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Non solo gestori
tiplicano
Servizl e proposte

Sl MO

per una clie
CON NUOVI b

E centrale il rapporto fiduciario con il consulente
al quale pero sono richieste piti specializzazioni
per poter seguire anche le questioni successorie,
i passaggi generazionali ed altre materie delicate

SANDRA RICCIO

1 settore del Private

Banking & in continua evo-

luzione del modello diser-

vizio offerto per soddisfare

- ma anche anticipare - bi-

sogni pitt complessi di
clienti piu consapevoli.

Tale evoluzione sta spostan-
dol'offerta da una gestione pu-
ramente finanziaria dei porta-
fogli verso una concezione piti
avanzata di servizio in grado
di guardare all'intero patrimo-
nio della clientela. In questo
nuovo contesto rimane centra-
le la relazione fiduciaria tra
cliente e Banker. Nel frattempo
cresce pero sempre di piti la
specializzazione richiesta ai
professionisti Private. Negli ul-
timi anni, le esigenze di clienti
e imprenditori Private sono,
infatti, diventate sempre pil
sofisticate e questo ha portato

con sé l'esigenza di gestire una
maggiore complessita e una
piti elevata articolazione di bi-
sogni nella tutela e pianifica-
zione dei patrimoni. Temi co-
me la pianificazione finanzia-
ria e l'ottimizzazione finanzia-
ria e successoria sono, di con-
seguenza, emersi traquelli piti
seguiti dai Banker nella forma-
zione durante il proprio per-
corso professionale e negli ag-
giornamenti seguiti per la pro-
pria attivita. Uattenzione é an-
che sumaterie come il family
business e la gestione del pas-
saggio generazionale, insieme
alla centralita dell'asset alloca-
tion e alle materie relative alle
tecniche di gestione del porta-
foglio. Sono questi alcuni dei
corsi di specializzazione piu
seguiti dai professionisti del
settore per poter arrivare a una
preparazione piti rispondente

Ntela
sognl

alle esigenze della clientela. A
dirlo & un sondaggio effettuato
da Aipb, I'Associazione Italia-
na Private Banking, che hain-
terrogato i Banker sul tema.

Intanto il Private Banking
rimane un settore molto at-
trattivo periPrivate Banker e
i per i consulenti Private. «Il
loro numero aumenta costan-
temente (circa 16000 nel
2018) a fronte diuna produt-
tivita che si mantiene costante
nel tempo, intesa come la quo-
ta di nuova ricchezza acquisi-
ta mediamente da ogni pro-
fessionista nel periodo dirife-
rimento — spiega Antonella
Massari, Segretario Generale
Aipb, I'Associazione Italiana
Private Banking -. Nonostante
la crescita del mercato servito
dal Private Banking, la sua
quota di mercato si &€ mante-
nuta costante attorno al 60%
dellaricchezza totale delle fa-
miglie benestanti italiane. Di
conseguenza, per Private
Banker e consulenti privatele
opportunita di ulteriore cre-
scita non mancano». —
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REUTERS
Una suggestiva immagine della Borsa di Francoforte, una delle principali nell'Unione europea

S04 60% 16.000

Miliardi di euro: La quota di mercato Il numero complessivo
¢ il totale gestito sulla riechezza totale di banker
dal settore Private delle famiglie italiane e consulenti Private

a settembre 2018 benestanti in Italia
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