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INTERVISTE
IL PERSONAGGIO | T o

ANTONELLA MASSARI,

SEGRETARIO GENERALE, ASSOCIAZIONE ITALIANA PRIVATE BANKING

“E tempo di rinnovamento
anche per il settore private”

CON UNA RICCHEZZA GESTITA DI 792 MILIARDI, LINDUSTRIA CONTINUA A CRESCERE. ELO FA
AFFRONTANDO UNA SERIE DI SFIDE INNOVATIVE E NORMATIVE DA NON SOTTOVALUTARE.

c mase del private banking, of opg, reppreentans
ik circa un terzo del PIL itahiano. B le cifre conti-
nuano @ creecere, tnmeetre dcpu tnmoestre. Gl ulti-
rmu dats, fermm ol terzo trimestre 2017, pnr]:ma i un
suments delle mase in gestione dell'1, 2% nspetto ol
perioda precedente ¢ con un valore camplesa vo della riechezza
geatitadi 792 mili ardi di cures "Un nizultato poativeche & frutts
dadell andamentofavore valedeimerc atichedella raccolta netta,
che ]1:.]:01'1:10 al settoreeirea 5 miliardi di nuow ::ss:t"_ ceordize
Antonclla Wassar, s:g:'r_‘ia:riu grru:ra]c dell' AIPE. L sumenta 2
train ate Eopr attuttodal compar iy asdeurativoe d:zquu:]lugpzﬁh:{
grazc alla gpintadel fondi comuni di investimento
D' altronde il private banking italianc & stato capace neghi ennd
i :cmquis't:u'r_' 1'56% del 1]'\}1]’1.0 neteato di ofedments, guota
com dstente soprattutto se paragonata ad altn mercat matun come
quello det Pacd eurapet {62%)e il Nord America{43%). "Tuttavia,
1 rargini di creseita sono encora ampi ¢ le mepgon oppartunata
d trovano daun lato nella diffudone del servizio di consulenza
evoluta, che od ag@' r:u:l:ug]ic il 124 delle masse n'spcttu al 19%
redismente nel resto del mondo e dall altre nell utilizzs & una
]:1'1'.1 raffinata p’uﬁ] amone della clientela, che Py arricchira con
la grande quantith di dati deatrutturat che ono 2 digpodzione.
Un'sccurate profilas ane della dientela muta nel nconoecimento
dei bizagni e nell'indinzzo di un'offerta sempre pin tagliate aulle
reali ::sigrnz: dellaclientela L]npmc:ssul:h: :l:cump’:ngn:!tud:nm
rrn'g]l'cm: utilizn della t:cru:]l:ré 2 aiuta il banker a liber are termpo
pcr]c attivitd :lrnnggjlcr: valore agémtu". offerma Whesar

Sfide high tech (e non solo)

Ol sono tante le sfide all orizonte per dl settore del private
banking da MiFID 114l innovazione teenalogiea, dalla madifi-
cadel ruslodel consulente all ' mimentode roba-advizar. Eppure
peril mgretano generale A TPE il scgmento & pronto atener testa
Anz, 1'innovazone ¢ impurt:ml\: anche per il e ttomre pn'\.l:dr:”,

dice Maszsan. ""Pur cssendo un settore ‘in salute’ ¢ nonostante 1

reultati positivi degli ultimi annd, 'indu gtrianon pudacconten-
tarsi ma & chismata ad un continuo nnnovemento per stare a
paszo con un contegoche cambia rapidamente. Unc eempio su
tutti o Q.L:lrdﬂ'r:quLincm: tccnola‘@'c:g J'ndizpc:ns:zl]']c por poter
offrire un &ovizio sempre pitt qualificate al elionte. A queds
propasita Larcache offreil meggor potenziale di sviluppoeche
pud portare i maggion benefici in termind di qualit del servize
offerto & proprio quella dell'interazione tracliente ¢ banker”

Private banker o robo-advisor?
5 le plattaforme digitali reodeno dungue efficiente la gestione
delle attivitd di back-office  migliorano 'cgpenenza del cliente,
nelle occad ond di contatta con la propria bancac condl propriore-
fu'r_‘nh:_ alla ﬁr_‘smtcmpo]:lr\:ccntc q:u'nh alla nascitader roba-a-
du]ls.\:r, ad csx‘_‘rn]:u'o_ non ambra destare molte prcu\:l:upaz‘.‘icuﬁ
""Dallenostre neerche emerge che le prime ahili i ntenuteimpor-
tanti dal private banker sono la copacith di interpretarc i bisogra
finanzari ¢ non finanzian o la caporith di assatere il cliente, tutt
agpetti che n guardano drettamente larelazione e che difficilmeon -
te posgona cesere intermediati daunamacchina. Anchedalpunts
ch vigta dell aclientels 1 l:ri\.l:ntc banker a conferma un punto ch
rferiments fandamentale: continua ad eseere il primo canale &
contatto con la banca ed anche il primo motivo per cut il cliente
la sceglic come principale per | propri investimentl. A questo @
aggunge che a fronte del 46%dei clienti private cheha gid eentitn
parlare del erviziodi roba-adviser y, ealoal 2606 valuterchbel ' op-
portunit difar neor mnel cam inew il costodel servizo prvate
diventasse trappo oncram”, gpicga Antonclla Massard

Il cliente, insmmma, continua a preferire un contatto di-
etto, un referente dedicatac e aprace i Eu]'d:!r]u Scrpr:lﬂmtu
di quests tempd. “Cluest'anno of aspettiame un ntorno della
valatilith. Per quests motive, uno dei principali ohicttiv degl
operatori sard quellodi duseire od offiancarc e guidare il cliente
offinché non ga tentato a disinvestire nel momenti di rendi-

menti bossio negativi ™. -]
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IL RUOLO
IL private banker
si conferma

un punte di
riferimento
fondamentale:
continua ad
essere il primo
canale di contatto
con la banca e
il primo maotive
per cui il cliente
la sceglie

per i propri
investimenti.
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