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Private banking
Parola d’'ordine
non proteggere
solo il capitale

Nuove esigenze
socio-economiche
spingono in questa
direzione
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Lucilla Incorvati

La principale preoccupazione del
cliente che ha un ricco portafoglio
non ¢ farlo crescere ma non perder-
lo. Un’esigenza, questa, certamente
non nuovae ben notaachisioccupa
di gestione di grandi patrimoni. So-
prattutto in Italia dove tradizional-
mente, proprio per assecondare
questa necessita, i portafogli sono
sempre stati investiti in modo mol-
to prudente.

Pero forse per effetto della re-
cente pandemia ma anche per nuo-
vedinamiche socio- demografiche
(passaggio generazionale, lavori
meno stabili, maggiore mobilita) c’e
oggi un mondo quasi inesplorato
che deve essere conosciutoconuna
certa urgenza dagli operatori del
private banking. Non ¢ certo unva-
sodiPandora mapermoltiversiha
degli aspetti sui quali forse fino ad
ogginonsierasufficientemente ri-
flettuto e che ora pitt che mai sta ve-
nendo a galla.

Fattore protezione

Come harivelato larecente indagi-
ne condotta da Bain con Aipb, I’As-
sociazione che riunisce i principali
operatori del settore che operano

LA DIMENSIONE

1,9 milioni

Il valore medio

Del portafoglio sul quale lavora
il Private Banking italiano.

Nel primo semestre 2022

i portafogli hanno registrato
unaumento della quota
diliquidita mentre il peso §
degli investimenti nei private
market & ancora

marginale (0,62%).

nel segmento della clientela con
grandi patrimoni, sembra indi-
spensabile rinnovare il concetto di
protezione del patrimonio per ri-
spondere auna mutata percezione
dirischioda parte delle famiglie le-
gataalle nuove preoccupazioni per
lasalute, laguerrae'ambiente. Una
sfida sullaquale la maggioranza de-
glioperatori private stariflettendo
per rispondere nel miglior modo
possibile alle esigenze complesse
che caratterizzano la clientela Pri-
vate. Insomma, mai comeoralapa-
rolad’ordine periclientié protezio-
ne conunraggio d’azione che tocca
nonsolo il capitale nel tempo quan-
to una dimensione pilt ampia che
vadaatutelare anche irischi non fi-
nanziari come quella ai beni della
persona e alla persona.
Dall’analisi emerge infatti che i
prodottiassicurativi offerti non ri-
spondono sempre appienoalle esi-
genze della clientela; la protezione
dairischinon finanziari copre esi-
genze molto diverse tra clienti con
patrimoni rilevanti (es. >5Me) e
clienti con patrimoni piti ridotti (es.
1-5Mé€); i banker sono marginal-
mente incentivati a proporre pro-
dottidi protezione del rischio poi-
ché non sono adeguatamente for-
matienonhanno la certezza di of-
frire al cliente un prodotto di
qualita. Vaanche detto che il cliente
Private spesso nonricercalaprote-
zione dai rischi non finanziari nel
proprio Private Banker, manel bro-
ker diriferimento. Qual & quindila
sfida di domani? Adottare una pro-
tezione a 360 gradidella clientelasu
tutti i rischi, introducendo un ap-
proccio e una consulenza piena-
mente integrata. Per fare questo &
primadi tutto & necessario: preve-
dere unapproccio differenziato per
tipologia di cliente (clienti lower
private hanno esigenze profonda-
mente differenti dai HNWI e
UHNWTI), facendo proprie una pro-
posta commerciale e offerta pittin-
tegrata delle varie forme di prote-
zione e con adeguati strumenti a
supporto. Secondo laricetta di Bain
¢ utile anche rafforzare le compe-
tenze in capo alle banche private e
stringere ilegamiconipartner assi-
curativi, facilitando cosi le intera-
zioni con figure specialistiche in af-
fiancamento al banker.
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