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unacrescitadilO
miliarditra fine
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Marco Cimminella

N/l olticlienti private con-
tano sul loro patrimo-

nio per fronteggiare i

rischi che possono col-

pire la famiglia e i beni posseduti.
Tuttavia, gli eventi negativi sono
diversi e inaspettati, come ha di-
mostrato il Covid. Al contempo, la
societh si sta trasformando, tra
laumento dell’aspettativa di vita,
il calo della natalita e una minore
offerta di sanita pubblica, raffor-
zando le esigenze di protezione
delle persone. In questo contesto,
gli operatori del private banking
hanno Tlopportunita di offrire
nuove soluzioni per la protezione
dell'individuo, della famiglia e
dell’attivita professionale, che
vanno a integrare quelle dirette a
tutelare la ricchezza finanziaria. [
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dati sul mercato del private ban-
king in Italia mostrano 'andamen-
to positivo del comparto assicura-
tivo per quest’anno, che a fine
marzo ha raggiunto i 230 miliardi
di euro di asset.

Secondo I'Ufficio Studi dell’As-
sociazione italiana private ban-
king (Aipb), i prodotti assicurativi
- tra polizze Multi Ramo, Ramo I,
Ramo III, Ramo V/VI - hanno regi-
strato un +10 miliardi, crescendo
del 4,6% tra 'ultimo trimestre del
2023 e il primo del 2024. 1l tema
era stato approfondito da Aipb e
PwC con l'indagine “Private Pro-
tection: la nuova frontiera del
wealth management”. Come ricor-
da FocusRisparmio, che cita il do-
cumento, 'offerta assicurativa Vi-
ta & gia diffusa e rilevante per le
banche private, mentre sono note-
voli i margini di miglioramento
nel settore Danni: in questo com-
parto, solo il 12% degli operatori
private ha sviluppato un’offerta
completa e un ulteriore 12% la sta
sviluppando. Per I'81% degli inter-
vistati, I'integrazione di un’offer-
ta specialistica Danni & necessa-
ria e per il 54% un elemento chia-
ve nei piani strategici.

Certo, oltre il 50% dei clienti pri-
vate considera il patrimonio
un’auto-assicurazione. Tuttavia,

Insurance e banking, ilnodo sinergie

Rilevante 'offerta Vita, invece

nel settore Danni solo il 12% degli
operatori private ha sviluppato
una proposta completa. [l mercato
tocca i 230 miliardi di asset

solo una famiglia private su quat-
tro si sente ben protetta e quasi
due su tre ritengono che prima di
ragionare di gestione degli investi-
menti sia giusto pensare alla co-
pertura assicurativa dai rischi,
mentre solo il 10% dichiara di aver
gia risolto con il supporto della
propria banca. Visto che il 50%
dei clienti private affiderebbe a
quest’ultima la ricerca di soluzio-
ni assicurative, & chiaro il poten-
ziale di sviluppo per il comparto.
1l private banking pud fare leva
sul rapporto forte con il cliente,
che permette una piu accurata
analisi dei rischi, grazie alla mag-
giore conoscenza dei suoi biso-
gni, e 'elaborazione di soluzioni
personalizzate.

Sul piano distributivo, gli ope-
ratori impiegano modelli etero-
genei, grazie a sinergie con le
compagnie di gruppo e partner-
ship con ibroker. I1 61% degli ope-
ratori ritiene che il cliente priva-
te debba ricevere un'offerta di
protezione pit mirata. Ad oggi il
43% ha sviluppato o sta svilup-
pando un’offerta Danni dedicata
a questo tipo di clientela, ma so-
lo nel 14% dei casi vi & una diffe-
renziazione sensibile rispetto al-
T'offerta Retail.
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