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L’intervista. Andrea Ragaini. Il presidente dell’associazione ( Aipb): «Attirare
i giovani talenti, diffondere il valore della gestione del risparmio, facilitare
e ampliare I'accesso al mercato dei capitali privati sono le priorita»

«lIl private banking
¢ un valore aggiunto
per I'intera collettivita»

Maximilian Cellino

ttirarei giovani
talentiversoil
private banking,
affermaree
diffondereil

valore della gestione del risparmioin
modo da far conoscere sernpre
meglioal pubblico eal regolatorela
nostraindustria e il valore aggiunto
che una gestione professionale puo
generare per l'intera collettivita;
facilitare eampliare’accessoal
mercato dei capitali privati, dove &
possibile fare davvero la differenza
perilsistema-Paese». Andrea
Ragaini mettein filale tre priorita
principali che caratterizzano le linee
guida del mandatoappena assunto
alla guida dell’Associazione italiana
private banking (Aipb): punti cardine
per promuovere ulteriormente un
segmento fondamentale, quello della
clientela con patrimoni finanziaria
partire da soomila euro, che pur
rappresentandoappenail 2,6% delle
famiglieitaliane vale in realta il 36%
dellaricchezza investibile ecircail
50% diquellaimpiegata. Eil cui
dinamismo e confermato dal fatto

che nel private bankingla raccolta e
cresciuta loscorso anno a velocita
tripla rispettoaglialtricanali(11,5%
contro 4,1%), facendo confluire verso
gliinvestimentiI’'80% dei nuovi
flussi paria 49 miliardi.

Una platea, quella della clientela
privata, composta peril 30%da
imprenditori, con una cultura
finanziaria quindi piti elevata della
media, mache soprattutto godediun
innegabile vantaggio soprattutto in
un periodo complesso come quello
cheimercati stannoattraversando.
«Inostri clienti - spiega Ragaini inun
colloguio a tutto campo conll Sole 24
Ore - possono permettersi diavere
pil1 pazienzarispettoaglialtrie
questo facilita 'adozione di scelte
finanziarie coerenti con i propri
obiettivi di lungo periodo: la
differenza sta tutta qui».

Questa caratteristica dipende dal
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di Banca Generali.

o Dallo scorso aprile
‘ ha assuntoanche
r la presidenza di Aipb

fatto di avere maggiori disponibilita
economiche o€ una conseguenza
dell'approccio di investimento?
Credo che sia statain gran parte
indotta dal modello diservizio
offerto dall'industria del private
banking. Questo é evidente nella
costruzione del portafoglio: un
percorso che cliente e private banker
studiano insieme, valutando giain
partenza eventuali scenari positivie
negativi. Eunpo’ come quandosiva
in montagna e si & consapevoli che si
dovraaffrontare unaferrata
particolarmente dura, masi e pronti
proprioperchécisi e preparatie
quandocisitroveradi fronte alle
difficolta nonsirinunceraa
proseguire, sapendo che dopo ci
attende una baita meravigliosa. La
gestione professionale del cliente
rappresentain questo senso il nostro
principale punto di forza.
Lapazienza garantisce quindiun
vantaggio in fasi di mercato difficili.
Gli obiettivi strategici di medio-lungo
periodo restano gli stessi: puo variare
lastrada per raggiungerlimanonla
meta finale, e l'errore principale e
continuare a effettuare cambi tattici,
perché questo atteggiamento e
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Crescita a tripla velocita

Patrimoni gestiti in Italia dal private banking e dagli altri canali.
Dati in miliardi di euro, variazioni % calcolate rispetto a inizio anno.
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sempre penalizzante nel medio-
Iungo periodo. La pazienza aiuta
l'investitore a evitare liquidazioni
emotive deipropriassetin
situazioni di mercato come quella
che stiamo vivendo.

Un approccio simile puo rivelarsi
prezioso anche per gli investimenti
privati. Quale atteggiamento hanno
ivostri clienti di frontea questa
classe di investimento sempre piti
diffusa anche al di fuori dei soggetti
istituzionali?

L’investimento paziente puolegarsi
bene molto bene a una parziale
diversificazione in questo genere di

6 INVESTITORI «PAZIENTI»
L'approccio dei clienti
private aiuta a evitare
liquidazioni emotive dei
propri asset nelle fasi
di mercato piu difficili

TRIPLA VELOCITA
1 1 E S O Nelcorsodel 2021 le masse gestite
J dal private banking sono cresciute in

Italia dell'11,5%, quasitre volte tanto
progressi registrati dagli altri operatori

strumenti, dove infatti il segmento
private fornisce delle evidenze di
crescita molto maggiori rispettoa
quanto siregistra fraiclienti affluent
e oggi investe in mercati privatilo
0,62% del portafoglio complessivo
rispetto allo 0,44% dello scorsoanno,
Sono cifre ancoraridotte.
Evero, maun sondaggiorecente ha
evidenziato che nei prossimi 3annii
nostri clienti vedonouna
componente sempre maggiore di
asset privati nei propri portafoglie
potrebbero arrivare a detenerne trail
3%eil5% del totale. Se pensiamo che
come Aipb gestiamo oltre mille
miliardi di eurosiarriverebbe auna
cifratrai3oeizomiliardiasostegno
della crescita del tessuto economico
del Paese: un numero molto
importante, attorno al 7-8%
dell’erogato di unabancaitaliana. Si
tratta certo di una stima, masarebbe
unulteriore tasselloa supporto delle
imprese che il mercato finanziario
italiano oggi non ha. In un percorso
simileil ruolo del private banking
puo dare grande valore aggiunto
e anche per questo come
Associazione abbiamo alungo
lavoratoafianco dei regolatori

In quale modo?

Promuovendo per esempio
I'introduzione della figura del cliente
“semi-professionale”, chedi fattodia
la possibilita atitolari di patrimoni
superioria soomila euro
accompagnatidaunprivate banker
di entrare nei mercati privati con
molte meno limitazioni rispetto a
quelle attuali. Per introdurre una
nuova categoria di clientela & tuttavia
necessario intervenire sulla Mifid,
quindila scelta ¢ almomentoin
mano alregolatore europeo. Siamo
in ogni caso riuscitiad avereuna
visione comune con le altre principali
Associazioni finanziarie nazionali,
quali Abi, Assoreti, Assogestioni, Aifi
e Assosim ed eun primorisultato
importante, non scontato.

E sotto 'aspetto degli incentivi
fiscali come vi state muovendo?
Siamo convinti che una
differenziazione delle aliquote
aiuterebbe a promuovere
investimenti di lungo periodo eche
quelli rivolti all’'economia reale
vadano premiati. Crediamoche
guidare e supportare il risparmio
privato anche tramite aiuti fiscalicon
strumenti e misuread hoc debba
essere trai principali obiettivi di tuttii
governi, qualunque coloreabbiano.

Tornando al tema iniziale, quello
dell'investimentoinrisorse umane,
avete in mente iniziative particolari?
Attirare giovani talenti e una delle
sfide pit1importanti che ci siamo
posti in un’ottica di lungo periodo e
mi piacerebbe cheiragazzi usciti
dall’'Universita avessero voglia di fare
anchei private banker: un lavoro
bello e gratificante, ma ancora poco
conosciuto. Come Associazione
vogliamo giocare un ruolo centralein
questo processo ¢ al momento
stiamo tenendo un master di
secondo livello in private banking per
far conoscere e avvicinarei giovanial
nostro mondo proprio perché
crediamo chel'industriasiaarrivataa
un grado di maturita tale da poter
formare una nuova generazione di
professionisti specializzati
nellaconsulenza.

BRIPRODUZIONE RISERVATA

che erogano servizi di investimento
alle famiglie. Laraccolta netta degli
operatori private ha toccatoi 49
miliardi di euro ed & confluita per
1'80% verso nuovi investimenti.
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