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Cresce la complessita dei bisogni della clientela,
che richiedono competenze diverse e sofisticate
per la gestione dei grandi patrimoni. E di solito

e il banker il referente principale, il coordinatore

SANDRA RICCIO

Il sostanziale mutamento dei
meccanismi che guidano i
mercati finanziari e l'evoluzio-
ne degli stili di vita delle fami-
glie a cui abbiamo assistito ne-
gli ultimi anni ha portato con
sé l'esigenza di gestire una
maggiore complessita e arti-
colazione di bisogni nella tute-
la e pianificazione dei patri-
moni. La clientela Private oggi
presenta quindi richieste pit
specifiche ognunadelle quali
richiede una preparazione ap-
profondita.

«Questa situazione hareso
indispensabile, soprattutto
per la clientela piti sofisticata,
rivolgersi a differenti profes-
sionisti con specifiche compe-
tenze per assolvere a tutte le
necessitd derivanti dalla ge-
stione di grandi patrimoni —
spiega Antonella Massari, Se-

gretario Generale Aipb, IAsso-
ciazione Italiana Private
Banking -. Il binomio comples-
sitd—servizio sumisura richie-
de una presenza di conoscen-
ze specialistiche e professio-
nali di diversa natura.

1l cliente Private si trova
quindi circondato da un insie-
me di esperti, a ciascuno dei
quali conferisce differenti gra-
didi fiducia e affidamento. «Di
solito, fra i molti, solo uno si
aggiudicailruolo direferente
principale, risultando agli oc-
chi del cliente il collettore el
coordinatore delle informa-
zioni riguardanti non solo il
patrimonio, ma anche la fami-
glia, 'azienda e le interrelazio-
ni fra questi esistenti - raccon-
ta Antonella Massari -. Grazie
alla relazione fiduciaria con-
solidata nel corso del tempo, il
Private Banker gioca unruolo
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fondamentale all'interno del
network di competenze a cuiil
cliente si rivolge, e i dati rac-
colti presso un campione di fa-
miglie sembrerebbe dimostra-
re che &€ un buon candidato per
rappresentare il “pivot”, il me-
diatore di questo gruppo di
competenze, raccogliendo dal
cliente le varie esigenze e atti-
vando il network sulle soluzio-
ni pit1 opportune».

Il Private banking € un set-
tore molto attrattivo periPri-
vate banker e i consulenti pri-
vate. «Il loro numero cresce
costantemente (circa 16000
nel 2018) a fronte diuna pro-
duttivita che si mantiene co-
stante nel tempo, intesa come
la quota di nuova ricchezza ac-
quisita mediamente da ogni
professionista nel periodo di
riferimento — dice Antonella
Massari -. Nonostante la cre-
scita del mercato servito dal
Private banking, la sua quota
di mercato si € mantenuta co-
stante attorno al 60% della
ricchezza totale delle famiglie
benestanti italiane». —
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Un'immagine di Piazza Affari: mercati e prodotti complessi richiedona I'aiuto di professionisti
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Miliardi di euro: E il numero E la quota di mercato
le masse gestite dei Private Banker che detengono i Banker

dal Private banking e consulenti attivi della ricchezza delle
a settembre 2018 nel 2018 famiglie benestanti
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