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Tendenze. Volumi in crescita ma il settore € in trasformazione

[1 virus non taglia 1 portafogli

Daniela Russo

resce il portafoglio della
clientela dei private banker
inltalia. Trasettembre 2019
elostessomesedel 2020, in-
fatti, si registra un incremento del-
I'1,9%, convolumiche passanoda 862
miliardidieuroa879. Dalle piti recenti
rilevazioni Aipb,I"Associazione italia-
naprivate banking, emergecheil set-
tore harecuperatoilivelli del 2019.

Ma l'industria private ¢ in piena
trasformazione. Da un lato la spinta
versol'adozione distrumentisempre
piti tecnologici e digitali, dall’altrola
sfidadelle competenze e delle profes-
sionalita, che sitraduce in formazione
continua peribanker e in nuovimo-
delli di collaborazione e dialogo con
specialisti esterni.

Uomo, over 74, non attivo. A dete-
nere lamaggior parte dellaricchezza
affidataal private banking sono so-
prattutto uomini (rappresentano il
64% del totale), di eta avanzata: gli
over 74 pesano per il 32,5%, seguiti
dalle classi 65-74 € 55-64 anni che
rappresentanoa parimeritoil 22,5%
della clientela. Nel 39,8% dei casi si
tratta di individui non attivi, mentre
rientra nella categoria dirigenti-im-
piegatiil 21,3% degliinterlocutori dei
banker. Gli imprenditori sono il
18,6% del totale. «Secondolerileva-

zioni di Aipb - sottolinea Federica
Bertoncelli dell’ufficio Studidell’As-
sociazione - le famiglie benestanti
sono circa il 4% dei nuclei registrati
dall’Istat € possiedono circa il 30%
dellaricchezza finanziaria investibi-
le, pari a 1.150 miliardi di euro. La
quotaservitadal privatebanking éin
lenta ma costante crescita, soprattut-
tonelle fasce patrimoniali piti eleva-
te, e appartiene in prevalenza a uo-
mini di etaavanzata e non pili attivi».

Competenze e tecnologia, le sfide
perun mercato che cambia. Il profilo
dellaclientela, pero,non deve trarrein
inganno. Anche per il private banking,
il Covid-19 rappresenta una sorta di
spartiacque travecchie nuovimodelli
diimpresa, unacceleratore ditenden-
zeincorso. A delinearle sono 24 ope-
ratoridel settore, associati Aipb, coin-
volti nell'indagine “Il futuro del Priva-
tebanking:leadership, talenti e inno-
vazione”, condotto con Strategy &.
Digitalizzazione e capitale umano,
tecnologie e competenze: queste le
priorita per potenziare l'offerta e di-
ventare unhubdiservizifinanziarie
patrimoniali. Il 60% del campione
considerala spintatech prioritaria per
riconfigurare i modelli di servizio,
puntandoin particolare su digitaliz-
zazionedel servizio stesso (63%)e dei
processi(42 percento). Peril 40% de-
gliintervistati, invece, sonole compe-

tenze la vera priorita, con focus su
nuove capacitarelazionalia distanza
(25%) e abilita di uso e gestione di
strumenti informatici evoluti(21%).1n
questo scenario, cambiano anche le
figure professionali pitiricercate.
Nei prossimi tre anni, secondo l'in-
dagine, sarannoagentiespecialistinon
finanziari, mentre diminuiranno le ri-
cerche di figure per la direzione com-
merciale e le attivita di marketing.
L’evoluzione delle professionalita
emerge sempre pill come unarealta in
atto, guidata dalla collaborazione con
specialistiesterni, considerata“utile”da
un banker su due. Lo rileva ancora lo
studio“TI Private Banking el'evoluzione
delle professionalita:il puntodivista dei
bankers”, che ha coinvolto private
banker e consulenti finanziari dei soci
Aipb.Laclientela private —comeemerge
dallaricerca - presenta esigenze com-
plessedigestione, protezione etrasmis-
sionedel patrimonio.Siaspettadirice-
vereunservizio personalizzato. Lacon-
divisione dicompetenze specialistiche
convince i banker e i consulenti che
I'hanno testata, perché porta valore al
cliente, lofidelizza e qualificail referente
per gliinvestimenti. Tuttavia, bankere
consulentisegnalanoche peraumenta-
reillorocommitmentmancauntassel-
lo: una collaborazione basata sul rag-
giungimento di obiettivi e risultati.
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Il capitale umano nel private banking

PENSANDO Al PROSSIMI 3 ANNI COME PENSA CAMBIERANNO GLI ORGANICI DELLE UNITA
PRIVATE IN TERMINI DI RISORSE UMANE?
M DECRESCE  [WRIMANESTABILE [l CRESCE

Direzione commerciale Specialisti non finanziari
13% 58%
Private banker dipendenti Marketing

Private banker agenti Funzioni d controllo
83% 33%

I

Investment center Governo operativo

33% 17%

IL GIUSTO EQUILIBRIO TRA TECNOLOGIA E COMPETENZE NEL NUOVO SCENARIO POST PANDEMICO
Orientamento degli investimenti per riconfigurare i modelli di servizio del Private Banking

TECNOLOGIE

COMPETENZE

Fonte: AIPB Associazione italiana private banking
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