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I primi gruppi bancari nel Private banking in Italia

UBI BANCA
(UBI Top Private)

UBS AG
(UBS Europe SE)

BNL BNP PARIBAS
(BNL BNP Paribas PB
+BNL Life Banker)

BANCO BPM
(Banca Aletti
+Bpm PB
+Banca Akros)

INTESA SANPAOLO
(Fideuram Intesa SanPaolo 
Private Banking)

UNICREDIT
(Unicredit PB
+Finecobank WM
+Cordusio Sim)

DEUTSCHE BANK
(DB Pbb+DB WM
+Finanza&Futuro PAU)

CREDEM
(Credem PB
+Banca Euromobiliare)

MEDIOBANCA
(Banca Esperia
+Spafid F.O. Sim)

BANCA GENERALI
(Banca Generali PB)
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N
el 2017 è continuato il
processo di concentrazio-
ne nel settore del private
banking in Italia e si sono
rafforzati soprattutto i
primi 10 gruppi bancari

che sono stati i principali prota-
gonisti di alcune acquisizioni di
good bank. La quattordicesima
edizione dell�OsservatorioMag-
stat, ha fotografato la situazio-
ne, che il suo presidente, Marco
Mazzoni, sintetizza così: «Ubi
Banca ha acquisito Nuova Ban-
ca delle Marche, Nuova Banca
Etruria e del Lazio, Banca Fede-
rico Del Vecchio, e Nuova Cassa
di Risparmio di Chieti. Bper ha
preso la Nuova Cassa di Rispar-
miodi Ferrara. Intesa Sanpaolo,
come si sa ha acquisito le due ve-
nete, BancaPopolare diVicenza
e Veneto Banca. Credit Agricole
Italia ha conquistato Cassa di Ri-
sparmio di San Miniato, Cassa
di Risparmio di Cesena e Cassa
di Risparmio di Rimini. E il pri-
modicembre 2017 è nataMedio-
banca Private Banking, il nuovo
brand al servizio della clientela
private. Come approvato nel
Consiglio di Amministrazione
dello scorso 26 ottobre, dal 1° di-

cembre sarà effettiva la fusione
per incorporazione in Medio-
banca della controllata al 100%
BancaEsperia».

LA SELEZIONE DEI MIGLIORI
Per il segretario generale

dell�Associazione Italiana del
Private Banking (Aipb), Anto-
nella Massari, «i fenomeni di
concentrazione, in generale, so-
no regolati da logiche di merca-
to che alimentano la sana com-
petizione tra i player. In questo
senso tenderanno a prevalere i
migliori, generando beneficio
sia per il settore che per i clienti
finali. Nel private banking assi-
stiamoalle fasi iniziali di questo
fenomeno dimedio/lungo perio-
do che sta portando a un au-
mento della pressione competi-
tiva, di cui è complice anche il
crescente interesse generato dal
business private e testimoniato
dalnumero sempremaggiore di
operatori che decidono di svi-
luppare un�offerta dedicata a
questo segmentodi clientela».
I movimenti stanno prose-

guendo anche nei primi mesi
del 2018.Agennaio JuliusBaer è
salita dall�80 al 100% di Kairos

Investment Management. Inte-
sa Sanpaolo Private Banking ha
invece acquisito il gruppo elveti-
co Banque Morval. Ersel ha in-
vece firmato l�accordo per Ban-
ca Albertini Syz. «Ersel acquisi-
rà nel 2018 la quota di maggio-
ranza della storica casa milane-
se, rilevando dal Gruppo Syz il
64,3% delle azioni attualmente
in mano al gruppo bancario
svizzero, mentre Alberto Alber-
tinimanterrà l�attuale quota del
35,7%».MarcoMazzoni di Mag-
stat ricorda anche che Banca Pa-

trimoni Sella & C e Schroders
Italy Sim hanno perfezionato lo
scorsomese di febbraio «l�accor-
do di alleanza strategica nel
Wealth Management in Italia.
Inbase alla strutturadell�intesa,
il ramo di Wealth Management
di Schroders in Italia viene con-
ferito in Banca Patrimoni Sella

& C, ovviamente in cambio di
una partecipazione azionaria in
quest�ultima».

LA QUALITÀ DEL SERVIZIO
La concentrazione in atto po-

trebbe far acuire i conflitti di in-
teresse? Antonella Massari in-
vocaMifid 2 e commenta: «L�en-
trata in vigore di Mifid 2, e in
particolare della product gover-
nance, tenderà a ridurre i rischi
di conflitto di interesse attraver-
so l�introduzionedi requisiti più
stringenti relativi al processo di
selezione e distribuzione degli
strumenti di investimento alla
clientela. In questo nuovo scena-
rio sarà richiesta maggiore col-
laborazione tra produttori e di-
stributori affinché la qualità del
servizio offerto alla clientela ri-
sulti sempre più di qualità e in li-
nea con le reali esigenzemanife-
state daidestinatari».

MarcoBarbieri

Nel 2017 si è confermata la tendenza alle acquisizioni e i grandi protagonisti si sono fatti più forti
Le fabbriche di prodotto e le reti distributive possono assicurare un miglior servizio alla clientela

I big crescono,
ma conviene
un mercato più
concentrato?

SUL CONFLITTO
DI INTERESSI VIGILA
LA NUOVA NORMATIVA
DEDICATA AI SERVIZI
PUÒ ESSERE IL MODO
DI FARE EFFICIENZA Alberto Albertini
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