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R E P O R T
Analisi e valutazione di mercati, prodotti e servizi finanziari

I l segmento finanziario del private
banking è in continua crescita. E

con esso, l’evoluzione dell’offerta da
parte degli operatori italiani ed esteri
specializzati. Per aggiornare i lettori,
Investire ha sviluppato questo rap-
porto attingendo le informazioni più
rilevanti dalle attività di ricerca e ap-
profondimento dell’AIPB, l’Associa-
zione italiana private banking (vedere
articolo a pagina 111). In particolare la
relazione conclusiva de Il Mercato Ita-
liano del Private Banking 2006 - Di-
mensioni e clienti, stilata in occasione
del Secondo Forum internazionale
del Private Banking da Federico Tad-
dei, presidente Commissione Tecnica
Permanente Marketing e Comunica-
zione della stessa AIPB.
Un rapporto che permette di fare il
punto sul mercato degli individui più
abbientii d’Italia, i cosiddetti High Net
Worth Individual (HNWI): gli investi-
tori privati con elevate disponibilità fi-
nanziarie ( la cui ricchezza finanziaria
di solito è compresa tra 1 e 5 milioni
di dollari). Stimando e analizzando il
numero degli individui, la segmenta-
zione per patrimonio, la segmenta-
zione geografica, l’asset mix della ric-
chezza, l’asset mix delle attività finan-
ziarie.
Nella pagina accanto vengono pro-
poste alcune delle definizioni che
consentono di delineare cosa si in-

Analisi di un servizio
agli investitori con ampie
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LE CARATTERISTICHE INDIPENSABILI

GESTIONE PERSONALIZZATA DEL SEGMENTO DI CLIENTELA
CON FASCIA PATRIMONIALE SUPERIORE A 500.000 EURO.

QUALIFICAZIONE PER L’ALTA PROFESSIONALITÀ
DEI PROPRI RELATIONSHIP MANAGER, PER L’ATTENZIONE ALLE SPECIFICHE ESIGENZE
DEL CLIENTE E PER L’AMPIA GAMMA DI SERVIZI OFFERTI.

INSIEME DI SERVIZI ALTAMENTE SPECIALIZZATI, GARANTITI DA UNA STRUTTURA PROFESSIONALE
ESCLUSIVAMENTE DEDICATA, CUI LA CLIENTELA DI ELEVATO STANDING PUÒ AFFIDARE
LA GESTIONE DEL PROPRIO PATRIMONIO.

OFFERTA DI SERVIZI PERSONALIZZATI E DI ELEVATA QUALITÀ 
AD UN PORTAFOGLIO LIMITATO DI CLIENTI CON ELEVATE DISPONIBILITÀ.

BUSINESS UNIT NATA CON LA MISSIONE DI GARANTIRE LA CREAZIONE
DI VALORE NELL’ATTIVITÀ CON LA CLIENTELA AD ELEVATA POTENZIALITÀ DI REDDITO,
OFFRENDO UN SERVIZIO MIRATO ALL’ECCELLENZA.

CAPACITÀ DI RISPONDERE ALLE ESIGENZE DEL CLIENTE LEGATE ALLA GESTIONE
DEL SUO PATRIMONIO OVVERO LA GESTIONE DELLA RICCHEZZA 
DEL CLIENTE CON LA CAPACITÀ DI FORNIRE CONSULENZA A 360 GRADI.

FIGURA DEL PRIVATE BANKER COME CARATTERISTICA PRINCIPALE. SIN DALL’INIZIO
DEL RAPPORTO E PER TUTTA LA DURATA IL PRIVATE BANKER È A DISPOSIZIONE DEL CLIENTE
COSTANTEMENTE E UNICAMENTE DEDICATO ALLA GESTIONE DI UNA RELAZIONE PERSONALIZZATA.

GESTIONE PERSONALIZZATA E SU MISURA DI MEDI E GRANDI PATRIMONI PRIVATI
(SUPERIORI A 500 MILA EURO) IN AGGIUNTA A SERVIZI FIDUCIARI, FISCALI, LEGALI 
E DI FINANZA STRAORDINARIA OFFERTI DALLA BANCA O IN PARTNERSHIP.

OFFERTA DI SERVIZI PERSONALIZZATI E DI ELEVATA QUALITÀ, (INVESTIMENTO, CONSULENZA, 
SERVIZI ACCESSORI)  RISERVATI AD UN TARGET DI CLIENTELA CON TOTALE ASSET SUPERIORE 
A UN MILIONE DI EURO.

SERVIZI ALLA CLIENTELA INCENTRATI SULLA INTERMEDIAZIONE FINANZIARIA, 
IN PARTICOLARE GESTIONI DI PATRIMONI, SERVIZI DI FINANCIAL PLANING E CONSULENZA
GENERALE. RAPPORTO CON IL CLIENTE INCENTRATO SUL PRIVATE BANKING 
CHE DEVE SEGUIRE IL CLIENTE IN TUTTE LE NECESSITÀ ANCHE IN RELAZIONE 
AI SERVIZI BANCARI PIÙ TRADIZIONALI.

SERVIZIO DI GESTIONE PATRIMONI DI STANDING ELEVATO CHE RICHIEDONO UN SERVIZIO 
PERSONALIZZATO E ALTAMENTE SPECIALIZZATO.

INSIEME DI SERVIZI A DISPOSIZIONE DELLA CLIENTELA, CON LA QUALE SI DESIDERA 
INSTAURARE UNA RELAZIONE DIALETTICA, IMPRONTATA ALLA TRASPARENZA ASSOLUTA 
E MIRATA ALLA SODDISFAZIONE CONCRETA DELLE ESIGENZE. 

DIVISIONE DEDICATA ALL’ASSISTENZA FINANZIARIA DI INDIVIDUI PRIVATI.

Fonte: CeTIF 2002
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tenda per servizio di private ban-
king. Volendo sintetizzare i concetti
espressi si può affermare che il pri-
vate banking è un insieme di servi-
zi professionali finanziari e non fi-
nanziari che consentono alla clien-
tela di elevata disponibilità finan-
ziaria di soddisfare in modo perso-
nalizzato bisogni legati alla gestio-
ne e alla valorizzazione del loro pa-
trimonio. Una definizione che ri-
prende le caratteristiche canoniche
del servizio al cliente di livello su-
periore ponendo l’accento sulla ne-
cessità che l’offerta di private ban-
king sia un insieme composito di
servizi in grado di soddisfare la
globalità delle esigenze manifesta-
te dal cliente. Il servizio nella sua
globalità deve produrre i rendi-
menti necessari per consentire di
mantenere il tenore di vita deside-
rato, possibilmente accrescendo
nel tempo l’entità del patrimonio di
famiglia. L’individuazione della ca-
tegoria di clienti cui sono dedicati i
servizi di private banking e la di-

stinzione rispetto ai segmenti di
wealth management rappresenta-
no altri ambiti non definiti in modo
univoco. Secondo gli esperti, tutta-
via, la soglia minima d’accesso ai
servizi di private banking si ritiene
possa essere pari a 500 mila euro. 

LE FASCE DI RICCHEZZA
A partire da tali entità di patrimo-
nio, si possono identificare diverse
fasce di clientela all’interno del
segmento private. Gli Ultra o Su-
per High Net Worth Individual
(UHNWI), il cui patrimonio conferi-
to è di almeno 50 milioni di euro, e
Very Net Worth Individual (VHNWI),
che vantano non meno di 5 milioni
di capitale ma non più di 50, e gli
High Net Worth Individual (HNWI)
che dispongono di risorse compre-
se tra 500 mila e 5 milioni di euro.
La clientela che, infine, dispone di
patrimoni inferiori (ma a partire co-
munque da 100 mila euro) e che è
definita affluent, può accedere ai
servizi Wealth Management, com-

Quanto cresce il patrimonio delle famiglie ricche

Nel grafico una stima dell’ammontare delle masse complessive di ricchezze che fanno capo a investitori con elevati patrimoni
(HNWI, High Net Worth Individuals) e la crescita negli ultimi due anni (Fonte: AIPB).
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posti da un insieme di opportunità
per la gestione del patrimonio fi-
nanziario del cliente. 
Secondo una ricerca condotta nel
2005 dall’Associazione Italiana Private
Banking (AIPB), il mercato italiano
complessivo degli High Net Worth In-
dividual (HNWI), stimato al 31 dicem-
bre 2005 era pari a circa 786 miliardi
di euro (+10,7% rispetto al 2004) e ri-
guardava circa 692.000 famiglie (+8
% rispetto al 2004).
Sempre secondo AIPB, il mercato
complessivo private, quello degli
HNWI, nel 2006 è salito a 820 miliardi
di euro, facendo segnare un +4,3 % ri-
spetto ai 786 miliardi di euro del 2005
(nel 2004 la ricchezza complessiva era
pari 710 miliardi di euro).

712 MILA FAMIGLIE
SUPER RICCHE IN ITALIA
Le famiglie italiane di super ricchi si
attestano, infatti, a quota 712 mila, fa-
cendo segnare un +2,9 % rispetto alle
692.000 famiglie annoverate nel 2005
(nel 2004 le famiglie “super ricche”
residenti in Italia erano 646.000). Nel
2006 la loro segmentazione per fascia
patrimoniale evidenzia una fortissima
concentrazione fra coloro che possie-
dono fra gli 0,5 e 5 milioni di euro, pa-
ri al 98% del totale delle famiglie
HNWI. Con il 2% seguono le famiglie
con patrimoni compresi fra i 5 e i 50
milioni di euro e solo lo 0,1% ha patri-
moni oltre i 50 milioni di euro. Questa
ripartizione rimane sostanzialmente
stabile rispetto all’anno precedente.
Un dato interessante della prima ri-
cerca ufficiale di AIPB si riferisce alla
quota della ricchezza finanziaria delle
famiglie con asset finanziari superiori
a 500 mila euro serviti con modelli
dedicati. Dal 2003 al 2004 questa quo-
ta è cresciuta del 19 % da 173 miliardi
di euro a 246 miliardi di euro, passan-
do quindi dal 25 % al 31 % del merca-
to potenziale private nazionale.
Molto interessante è l’analisi della
distribuzione della ricchezza per fasce
patrimoniali:
- le famiglie che hanno patrimoni
compresi tra 0,5 e 1 milione di euro
rappresentano il 66 % del totale ma
possiedono il 34 % in termini di asset;
le famiglie con patrimoni compresi
tra 1 e 5 milioni di euro rappresenta-

no il 34 % del totale e possiedono il 42
% della ricchezza totale private;
- le famiglie con asset superiori a 5
milioni di euro rappresentano il 2,2 %
del totale ma esprimono il 23 % circa
della ricchezza complessiva.
Negli ultimi anni, sottolineano nel
loro libro Asset management e pri-
vate banking (Egea) Theo Delia-
Russel e Antonello Di Mascio, sono
entrate su mercato italiano o si so-
no rifocalizzate sul business private
sia banche estere  sia banche italia-
ne  aggredendo proprio la clientela
private servita in precedenza dalle
banche commerciali.
A loro volta le banche italiane hanno
reagito costituendo strutture organiz-
zative dedicate (San Paolo IMI, BPU,
Capitalia, BNL-BPN) o addirittura ban-
che specializzate (Intesa, Unicredito,
BPVN-Aletti).
La pressione competitiva è stata du-
plice: sui clienti private e sulle risorse
umane commerciali dei segmenti
private; proprio per questo si assiste
a una evoluzione dell’approccio alla
clientela private attraverso una mino-
re focalizzazione sul concetto di so-
glia di accesso e una maggiore atten-
zione a quello di potenziale del clien-
te servito da più istituti di credito.

LA CONCORRENZA
E’ ragionevole stimare, sostengono
Delia-Russel e Di Mascio, che la quo-
ta della ricchezza all’interno delle
banche commerciali sia più facil-
mente attaccabile dalle banche spe-
cializzate. Il fenomeno preso in con-
siderazione è spesso sottostimato,
perché da una parte aumentano i
clienti private non identificabili og-
gettivamente (con più di 1 milione
complessivo ma suddiviso tra più
banche), mentre, dall’altra parte, si
assiste a una concentrazione degli
asset a maggior valore aggiunto
presso gli interlocutori specializzati
con limitato trasferimento di masse,
mantenendo, in altri termini anche
una relazione con banche commer-
ciali nazionali.
Le reti dei promotori finanziari rap-
presentano certamente un competi-
tor molto temibile per le banche in
generale, così come le banche di
credito cooperativo che, forti del lo-
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ro radicamento sul territorio, riesco-
no a mantenere sotto il loro control-
lo una quota rilevante della clientela
private. 
Alla vicinanza territoriale poi le
banche di credito cooperativo e le
banche di prossimità in generale
sommano anche una relazione
personale molto intensa oltre che
la possibilità di offrire prodotti di
asset management di terze socie-
tà. A mano a mano che si sale nella
piramide, assumono rilievo le ban-
che specializzate e le divisioni pri-
vate (in generale i modelli di servi-
zio dedicati).
Nella fascia alta della clientela, af-
fermano ancora Delia-Russel e Di
Mascio nel loro libro, la competizio-
ne assume un ruolo internazionale,
essendo presenti in questo caso an-
che le banche estere con le loro fi-
liali private. Nella fascia superiore
si assiste inoltre alla crescente pre-
senza di figure professionali indi-
pendenti che affiancano i clienti
nella loro relazione con le banche in
generale e anche con quelle private
in particolare. In questo caso infatti
spesso si tratta di clientela private

imprenditrice che quindi viene se-
guita dalle banche estere anche per
operazioni di finanza straordinaria. 
Per quanto concerne l’asset mix
della clientela potenzialmente pri-
vate italiana si evidenzia una quota
elevata di obbligazioni e titoli di
Stato. Questo dato è spiegabile alla
luce della tradizionale bassa pro-
pensione all’investimento azionario
della clientela italiana, da sempre
viceversa attratta dagli alti rendi-
menti nominali dei titoli di stato na-
zionali.   

IL PROFILO
DEL PRIVATE 

BANKER
L’eccellenza di una private bank e
l’implementazione di strategie otti-
mali per operare nel settore priva-
te si fondano in primo luogo sulla
professionalità del private banker,
le cui qualità professionali e com-
portamentali sono un vero e pro-

La mappa della ricchezza in Italia

Ecco come sono distribuiti
per regione in Italia la
ricchezza complessiva del
Paese (il Pil, Prodotto interno
lordo) e la ricchezza degli
individui più abbienti (HNWI,
High Net Worth Individual)
con il confronto tra 2005 e
2006 (Fonte: AIPB).
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prio fattore critico di successo. Pri-
vate banker sempre più relations-
hip manager (gestore di relazioni),
a sottolineare il ruolo fondamenta-
le che questa figura svolge, poiché
la complessità del settore necessi-
ta di una particolare attenzione al
rapporto con il cliente, che solo se
orientato alla relazione di lungo
periodo può portare alla fidelizza-
zione. 
Alla luce di queste considerazioni
AIPB ha creato la “Certificazione
delle competenze” volta a indivi-
duare l’ampiezza e il peso delle
competenze tecnico finanziarie –
ovvero gli skill tipici - necessarie ai
professionisti del private. Ed ecco
quali sono le 9 competenze richie-
ste e in l’ ordine di importanza:

1■ CONSULENZA
FINANZIARIA

ASSET ALLOCATION STRATEGICA
E COSTRUZIONE DEL PORTAFO-
GLIO OTTIMALE, ASSET ALLOCA-
TION TATTICA, STILI DI GESTIONE,
VALUTAZIONE DELLA PERFOR-
MANCE, VALUTAZIONE DEL RI-
SCHIO.

2■ CONSULENZA
FISCALE

IL REGIME DEL RISPARMIO GESTI-
TO INDIVIDUALE E AMMINISTRA-
TO, TRATTAMENTO FISCALE DEI
DIVIDENDI, REGIME DI TASSAZIO-
NE DELLE PLUSVALENZE, OTTI-
MIZZAZIONE FISCALE.

3■ INNOVAZIONE
FINANZIARIA

CONOSCENZA ED USO DI ASSET
CLASS INNOVATIVE, CONTRATTI
DERIVATI, OBBLIGAZIONI STRUT-
TURATE, HEDGE FUNDS, PRIVATE
EQUITY E VENTURE CAPITAL, ETF.

4■ CONSULENZA
ASSICURATIVA

MERCATO DELLE POLIZZE VITA,
CONTRATTI DI ASSICURAZIONE
SULLA VITA, ASPETTI FISCALI .

5■ CONSULENZA
PREVIDENZIALE

CAPACITÀ DI VALUTARE LE ESI-
GENZE DEI CLIENTI E DI IMPLE-
MENTARE PROGRAMMI SPECIA-
LIZZATI DI ACCUMULAZIONE FI-
NANZIARIA, CONTRATTI DI ASSI-
CURAZIONE SULLA VITA CON FI-
NALITÀ PREVIDENZIALI, FONDI
PENSIONI APERTI. 

6■ TRUST E SOCIETÀ
FIDUCIARIE

ELEMENTI COSTITUTIVI, FUNZIO-
NAMENTO, FINALITÀ DEL TRUST;
STRUTTURE E OBIETTIVI DELLE
FIDUCIARIE.

7■ CONSULENZA
IMMOBILIARE

VALUTAZIONE DELLA COMPO-
NENTE IMMOBILIARE NEL PATRI-
MONIO DEL CLIENTE, VALUTAZIO-
NE DI BENI IMMOBILI, IMMOBILI
COME ASSET CLASS, RISCHI SPE-
CIFICI, MERCATO IMMOBILIARE IN
CONFRONTO AL MERCATO MOBI-
LIARE.

8■ PRIVATE BANKING
DI BASE

OVVERO LA CONOSCENZA DEL
MERCATO PRIVATE, CARATTERI-
STICHE E DIMENSIONAMENTO,
QUALI SERVIZI DI BASE OFFRE
UNA BANCA PRIVATE, QUALI  TI-
POLOGIE DI OPERATORI SONO
PRESENTI E CON QUALI MODELLI
DI SERVIZIO, INFINE IL PROFILO
DELLA CLIENTELA E L’ANALISI DEL-
LE ESIGENZE.

9■ CORPORATE FINANCE
FOCUS SULLA CAPACITÀ DEL PRI-
VATE BANKER DI INDIVIDUARE LE
ESIGENZE IN MATERIA DEL CLIEN-
TE E PROPORRE SOLUZIONI E
CONSULENTI ADEGUATI.

Accanto alle competenze tecniche, tut-
tavia, non bisogna tralasciare la di-
mensione umana del private banker,
che nella costruzione di una relazione
duratura con il cliente diventa fonda-
mentale. Si alla professionalità e alle

“Il private
banker deve

saper ascoltare
il proprio

cliente, capire 
i bisogni 

e individuare
così le possibili

soluzioni.
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completo,

chiaro 
ed efficace 

le informazioni,
deve “educare”

il proprio
cliente 

a orientare 
il suo

comportamento
verso obiettivi
condivisi ”
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Nel 2002 la ricchezza era investita così

La suddivisione della ricchezza degli italiani abbienti nel 2002  a seconda delle tre
tipologie più importanti del patrimonio (Fonte: AIPB).

Ma nel 2004 gli immobili erano di più

Rispetto a due anni prima, nel 2004 si evidenziava una significativa crescita del peso
degli immobili a scapito delle attività finanziarie (Fonte: AIPB).

Come era suddiviso nel 2005
il portafoglio medio dei ricchi
italiani tra le diverse attività
finanziarie (Fonte: AIPB).

Il portafoglio medio 2006

Il portafoglio medio 2005

Nel 2006 si evidenziava
una diminuzione dei titoli
obbligazionari e dei depositi
a favore di gestioni
patrimoniali e prodotti
assicurativi 
(Fonte: AIPB).

Gestioni Patrimoniali 15%

Gestioni Patrimoniali 21%

Immobili 50%
Oggetti di valore 4%

Attività
finanziarie
46%

Attività
finanziarie
34%

Immobili 63%

Azioni
quotate

7%

Fondi comuni 19%

Fondi comuni 19%

Prodotti assicurativi 5%

Prodotti assicurativi 6%

Depositi 12%

Depositi 10%

Titoli obbligazionari 41%

Titoli obbligazionari 37%

Azioni quotate 8%

Oggetti di valore 3%
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azionario 
della clientela

italiana ”
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Dove sono i ricchi che rischiano di più

competenze tecniche, ma attenzione
anche alla capacità di comunicare la fi-
ducia: il cliente deve percepire di “esse-
re in buone mani”, di trovarsi davanti ad
un interlocutore in grado di gestire le
sue esigenze a 360 gradi. Cosa significa
tutto ciò? Il private banker deve saper
ascoltare il proprio cliente, capire i biso-
gni e individuare così le possibili solu-
zioni. Deve saper comunicare in modo
completo, chiaro ed efficace le informa-
zioni; deve saper “educare” il proprio
cliente e orientare il suo comportamen-
to verso obiettivi condivisi e che generi-
no consenso. 
A corollario di tutto ciò, non vanno tra-
lasciate le competenze manageriali,
che riguardano la capacità di tradurre
gli obiettivi in piani di azione, monitora-
re l’attuazione, verificare i risultati;
la gestione delle risorse umane: 
l’ autonomia gestionale

LE SCELTE
DI PORTAFOGLIO
Nell’ultima rilevazione di AIPB cambia
la composizione del portafoglio dei
clienti private, che nel 2006 era così
suddiviso:

37%
titoli obbligazionari (42 % nel 2005)

19%
quote di fondi comuni (stabile al 19%)

7%
azioni quotate (8% nel 2005)

6%
prodotti assicurativi (5%)

21%
gestioni patrimoniali (15%)

10%
depositi (12 % nel 2005).

Guardando ai dati relativi all’asset allo-
cation della clientela private internazio-
nale, si nota che anche in questo caso
la presenza di titoli obbligazionari è cer-
tamente rilevante, anche se tuttavia in-
feriore alla quota espressa in investi-
menti azionari. Interessante è il dato re-
lativo agli investimenti alternativi in
senso lato che rappresentano il 14 %
del totale.

Nel grafico sopra,
la suddivisione regione

per regione degli investimenti
degli HNWI tra prodotti più

esposti al rischio (risk taker) 
e prodotti  che evitano

il rischio o a bassa volatilità
(risk advers).Cerchiate 

in rosso le regioni 
(Piemonte, Valle d’Aosta,

Liguria, Veneto 
e Emilia Romagna) 

dove emerge una maggiore
propensione 

al rischio finanziario 
(Fonte: AIPB).
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La sensibile differenza tra l’asset allo-
cation stimata per la clientela private
italiana e quella internazionale con
particolare riferimento all’incidenza
dell’azionario suggerisce una attenta
riflessione; analogamente per quanto
concerne la quota degli investimenti
alternativi.
I dati, è bene evidenziarlo, sono co-
munque di difficile comparazione in
quanto non troviamo gli investimenti
immobiliari. E’ ragionevole attendersi
che la quota immobiliare nel patrimo-
nio complessivo della clientela priva-
te italiana rappresenti una quota pre-
ponderante alla luce della storica pre-
ferenza degli italiani verso l’investi-
mento immobiliare. Guardando infat-
ti all’asset mix della ricchezza afferibi-
le alla sfera personale, si può consta-
tare che tra il 2002 e il 2004, è stata re-
gistrata una significativa crescita del
peso degli immoibli (dal 50% del tota-
le del 2002 al 63% del 2004) a discapi-
to delle attività finanziarie (scese dal
46% al 34%)
Al tempo stesso è ragionevole evi-
denziare come a oggi l’incidenza
degli hedge fund e dei fondi di pri-
vate equity nel portafoglio della
clientela italiana rappresenti un ruo-
lo marginale.

I SERVIZI 
DELLE BANCHE 

PRIVATE

Il private banking si caratterizza per
una offerta commerciale integrata e

specializzata mirata non al singolo in-
dividuo ma alla sua famiglia in una
ottica intergenerazionale. In questo
senso quindi il private banking rap-
presenta un insieme di servizi finan-
ziari e non finanziari finalizzati alla in-
dividuazione di soluzioni relative al
patrimonio familiare complessivo,
compresa anche l’impresa familiare.
Quando la strategia commerciale
contempla anche una segmentazione
della clientela per attività professio-
nali e quindi individua anche l’im-
prenditore solitamente la strategia
viene definita family business. I servi-
zi di private banking possono essere
distinti in tre macro aree: finanziari e

di investimento, wealth management
ed appunto family business. Ovvia-
mente si tratta di una distinzione teo-
rica proprio perchè, come evidenziato
precedentemente, il private banking è
una strategia commerciale integrata.
Nella prima area rientrano i prodotti
transazionali e di puro investimento
come le gestioni patrimoniali, la dis-
tribuzione di fondi e sicav e di polizze
assicurative,la consulenza finanziaria. 

CONSULENZA, 
DAL LEGALE ALL’ARTE
Nell’area del wealth management ri-
entrano i servizi di consulenza legale,
fiscale, successoria, di polizze assicu-
rative personalizzate, di art banking.
Nella terza area rientrano i servizi re-
lativi al family business, ossia alle re-
lazioni tra l’impresa, la famiglia e l’im-
prenditore. In questa area rientrano
quindi sia servizi di investimento che
di consulenza di corporate finance,
private equity, di governance e di pas-
saggio generazionale.
Chi è nato prima, l’uovo o la gallina?
Una vecchia domanda che si ripete e
che trova analogie anche nel tema di
questo articolo.
Il private banking è un’attività relati-
vamente nuova che, come tutto il no-
stro mondo, negli anni recenti ha avu-
to e sta continuando ad avere un’ac-
celerazione fortissima in termini di
contenuti. Fino alla seconda guerra
mondiale, le innovazioni e le inven-
zioni che hanno modificato il nostro
stile di vita si sono succedute a di-
stanza di secoli, poi di decenni; ora
l’evoluzione della ricerca e della tec-
nologia le rende quasi quotidiane.
Il private banking, secondo la nostra
definizione, deve intendersi come
l’offerta di servizi finanziari persona-
lizzati e di alta qualità rivolto ad un li-
mitato numero di clienti con bisogni
finanziari complessi. Dal momento
che l’espressione “limitato numero di
clienti” risultava essere troppo gene-
rica, siamo giunti a suddividere la
clientela in High Net Worth Individual
(da 500 mila a 5 milioni di euro), Very
High Net Worth Individual (da 5 milio-
ni a 50 milioni) e Ultra High Net Worth
Individual (oltre i 50 milioni). Inoltre,
con riferimento al segmento dei clien-
ti Affluent (con disponibilità mobiliari
tra i 100 mila e i 500 mila euro), stia-

“I servizi 
di private
banking

possono essere
distinti in tre
macro aree:

finanziari 
e di

investimento,
wealth

management 
e family

business ”
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mo iniziando a valutare la possibilità
di includerli tra i clienti del private
banking, considerando il loro “mo-
mento di vita” e, quindi, le possibilità
di guadagno e il potenziale di rispar-
mio. I tre segmenti devono essere
trattati in maniera diversa in termini
di offerta di servizi. La personalizza-
zione e l’alta qualità devono infatti ri-
flettere i loro bisogni e le loro disponi-
bilità, cercando sempre la massima
efficienza possibile.
L’ulteriore considerazione che è dove-
roso affrontare prima di iniziare ad
approfondire il tema dei servizi delle
banche private è relativa ai modelli
che tali banche hanno adottato. Esi-
stono infatti banche autonome, divi-
sioni e business unit; all’interno di
questi modelli possiamo poi distin-
guere tra operatori nazionali ed esteri,
società locali e globali, operatori di
nicchia e operatori specializzati.

Sicuramente il primo insieme a cui le
banche private hanno cercato di dare
una risposta, attrezzandosi per soddi-
sfare i bisogni dei clienti, è stato quel-
lo degli investimenti. Anche in questo
contesto sono stati sviluppati modelli
di servizio diversi, in particolare il mo-
dello svizzero e il modello anglosas-
sone. Oggi vediamo prevalere un ter-
zo modello, che è una sorta di ibrido
derivato dalla fusione degli altri due,
e ci si concentra sulle soluzioni più ef-
ficienti nell’utilizzo delle diverse asset
class, sia nell’ambito dell’attività di
consulenza sia in quella di gestione.
L’utilizzo e il relativo vantaggio della
diversificazione delle classi di investi-
mento è passato attraverso l’amplia-
mento delle stesse: alle classi tradi-
zionali quali liquidità, obbligazioni e
azioni si sono aggiunte nel tempo
quelle degli investimenti alternativi,
del comparto immobiliare cartolariz-

L’Associazione Italiana Pri-
vate Banking nasce da un’i-
dea di ASAM e di Pricewa-
terhouseCoopers-Advisory.
AIPB è un’associazione pro-
fessionale senza fini di lu-
cro. E’ un punto di aggrega-
zione, condivisione, rifles-
sione e sviluppo della cultu-
ra d’impresa “private”, inte-
ramente dedicato agli stake-
holder del mercato del ri-
sparmio gestito.

Ad oggi l’Associazione con-
ta 67 soci: AIFI, AIG, Alliance
Bernstein, ANIMA SGR, AR-
CA SGR, ASAM, Banca Alet-
ti, Banca Aperta, Banca BSI
Italia, Banca Carige, Banca
CR Firenze, Banca del Got-
tardo, Banca delle Marche,
Banca di Roma, Banca Euro-
mobiliare, Banca Intermobi-
liare, Banca Lombarda Pri-
vate Investment, Banca Na-
zionale del Lavoro, Banca
Passatore, Banca Popolare
dell’Emilia Romagna, Banca
Popolare dell’Etruria e del
Lazio, Banca Popolare di Pu-

glia e Basilicata, Banca Po-
polare di Vicenza, Banca Po-
polare Italiana, Banca Re-
gionale Europea, Banco di
Brescia, Banco di Sicilia, Bi-
piemme Private Banking,
BNP Paribas Banque Privée,
BPU - Banche Popolari Uni-
te, Brainpower, Cassa di Ri-
sparmio di Parma e Piacen-
za, Cassa Lombarda, Credit
Suisse Asset Management
Sim, Credit Suisse (Italy),
Credito Emiliano Private
Banking, Datamat, Deutsche
Bank, DTZ Italia, EGP - Euro-
péenne de Gestion Privée,
Ersel SIM, Essegibi, Fortis
Bank, Franklin Templeton
Italia SGR, Gruppo Banca
Leonardo, Hedge Invest Sgr,
IBM Italia, Iconcard, ING In-
vestment Management, Inte-
sa Private Banking, Janus
Capital, Lemanik, Maisto &
Associati, Merrill Lynch In-
vestment Managers, Monte
dei Paschi di Siena, Price-
waterhouseCoopers - Advi-
sory, Property Capital, Ro-
chester, SEI Investments,

Sella Holding Banca, Studio
Annunziata e Associati, Stu-
dio Legale Bochicchio, To-
setti Value, UBS (Italia), Uni-
credit Private Banking, Va-
luefid SA, Zenit Sgr.

I vertici dell’Associazione
sono: Segretario Generale:
Bruno Zanaboni; Presidente
Diego Cavrioli, BPU Banca,
Vice Presidente Vicario
Claudio Devecchi, Universi-
tà Cattolica, Vicepresidenti
Dario Prunotto, Unicredit
Private Banking, e Giorgio
Riccucci, UBS, Consiglieri
Riccardo Barbarini, Banca
Lombarda Private Invest-
ment, Andrea Bersan, Monte
dei Paschi, Matteo Bosco,
Credit Suisse Asset Mana-
gement, Daniele Cabiati, Bi-
piemme Private Banking,
Roberto Fredella, Banca Na-
zionale del Lavoro, Fabrizio
Greco, Banca Euromobiliare,
Paolo Molesini, Intesa Priva-
te Banking, Giacomo Carlo
Neri, PricewaterhouseCoo-
pers Advisory, Sergio Pere-

go, Banca BSI, Alex Ricche-
buono, Janus International
Limited, Maurizio Zancana-
ro, Banca Aletti.

Il Collegio Sindacale è com-
posto da: Presidente Fabio
Guffanti, Studio Guffanti,
Sindaci Effettivi Franco Fon-
di, Studio Fondi, Piergiorgio
Gattinoni, Studio Gattinoni,
Sindaci Supplenti Clara De
Braud, Università Cattolica,
Pietro Versetti, Consulente.

Il Collegio dei Probiviri è
composto da: Presidente Al-
berto Cicardi, Consulente
Probiviri Stefano Bestetti,
Hedge Invest, Renato Fiocca,
Università Cattolica.

Tutti i nomi dell’AIPB

Bruno
Zanaboni
AIPB - ASSOCIAZIONE 
ITALIANA 
PRIVATE BANKING
SEGRETARIO GENERALE
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zato e del private equity, con ancora
diverse scuole di pensiero sull’oppor-
tunità di far entrare in questo novero
anche le materie prime, a cui non tutti
gli studiosi riconoscono il ruolo di ve-
ra asset class dati gli evidenti limiti ri-
venienti dalla fisicità. Il passo succes-
sivo sarebbe quello di parlare delle
asset type e della specializzazione di
tutto questo mondo in funzione del
segmento cliente, considerando le
sue esigenze, il suo appetito per il ri-
schio e l’obiettivo temporale di inve-
stimento.  
Quanto finora detto sintetizza le do-
mande a cui gli operatori del mondo
private hanno dovuto rispondere per
costruire la propria offerta di servizi di
investimento, in funzione del posizio-
namento di mercato e del modello di
business implementato, e che trova-
no applicazione pratica attraverso
l’offerta variegata di una serie di pro-
dotti, dai fondi comuni alle gestioni
patrimoniali, dagli investimenti in
fondi speculativi a quella di prodotti

strutturati.
Accanto ai servizi di investimento tro-
viamo poi altre due categorie di servi-
zi offerti: una che potremmo definire
dei servizi tradizionali, che nel caso
del segmento del private banking di-
vengono secondari o ancillari quali
conti correnti, carte di credito, affida-
menti nelle loro varie forme, e un’al-
tra di servizi specialistici, a volte legati
all’attività professionale, come ad
esempio la consulenza assicurativa o
il corporate finance, alla fase di vita,
esempio pianificazione successoria, o
semplicemente alle passioni, come la
consulenza sugli investimenti nel
mercato dell’arte. Per quanto riguar-
da questa seconda categoria di servi-
zi, gli istituti operanti nel private ban-
king hanno scelto o possono sceglie-
re – in funzione di un’attenta analisi
dei costi - di offrirli in maniera diretta
o attraverso l’introduzione del pro-
prio cliente a società di consulenza
specializzate mantenendo comunque
la centralità del rapporto su se stesse.

Dove è meglio tenere i soldi secondo gli italiani ricchi

Ecco, secondo un sondaggio condotto per conto di AIPB, la graduatoria dei Paesi dove gli italiani ricchi ritengono sia meglio tenere
il patrimonio: l’Italia, come si vede, è ultima. A destra la suddivisione tra clienti del private banking (PB) e non (No PB)-Fonte: AIPB.



febbraio 2007 ■ Investire 113

PROFILO 
DEL CLIENTE PRIVATE

Rispetto a qualche anno fa il profi-
lo del cliente private, sostiene Fe-

derico Taddei, presidente della Com-
missione marketing e comunicazio-
ne di AIPB,  appare profondamente
modificato, anche per effetto dei pri-
mi segnali del fenomeno del pas-
saggio generazionale della ricchezza
cui stiamo assistendo.
Il target di riferimento non è più rap-
presentato dal Cliente tradizionale,
motivato da esigenze di tutela e con-
servazione del proprio patrimonio,
ma piuttosto da un insieme di nuovi
soggetti di numero sempre crescen-
te, sempre più ricchi, con cultura ele-
vata e competenze in materia finan-
ziaria, orientati ad incrementare le
proprie ricchezze seppur a fronte di
qualche rischio.

Il Cliente del private banking oggi
appare decisamente più innovativo
nelle proprie scelte finanziarie, pro-
penso a delegare ma al contempo
attento all’analisi e alla valutazione
dei propri investimenti, abituato a
confrontare il livello di servizio rice-
vuto dalla propria banca con quello
del mercato.
In termini di prodotti, è orientato a
scegliere investimenti alternativi
(hedge fund, etc), gestioni a ritorno
assoluto, soluzioni assicurative co-
siddette di Private Insurance - in gra-
do di coniugare finalità di pianifica-
zione successoria e ottimizzazione
fiscale – soluzioni multibrand e mul-
tiasset, servizi di advisory qualificati
che attengano tutti gli aspetti legati
ai propri investimenti (legale, fisca-
le, immobiliare, arte..).
E, secondo una ricerca di AIPB/Euri-
sko, le banche Private sono state fino
ad ora in grado di rispondere ade-
guatamente all’evoluzione delle esi-
genze della domanda: ben 8 Clienti

Quanto è soddisfatto il cliente

Che voto danno i possessori di patrimoni a chi glieli gestisce. La media, come si vede, è 6,44. Ma i clienti del private banking (PB)
sono leggermente più soddisfatti (voto 6,48) dei non clienti (NO PB) il cui voto è 6,42 (Fonte: AIPB).
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di strutture specializzate nel Private
Banking su 10 si ritengono, infatti,
soddisfatti della propria scelta. 
Dallo schema in alto si evince che il
bacino futuro di clientela del Private
Banking esprime un incremento po-
tenziale del 40% rispetto ad oggi.
Ciò garantisce ulteriori possibilità di
crescita nei prossimi anni al seg-
mento private. Crescita che dovrà
necessariamente riguardare la for-
mazione dei bankers, l’ampliamento
dei servizi anche nelle nicchie non fi-
nanziarie e il grado di innovazione
tecnologica. Osservando l’attuale si-
tuazione di mercato, come fotogra-
fato puntualmente dal rapporto di ri-
cerca Il Private Banking in Italia:
aspetti tecnologici e organizzativi fir-
mato in collaborazione tra Cetif
(Centro di Tecnologie Informatiche e
Finanziarie) e Università Cattolica
del Sacro Cuore, la complessità in-
formativa è massima nei servizi del
Family Office e decresce passando
al private banking, al segmento re-
tail ed è minima nei canali innovati-
vi. Infatti, i servizi, Home, Phone,

Mobile Banking e Trading online in
buona parte utilizzano e valorizzano
un patrimonio informativo già esi-
stente negli istituti bancari.     
Quanto alle applicazioni utilizzate, in-
vece, con l’ampliamento dell’offerta,
la complessità tecnologica è aumen-
tata soprattutto per la presenza di
software di diversa concezione che
impongono un’intensa attività di in-
tegrazione nelle varie piattaforme hi
tech prima che siano pienamente uti-
lizzabili dall’utente finale. Il rapporto
si conclude sottolineando le sfide da
superare nei prossimi anni indican-
do gli ostacoli che frenano la diffu-
sione della tecnologia semplificata.
L’e-Private banking (ovvero quell’in-
sieme di strutture hardware e soft-
ware tese a rendere più efficiente e
facile il servizio) non si diffonde per-
ché i clienti non mostrano al mo-
mento alcun interesse; la consulenza
finanziaria per la clientela retail trova
invece il maggiore ostacolo per la
sua erogazione nella indisponibilità
delle infrastrutture di rete che essa ri-
chiede. ■

Un grande mercato potenziale

Nello schema la potenzialità
di sviluppo futuro del mercato
del private banking in Italia:
la stima è di una crescita del
40% rispetto a oggi, dal 40%
attuale al 56% di famiglie con
più di 500 mila euro servite
dal private banking 
(Fonte: AIPB). 


