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Dove investono i risparmiatori
L'Italia a confronto con gli altri Paesi Ue (dati %) 
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Italia

Fonte: MERCER 2018
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Con10miliardidieurodi
masseamministratee70mila
mandati ènataSiref
Fiduciaria, il secondo
operatoredel settore in Italia.
Lanuovastruttura, frutto
dell�integrazionedi
SirefideFideuram
Fiduciaria, è
controllata
interamenteda
Fideuram- Intesa
SanpaoloPrivate
Banking. Il consigliodi
amministrazioneha
nominatopresidentePier
LuigiSappa, vicepresidente
EnzoZaneeamministratore
delegatoLorenzoPetracca.La
guidaoperativadella societàè
stataaffidataa IgorBasilicati
inqualitàdidirettore

generale.Lasede legalee
operativaèstabilita aMilano,
condueufficioperativi a
TorinoeRoma.Fra inumerosi
servizi adisposizionedella

clientela, tipicidell�attività
fiduciaria,Siref
Fiduciariagestirà
trust,pianidi
azionariatodiffusoe
di stockoption,
mandati
d�investimento

societari, affidamenti
fiduciari. «Con lanascitadi

SirefFiduciaria �afferma
PaoloMolesini, addiFideuram
(nella foto) �abbiamovoluto
risponderealmeglioalle
sofisticateesigenzedella
clientelaprivate, consoluzioni
semprepiùpersonalizzate».

I
l mercato del Private ban-
king in Italia è in forte evolu-
zione come tutto il mercato
finanziario. Nei prossimi an-
ni assisteremo a un processo
di concentrazione analoga-

mente a quanto sta avvenendo
per le banche tradizionali. «For-
nire un elevato livello di servi-
zio ai clienti richiede investi-
menti sempre più ingenti, diffi-
cilmente conciliabili con player
di dimensioni contenute se non
specializzati su nicchie» spiega
Riccardo Barbarini, responsabi-
le della DivisioneUbi Top Priva-
tediUbiBanca.
Le sfide del settore sono mol-

teplici e richiedono semplifica-
zione, multicanalità e modelli
di servizio in grado di risponde-
re a fabbisogni sempre più sofi-
sticati. «Noi utilizziamo in mo-
domirato la tecnologia per otte-
nere una sempremaggiore sem-
plificazione per i nostri clienti.
Stiamo intensificando la digita-
lizzazione di tutta l�offerta com-
merciale � continua Barbarini -
in termini di strumenti di inve-
stimento e di servizi di consu-
lenza erogabili. Abbiamo
l�obiettivo di facilitare la relazio-
ne al cliente e concentrare le no-
stre risorse professionali sul va-
lore aggiunto che riusciamo a
dare: analisi delle esigenze, stu-
dio di soluzioni d�investimento
e consulenza».
Ubi Top Private è stata costi-

tuitanell�attuale formanel 2017,
a seguito dell�operazione Banca
Unica, che ha consentito di con-
centrare tutte le strutture di pri-
vate banking del Gruppo Ubi.
Come si colloca quindi Ubi Top
Private nel mercato del Private

Banking italiano? «Gestiamo
clienti con patrimoni a partire
da 1 milione di euro � aggiunge
Barbarini - e ci posizioniamo, at-
tualmente, tra i primi cinque
operatori del mercato con 36
miliardi di asset: una crescita di
4miliardi rispetto ai valori di fi-
ne 2016 riconducibile sia all�in-
corporazione delle good banks
sia all�incremento degli asset do-
vuti alle nostre attività. I nostri
private relationship manager
sono cresciuti di 60 unità pas-
sando dai 240 del maggio 2017
ai circa 300attuali.Unaumento
ottenuto, anche in questo caso,
sia per effetto dell�integrazione,
sia anche per una politica di as-
sunzione di professionisti ester-
ni e di giovani, selezionati tra i
migliori laureati».

VERSO IL WEALTH MANAGEMENT
Il servizio al cliente si è spo-

stato sempre più verso un ap-
proccio di �Wealth Manage-
ment�: «La sola gestione del pa-
trimonio non è più sufficiente �
spiega Barbarini - ma è indi-
spensabile saper soddisfare a
360 gradi le esigenze dell�intero
gruppo familiare. Il passaggio
generazionale, la protezione, le
forme di finanziamento perso-
nale e aziendale sono elementi
che devono essere gestiti insie-
me alle tradizionali tematiche
di investimento e asset alloca-
tion. È un cambiamento che ri-
chiede non solo prodotti e servi-
zi ad hoc,ma anche investimen-
ti in tecnologia e nella formazio-
ne delle risorse umane. Noi ab-
biamo perseguito l�evoluzione
del ruolo del banker da consu-
lente per gli investimenti a �con-
sulente globale�: i nostri private
relationshipmanager».
La vera sfida è combinare

un�offerta evoluta e ampia con
la massima personalizzazione.
«Ubi Top Private � conclude
Barbarini - vuole differenziarsi
con un�offerta focalizzata su
due aspetti: consulenza emassi-
ma attenzione al rischio attra-
verso la diversificazione».

`In questo scenario nasce Ubi Top Private: assicurerà ai clienti
semplificazione, multicanalità e rinnovati modelli di servizio

`Come avviene per le banche tradizionali, anche il mondo private
verrà profondamente trasformato da fusioni e razionalizzazioni

Siref Fiduciaria inizia con 10 miliardi

Si fondono Fideuram Fiduciaria e Sirefid

Il futuro del mercato? Concentrato

PER BARBARINI (UBI)
NON BASTA PIÙ
GESTIRE I PATRIMONI
BISOGNA SAPER
RISPONDERE A TUTTO
IL GRUPPO FAMILIARE
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