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«Piv vicini dlle imprese di famiglia»
Unicredit-Cordusio fianco a fianco
con le aziende del territorio ligure

Ester Citton, responsabile Nord Ovest
di Cordusio: «Grazie al nostro

presidio sul territorio possiamo
accompagnare ogni giorno i clienti»

Achille Perego
LA SPEZIA

N TESORO di 31,5 miliar-

di. E quello rappresentato

dal portafoglio private del-
la Liguria che, in base agli ultimi
dati AIPB (Associazione Italiana
Private Banking), si conferma un
territorio importante per questo
mercato. Ma la Liguria & una re-
gione significativa dal punto di vi-
sta economico anche per il tessu-
to delle sue aziende familiari. Se-
condo la decima edizione dell'Os-
servatorio AUB — lanciato da Uni-
Credit-Cordusio, insieme con
PAIJAF (Associazione italiana
delle aziende familiari) e 'Univer-
sita Bocconi — qui si contano in-
fatti 169 imprese con un fatturato
superiore ai 20 milioni, pari al
60,6% delle imprese del territo-
rio. Un’incidenza, seppur legger-
mente inferiore alla media nazio-
nale (66,3%), che evidenzia come
in Liguria le aziende a controllo
familiare siano ’assetto proprieta-
rio pitt diffuso.

«LA LIGURIA ¢ un’area per noi
molto importante - spiega Ester
Citton, Responsabile della sede
Nord Ovest di Cordusio Sim, so-
cieta di Wealth Management in
Italia del gruppo UniCredit —.
Grazie al nostro presidio sul terri-

torio siamo in grado di accompa-
gnare ogni giorno da vicino i no-
stri clienti verso le migliori scelte
strategiche, supportandoli con
un servizio di consulenza comple-
to che va ben al di 1a della sola ge-
stione finanziaria. Il nostro obiet-
tivo — aggiunge Citton —, & quello
di essere sempre pill un partner
strategico per le piu grandi fami-
glie imprenditoriali del Paese, in
grado di preservarne e accrescer-
ne i patrimoni e di interpretare
per loro i cambiamenti del merca-
to. Siamo un partner di riferimen-
to per le famiglie facoltose della
Liguria e forti delle sinergie da
sempre sviluppate con il gruppo
UniCredit possiamo offrire loro
una consulenza sempre piit sofi-
sticata e personalizzata».

CORDUSIO segue i clienti im-
prenditori e le loro famiglie of-
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* CONSULENTA
COMPLETA
AGLI ISCRITTI

Il gruppo
punia su una
programma-
zione
strutturata
«per
affrontare
fuesto
momento
telicato»
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frendo loro supporto anche in ma-
teria di passaggio generazionale.
«Si tratta di un aspetto delicato —
spiega sempre la responsabile del-
la sede Nord Ovest - che noi af-
frontiamo in maniera strategica,
attraverso una fase di analisi e
una di ascolto, a seguito delle qua-
li si valutano insieme al cliente i
passi da compiere in modo da ef-
fettuare una pianificazione del pa-
trimonio coerente con gli obietti-
vi da lui indicati. Inoltre, per of-
frire alle famiglie di cui curiamo
gli interessi un servizio ancora
pit completo, mettiamo a loro di-
sposizione anche le competenze
degli specialisti di Cordusio Fidu-
ciaria».

IN LIGURIA molte aziende han-
no gia affrontato il passaggio ge-
nerazionale (il 73,5% delle azien-
de liguri & gia in seconda genera-

ALLA BASE
CI SONO
| NUMERI
Tra i ‘motori’
della regione

In Liguria si contano 169
imprese, con un fatturato
superiore ai 20 milioni, pari
al 60,6% delle imprese del
territorio. Un'incidenza,
leggermente inferiore alla
media nazionale (66,3%)

Uno sguardo
volto al futuro

Molte aziende hanno

gia affrontato il passaggio
generazionale: il 73,5%
delle aziende liguri € gia

in seconda generazione o
successive, contro il 54,4%
della media nazionale

zione o successive, contro il
54,4% della media nazionale),
processo che vedra coinvolto un
buon numero di imprese familia-
ri anche nei prossimi anni (circa
43 all’anno secondo I'Osservato-
rio AUB).

«Crediamo che una programma-
zione strutturata per tempo sia
fondamentale per affrontare que-
sto momento cosi delicato nel mi-
gliore dei modi e senza trascurare
alcun dettaglio — conclude Citton
—. Studiare un assetto patrimonia-
le per Cordusio significa avere
una visione unitaria del patrimo-
nio, ascoltare le volonta delle fu-
ture generazioni e infine interpre-
tare le capacita personali e le incli-
nazioni dei singoli eredi. Questo
metodo accurato ci consente di in-
dividuare le soluzioni piti adatte

per i nostri clienti».
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