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Il presidente di Aipb traccia le linee per il nuovo modello di consulenza evoluta

COSI DEVE CRESCERE IL SETTORE

Piti confronto con le istituzioni. E investitori pit1 consapevoli

D1 FABIO INNOCENZI*

Ilinterno del sistema ban-

cario italiano, il Private
Banking mostra di contribu-
ire in modo significativo alla
generazione di ricavi ricorren-
ti, accompagnati da un basso
assorbimento di capitale. Nel
2016, a fronte di ricavi da ri-
sparmio gestito del sistema
pari a 8, 9 miliardi di euro. il
Private Banking ha contribu-
ito con 3,7 miliardi di euro,
questa componente rappre-
senta il 70% dei ricavi totali
dell'industria Private e solo
il 12% dei ricavi del sistema
bancario italiano. Una proxy
del basso assorbimento di ca-
pitale pud essere considerata
la quota degli impieghi sul
totale della raccolta diretta e
indiretta, tale rapporto risul-
ta pari al 4% nel Private
banking contro il 59%
del sistema bancario.
I1 Private Banking
gestisce a oggi un
quarto del totale della
ricchezza finanziaria
del Paese (circa
800 miliardi
di euro su
4 mila mi-
liardi) rife-
ribile a ri-
sparmiatori
che hanno
portafogli
ampiamen-
te diversifi-
cati e senza
esigenze di
immediata
liguidabili-
ta. Patrimoni
quindi adat-

ti per investimenti di
medio ¢ lungo periodo,
ideali per finanziare
i progetti di sviluppo
delle imprese. Va inol-
tre sottolineato che un
terzo degli asset della
clientela in gestione ap-
partiene a |mprend|tor|
un dato che valorizza il
duplice ruolo che il Pri-
vate Banking & in grado
di svolgere: da una par-
te fornire un supporto
per la preservazione e
crescita della ricchez-
za familiare, dall'altro
accompagnare 1'im-
prenditore nelle diver-
se scelte tra assicurare
la continuita aziendale,
perseguire la crescita o
massimizzare i benefi-

ci della discontinuiti.
Per poter attivare

il circolo virtuo-

50 tra risparmio

delle famiglie

Private italiane e finan-
ziamento della piccola
media impresa, e quindi
favorire lo sviluppo
dell’economia
italiana, credo
sia necessa-
rio I'allarga-
mento della
gamma di
strumenti

ricordato di re-
cente al nostro
Forum an-
nuale. Aipb si

rende disponibile ad aprire un
tavolo con produttori ed emit-
tenti con l'obiettivo di favorire
una migliore conoscenza della
clientela Private perché possa-
no essere sviluppati prodotti,
strumenti e soluzioni in gra-
do di soddisfare le esigenze di
investimento di questo target
di clientela. Cosi come ¢’e da
parte nostra interesse anche a

a dispo-  un confronto con il Regolato-
sizione. re per ragionare sull’oppor-
Su que- tunitid di individuare meglio
sto fron- le caratteristiche distintive
te, come ho  della clientela private. Questa

distinzione & resa possibile
anche dalle caratteristiche
del servizio Private che pud
affiancare il cliente con una

consulenza evoluta. Centrale
nell’offerta di questo servizio
& naturalmente la figura del
private banker, che rappresen-
ta I'ultimo anello di un proces-
so strutturato che dall’analisi
degli scenari arriva fino alla
costruzione dei portafogli: per
questa via il banker contribu-
isce efficacemente alla crea-
zione di una cultura finanzia-
ria pit solida nella clientela,
accompagnandola in scelte
consapevoli e coerenti con i
propri obiettivi di vita, Per-
ché si affermi sempre pii con
successo un modello di consu-
lenza evoluta, Iinterlocutore,
ovvero il cliente, deve essere
provvisto delle necessarie

conoscenze finanzia-
rie che gli consentano
di apprezzare il valore
aggiunto del servizio
offerto. Consapevole,
inoltre della centralita
per lo sviluppo del Pa-
ese del rafforzamento
dell’educazione finan-
ziaria, Aipb pensa sia
utile promuovere al-
cune iniziative come
allargare al nucleo fa-
miliare, in particolare
ai figli adulti dei clienti
Private, un programma
di formazione sui temi
di protezione e trasmis-
sione del patrimonio,
piuttosto che immagi-
nare un programma di
formazione finanziaria
specifico per gli im-
prenditori, da disegnare
in collaborazione con le
Associazioni di catego-
ria rilevanti, attraverso
cui approfondire le si-
nergie possibili tra obiettivi
di salvaguardia del patrimo-
nio familiare ¢ opportunita
di finanziamento per lo svi-
luppo dell’attivita imprendi-
toriale. Credo, insomma, che
il combinato disposto tra un
maggiore dialogo e confron-
to con le Istituzioni e un pit
proattivo stimolo all’'educa-
zione finanziaria delle fami-
glle popl’e\eﬂl‘l un 1mpegrm
imprescindibile per la nostra
industria e per la nostra As-
sociazione, perché il Private
Banking italiano possa espn—
mere al meglio tutte le proprie
p()lel‘llld'lld‘ con beneficio di
tutti: dei clienti, dell’econo-
mia, degli stessi operatori.
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