
d'interazione umana e che hanno quindi
lo stesso valore di quelli offerti dai wealth
manager.

«All'inizio di questo rapporto, quando
vengono delineati gli obiettivi finanziari

terzi della popolazione di Hnwi (60,2%)
preferisce lavorare direttamente con un
wealth manager», spiegano gli esperti di
Capgemini. «Una volta che la relazione
evolve nella fase dedicata al reporting
delle performance e alla correzione di
eventuali azioni, la preferenza per l'in-
terazione diretta con i wealth manager
scende al 37,5%, contro il 42,7% a favore
di modelli ibridi e il 19,7% a favore di
soluzioni automatizzates. [P
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BESTPERFORMING (-

Le masse gestite dalle _
principali strutture [

di private banking in Italia%ee g N %

MASSA GESTITA MASS A VARIA- MUGREY RESPONSABILE
AL 30/06/2017 AL 30/06;" ZIONE % I'INGRESSO
(MIn di Euro)
Fideuram Intesa Sanpaolo PB 153.500 137.300 11,80 500000 Paolo Molesini
Unicredit Network Private Banking Italy 63.500 nd. Salvatore Pisconti
90.292 -3,89

Cordusio Sim 23.000 500,000 Paolo Langé
Banca Generali 52.100 43.600 32,95 nd. Gian Maria Mossa
Allianz Bank Private 43.000 37.900 13,46 nd Paola Pietrafesa
Ubi Top Private 35.400 32.439 9,13 1000000 Riccardo Barbarini
Ubs Europe SE - Succursale Italia 34.800 31.700 9,78 nd Fabio Innocenzi
Banca Aletti 34.600 33.300 3,90 1000000 Maurizio Zancanaro
Bnl-Bnp Paribas Private Banking 33.322 31.645 5,30 personalizzata Giampietro Giuffrida
Deutsche Bank Wm 2.000.000 Roberto Parazzini
Deutsche Bank PB 31.800 31.000 2,58 250.000 Sandro Daga
Deutsche Bank Priv. Adv. Unit F&F nessuna Federico Gerardini
Credit Suisse 26.000 19.000 36,84 nd Stefano Vecchi
FinecoBank 24.000 20.000 20,00 500000 Carlo Giausa
Banca Esperia 18.809 16.730 12,43 personalizzata Andrea Cingoli
Banca Mediolanum Divisione PB 17.457 14.651 19,15 500000 Massimo Doris
Credem Private Banking 17.200 15.900 8,18 500000 Alessandro Denti
Ersel 14.900 14.200 4,93 nessuna Federico Taddei
Banca Patrimoni Sella & C. 11.000 9.274 18,61 nessuna Federico Sella
Kairos Julius Baer 10.825 8.326 30,01 1000000 Paolo Basilico
Banca Euromobiliare 10.800 9.800 10,20 500000 Giuseppe Rovani
Azimut 10.500 8.500 23,53 nd Paolo Martini e Silvano Bramati
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BANCA MASSA GESTITA MASS: TA  VARIA- SOGLIA

AL 30/06/2017 AL 30/ )16 ZIONE % D’INGRESSO

(Mln di Euro)
Crédit Agricole Italia 10.412 10.160 248 500000 Valerio Bottazzoli
Bper Private Banking 9.546 8.848 7.89 500000 Francesco Altilia
Banca Intermobiliare 8.710 10.556  -17,49 500000 Stefano Grassi
Banca Sella PB 8.200 7.096 15,56 300000 Leonardo Cervelli
Nextam Partners 6.400 4600 39,13 personalizzata  Carlo Gentili
Banca Leonardo 5.800 5.300 11,32 500000 Gianluca Attimis
Banca Finnat Euramerica 5733 4668 22,81 nd Arturo Nattino
Banca Profilo 5.609 4,662 20,31 nd Mario Aragnetti Bellardi
Cassa Lombarda 4968 4,603 7,93 500000 Andrea Jesi Ferrari
Banor Sim 4,000 3.600 1,11 nd Massimiliano Cagliero
Banca Ifigest 3.100 2.335 32,76 nd Francesco Cosmelli
Banca Albertini Syz 2.869 2727 5,21 nd Alberto Albertini
Banca del Piemonte 2,304 1.921 19,94 500000 Carla Venesio
Cfo Sim 1.600 1.300 23,08 1000000 Massimo Maria Gionsoi
Edmond de Rothschild 1.500 1.400 7.14 500000 Paolo Tenderini
Indosuez Wealth Management** 1.074 400 168,50 1000000 Luca Caramaschi
Frame Asset Management 1.010 950 6,32 personglizzata Michele De Michelis
Fia 970 940 3,19 250000 Marco Caldana
Anthilia Capital Partners 910 851 6,93 250000 Gianni Piazzoli
Zenit Sgr 600 699 -14,16 1000000 Marco Rosati
Gruppo Montepaschi* nd 24,100 - nd Eugenio Periti
JpMorgan nd nd - **1500000 Riccardo Pironti di Campagna
Schroders Wealth Management nd nd - nd Giuseppe Marsi
Goldman Sachs nd nd personalizzata  Alberto Cirillo
Banca del Fucino nd nd 500000 Salvatore Pignataro
Lombard Odier nd nd nd Massimiliano Sorbi

| dati sono stati forniti dalle singole societa. - Le masse gestite sono in milioni di euro
* Masse gestite a fine 2015
* include ativita di leverage
=** dollari
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