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Oriani (Universitﬁ Cattolica): sguardo al private banking

| termine private banking viene utiliz-
zato comunemente per ndicare |'insie-
me dei prodott @ zerviz che una plura-
lith di attori del settore predispongono
per la soddisfazione delle esigenze finan-
riarie di una chentela che detions ingenti
i o Abbi hi =
Marco Omani, ordinario di economia degh
intermediari finanziar presso IMiniversita
Cattolica del 5.C. di Milano e relatore al
seminario organizzato da Anasf «Aspett
ternici & leve relarionali per una efficace
postione dei clienti da pavate hankings, un
approfondimento sul tema.

Domanda. Pud descrivere lo scenario
del private banking nel contesto ita-
liano?

Risposta. Provate banking & un termine

carco di ambizuita e coinvolze un numero

crescente & diversificato di operatori. In tale
scenario & utile fare una prima distingione
tra la clientela dolle hanche e quella delle
reti di promotori finanmard. Infatti un'am-
pia fotta della clientela delle reti & compo-
gta dai cosiddetti clienti affluent & upper
affluent che detengono un patrimonio par

a 500 mila euro, sotto la sogha stahilita

per rientrare nella categonia di clients da

private banking, Complessivamente a1 pud
nsservare che il mercato del private ban-
king rileva un aumento delle masse seatito.

Dopo il rallentamento registrato nel 2008,

in concomitanza con la crisi, il 2009 ha os-

gervato una ripresa favorita anche dalle

migrazioni organizzative effettuate dalle
haﬂdm.ﬂmlletnmatuahdhdlmm

eradnale.

D. All'interno della clientela priva-
te quali sono le diverse tipologie di
clienti con cui s interfaceia il pf?

R. In questh anm i1 chenti private zono

stati definiti chenti infode-

Li. Infatti 1 dati evidenziano

che ogni singolo investitore

2 mvolee a pit intermedia-

A, con una media attorno a

2.4 intermediar per ciente.

Cruesto trend registra un an-

damento croscente passando

dal 2.2 delle scorso anno al
dato attuale. All'interno delle
clientela private abhiamo gia
mndividuato la numerosissi-
ma componente dei clienti
affluent e upper affluent, ma
volendo approfondire quali

Mar:o Oriani

Se la media desli istitut con oul un chen-
te private interagisce & par a 24, nel caso
del cliente imprenditore, meno «fodeles, pin
tu:n,mnmmnrtemp:dadedlmreal
rapporto con lintermediario, essa & supario-
re. Dereditiere invecs =i dimostra un clienta
pitl fedele con 1ma maggior disponibilita al
rapporto con 1 promotore finangiario. Egh,
dl contraro dell'imprendi-
tore, s rivolze a un nume-
ro di realtd inforiore alla
media del 24.

D. Qual & il comparto
che raccoglie il maggior
favore della clientela
private? E una clientela
pii attenta al comparto

previdenziale?

R. 11 41% del patrimonio
finanmario della diente-
la private risulta essere
investito in Asparmio ge-

zonio le principaki tipologie di
clienti serviti & pud focaliz-

zare I'attengione sul clisnte imprenditore o
1l chiente ereditiere. Il rapporto con il primo
presenta almine pecubiantd: I'mprendi-
tore tende a replicare nel rapporto con gh
intermedian I'esperienza di plunl:-am:a—
nrzarione che sperimenta con la propria
attivita amondale; infatti, di rado attribui-
] a]l‘mtermadmm una deega totale, ma
desidera avers monitoraggio e condivisionsa
sulle seelte rivolgendosi anche a piil realta.

gtito, il restante 59% in
risparmio  amministrato.
Guesto quadro & tipieo del contesto italiano.
In generale, Iasset mix del portafoslio della
clientela private & composto per 1 14% da
buidita, per il 14% da titoli di stato, per i
15% da obbligazioni bancanie che, ad esem-
pin, fisultano essene in media pit del doppio
ded fondi (6%, per 11 9% da obbligazioni cor-
porate, perlllﬁﬁdageshmemmmcmalg,
per il 15% da assicurazioni e per [8% da
azioni. La clientela private banking non &

dimostra pii attenta al comparto previden-
male rispetto ad altre tipoleme di chenti.

. Quali possono essere le criticiti e
qual & ’approccio al rischio da parte
delle clientela private?

R. E fondamentale considerare le speci-
ficita di ogmi sngola categoria di chient
in termini di bizogm, attituding, ohiett.
Pozsono essere annoverate tra ke criticita la
aoglia stahilita per rientrare nella catopo-
ra di clienti da private banking oppure la
goatione, come spesso accade, doi soli assat
finanziar o non dellintero patnmumudel
clienta.

1n altro aspetto fondamentale da conside-

rare & la propensione al rischio dei clienti.

Alla lnce dell’entitd del patrimonio =1 de-

terminano approca al nschio differenziat.

UUn cliente con un patrimonio significativo

AvTa un approcoo al rischio meno specula-

tivo. Infatti l'e=izenza di questo investitore

gard quella di mantenere il valore reale del
pmpmpatrmumTtrmandua]ladrﬂ'emn-
mamone della chentola tra imprenditor od
ereditier, il primo non presenta un profilo
puramente conservativo, tuttavia tende ad
assumere un nschio basso, cosi come acca-
de per l'ereditiere che predilipe investimen-
ﬁmﬂsmraﬁvi\rmmamuﬂdimteptﬁ-

E.]Edaunpammmm meno significativo, pii

gl trovano situarioni diversifisate Aspetto

alla propenzione al nschis; infath, dienta
con patrimoni non ingenti tendono ad assu-
mere un rischio pii elevato.




