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Private

banking,
ora la stida
e sul Servizi
Integrati

Masse record in Italia, ma le analisi
di Aipb, Capgemini e McKinsey
mostrano una domanda

di consulenza piu ampia. La partita
su tecnologia ed esigenze familiari
Sibilla Di Palma

(1) SecondoAipb,
afine giugnole
masse affidate
agli operatori
hanno raggiunto
1.524 miliardi

I a gestione dei grandi pa-
J trimoni va ben oltre la
scelta degli investimenti.
Per i clienti pii1 facoltosi,
la qualita della consulenza si misura
sempre pit sulla capacita di offrire
soluzioni personalizzate, coordina-
re competenze specialistiche e ac-
compagnare le decisioni sul futuro
della ricchezza familiare. A rendere
queste esigenze pili complesse con-
tribuiscono l'incertezza economica
e geopolitica, 'allungamento della
vita e la trasformazione delle fami-
glie. «Non possiamo dare per sconta-
to che la crescita della ricchezza os-
servata negli ultimi vent’anni possa
ripetersi nei prossimi ventis», osser-
va Antonella Massari, segretaria ge-
nerale dell’Associazione italiana pri-
vate banking (Aipb). Il patrimonio
deve quindi rispondere a bisogni di-
versi, dalla sicurezza economica du-
rante la pensione al sostegno dei fi-
gli, fino all'assistenza dei genitori an-
ziani. Nel private banking, gli over
65 rappresentano il 37% dei clientie
detengono il 56% delle masse: una
concentrazione che rende centrale
la pianificazione dell’utilizzo e del
trasferimento delle risorse.
Lericerche internazionali mostra-
no come stiano cambiando le priori-
ta della clientela. Secondo il World
Wealth Report 2026 di Capgemini,

che ha coinvolto 6,510 individui ad
alto patrimonio in 27 mercati, sol-
tanto il 17% considera pienamente
fluida e personalizzata I'esperienza
offerta dal proprio operatore. La
quota di clienti che si affida a un'u-
nicasocieta di gestione & inoltre sce-
sa dal 39% del 2019 al 19% del 2025.
Chi dispone di patrimoni articolati
pud scegliere pit specialisti per esi-
genze diverse. Perle banche private
si aprono nuove occasioni di relazio-
ne, a condizione di offrire servizi
coerenti con le prioritad di ciascun
cliente. Un'indicazione analoga arri-
va da McKinsey, che ha intervistato
5490 risparmiatori e investitori in
15 Paesi europei, Italia compresa. Il
campione include 510 persone con
patrimoni finanziari superiori a 2
milioni di euro: tra queste, il 70%
giudica molto o estremamente im-
portante che il consulente si occupi
anche degli aspetti non finanziari
della pianificazione della vita, dalla
longevita alle necessitd familiari.
L'attenzione si sposta dal singolo in-
vestimento al progetto patrimonia-
le di lungo periodo.

[l mercato italiano offre una foto-
grafia complementare. Secondo le
rilevazioni di Aipb, a fine giugno le
masse affidate agli operatori hanno
raggiunto 1.524 miliardi di euro, ol-
tre la previsione di 1490 miliardi

AR




per fine anno. Nel primo semestre la
raccolta netta & stata di 42 miliardi,
di cui 17 nei primi tre mesi e 25 nel se-
condo trimestre. Altri 50 miliardi cir-
ca di crescita sono derivati dalla va-
lorizzazione degli investimenti: non
si tratta quindi di nuovi conferimen-
ti. Allespansione dei volumi si ac-
compagna un ampliamento delle
competenze richieste. Il valore di-
stintivo del settore si coglie quindi
nell’ampiezza dei servizi offerti e,
contemporaneamente, nella capaci-
ta di «integrare competenze diverse
in una visione unitaria del patrimo-
nio, anticipando e accompagnando
I'evoluzione dei bisogni delle perso-
ne e delle famiglie lungo I'intero ci-
clo di vita», sottolinea Massari.
Intanto cambia il peso delle diver-
se componenti dei portafogli. Ri-
spetto a giugno 2025, la raccolta di-
retta & passata dal 13,9% al 12,9%,
mentre 'amministrato & salito dal
31,6% al 32,5% e il gestito dal 35,2% al
35,8%. E un riequilibrio, favorito an-
che dai mercati, non una fuga dalla
liquidita. Nel secondo trimestre am-
ministrato e gestito sono cresciuti
entrambi del 9,6%, contro 1'1,9% del-
laraccolta diretta. I titoli obbligazio-
nari mantengono un ruolo rilevante
nella diversificazione dei grandi pa-
trimoni: le masse investite in obbli-
gazioni nei portafogli amministrati
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LA RACCOLTA

Nel primo
semestre di
quest’'annola
raccolta netta
da parte del
private banking
éstatadi4Z
miliardi di euro

sono aumentate di circa 12 miliardi
di euro. Cedole e rendimenti vanno
valutati insieme a durata e concen-
trazione del rischio.

Tra aprile e giugno le masse inve-
stite in fondi comuni sono aumenta-
tedicirca 3l miliardi di euro e quelle
delle gestioni patrimoniali di 15 mi-
liardi, mentre la componente azio-
naria dell’'amministrato & cresciuta
di 23 miliardi. Anche in questo caso
gli incrementi comprendono gli ef-
fetti dei mercati, non soltanto nuovi
acquisti. Accanto alla costruzione
dei portafogli diventano centrali il
coordinamento con fiscalisti e avvo-
cati, 1a pianificazione del passaggio
generazionale e I'equilibrio tra atti-
vitd finanziarie, immobili e parteci-
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Non possiamo dare per

scontato chela crescita
dellaricchezza osservata
negli ultimi 20 anni possa
ripetersi. ll patrimonio
deve guindirispondere
abisogni diversi
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pazioni aziendali. Per le famiglie im-
prenditoriali, le scelte finanziarie si
intrecciano con il futuro dell’azien-
da. Sono decisioni che richiedono
una conoscenza approfondita della
situazione patrimoniale e una rela-
zione di fiducia destinata a svilup-
parsi nel tempo.

Anche lintelligenza artificiale
sta entrando nell’'operativita quoti-
dianadel settore. Le nuove tecnolo-
gie consentono di monitorare i por-
tafogli, segnalare scadenze e svilup-
pare assistenti digitali, mentre I'au-
tomazione delle attivita ripetitive
pud lasciare ai consulenti pit tem-
po per le decisioni complesse. L'a-
dozione procede pero a velocita di-
verse: secondo 'associazione italia-
na del private banking, il 40% dei
top manager del settore dichiara di
aver raggiunto un utilizzo su larga
scala nei processi operativi e nelle
attivita principali, controil 10% nel-
le attivitd a contatto con i clienti e
nei servizi alla clientela. «Guardan-
doin prospettiva - evidenzia Massa-
ri - il valore del professionista sara
sempre meno legato al possesso
delle informazioni e sempre piu al-
la capacita di interpretarle, conte-
stualizzarle e trasformarle in deci-
sioni coerenti con i bisogni e gli
obiettivi della famiglia».

EWEFEOCUZIONE EEEETATA




