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La longevity nella visione 
del Private Banking

A n d r e a  R A G A I N I
P r e s i d e n t e  A I P B

M i l a n o ,  2 8  m a g g i o  2 0 2 4



2

…si allunga la fase di «decumulo»
>25 anni

La longevità è una conquista! Ma richiede nuove riflessioni sulla 
pianificazione patrimoniale di lungo periodo…
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ANZIANI

91
Aspettativa 

di VITA
a 84 anni

Nuova percezione del ciclo di vita

Fonte AIPB – Bva Doxa: «Indagine sulla clientela Private in Italia»
Fonte Elaborazione AIPB su dati ISTAT



75%

14%

11%

Famiglie con Nucleo

Famiglie senza 
Nucleo

Persone sole*

* Celibe/Nubile, Vedovo/a, Separato/a e Divorziato/a senza figli
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famiglie
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Di cui

persone SOLE
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Famiglie 
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Banking
oggi

3…che tenga in considerazione l’evoluzione degli assetti familiari

Fonte AIPB – Bva Doxa: «Indagine sulla clientela Private in Italia»
Fonte elaborazione AIPB su dati ISTAT
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Le persone pensano al futuro, ma solo poche si attivano per 
trovare soluzioni
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Rapporto
prima rata 

PENSIONE e 
ultima 

RETRIBUZIONE 

Salute e cura della persona

Garantirmi entrate per mantenere stile di vita

Assistenza in caso di non autosufficienza

Progetti della famiglia

Nuove sfide professionali imprenditoriali

Gestire esigenze abitative

Smettere di lavorare per godermi il tempo
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41
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35
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Famiglie 
Private che 

si sono 
attivate e 

con 
soluzioni 

per la 
gestione 

finanziaria e 
non di lungo 

periodo

20%

A cosa pensano…

Fonte: elaborazione AIPB su report MEF «Le tendenze di medio-lungo periodo del sistema pensionistico e socio sanitario»
Fonte AIPB – Bva Doxa: «Indagine sulla clientela Private in Italia»

100%

59%
(2040)

L’81% 
dei clienti 
Private 
pensa 
spesso 
al futuro, 
anche 
guardando 
avanti 
nei decenni



La longevity nella visione del PB: strategica per fidelizzare 
tutte le generazioni di clienti 
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52%48% MoltoAbbastanza

Nella visione strategica 
del suo Istituto,

quanto è IMPORTANTE 
il tema della longevità, 

considerando gli impatti che può 
avere nella gestione di un patrimonio?

% risp. Leader PB

Con quali OBIETTIVI state affrontando il 
tema della longevità

Fidelizzare il cliente attraverso le successive generazioni

Diventare interlocutore N°1 del nucleo su esigenze di + generazioni

Ottimizzare allocazione patrimonio nel lungo periodo

Acquisire nuova clientela

Difendere quota di mercato

Aumentare redditività

65%

61%

32%

19%

6%

0%

Fonte AIPB «Orientamenti di business nel Private Banking»

% risp. Leader PB



Tutte le generazioni che serviamo si aspettano una pianificazione 
patrimoniale di lungo periodo… 6

9%

11%

25%

23%

32%

Fino a 44 anni

45-54 anni

55-64 anni

Oltre 74 anni

65-74 anni

Aum gestiti dal PB per fasce d’età

Gestiamo i patrimoni di 
5 generazioni…
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 fino a 44 anni

 45 / 54 anni

 55 / 64 anni

 65 / 74 anni

 oltre 74 anni

…tutte e 5 pensano spesso alla 
LONGEVITA’ 

«Le capita di pensare al suo futuro guardando in 
avanti di molti anni, anche decenni?»

% clienti che risponde SI

Fonte AIPB «Analisi del mercato servito dal Private Banking in Italia»
Fonte AIPB – Bva Doxa: «Indagine sulla clientela Private in Italia»



…con esigenze differenti 7

Fino a 44 anni

45-54 anni

65-74 anni

Oltre 74 anni

55-64 anni

SALUTE

GODERSI LONGEVITA’

ESIGENZE PENSIONISTICHE INTEGRATIVE

SFIDE PROFESSIONALI

GARANTIRSI ENTRATE DI LUNGO PERIODO

GARANTIRSI ASSISTENZA

ESIGENZE ABITATIVE

SALUTE

PIANIFICAZIONE SUCCESSIONE

SALUTE

ASSISTENZA a genitori/familiari

GESTIONE EREDITA’

ASSISTENZA a genitori/familiari

TENORE DI VITA

ASSISTENZA a genitori/familiari

TENORE DI VITA

ESIGENZE ABITATIVE

Fonte elaborazioni AIPB su dati AIPB – Bva Doxa: «Indagine sulla clientela Private in Italia»
Domande: «Quali sono gli aspetti che rappresentato una preoccupazione?» «Pensando ad un orizzonte temporale di lunghissimo periodo quali temi avranno maggior impatto sulla 

gestione del denaro e sulla pianificazione finanziaria?»

SFIDE PROFESSIONALI



I Private Banker chiedono più strumenti per un dialogo più 
profondo con il cliente
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14

67

19

Confident (voto 10+9)

Potrei farlo meglio (voto 6+7+8)

Sono in difficoltà (<6)

Quanto è FACILE trattare con 
competenza i temi di lungo 

periodo con il cliente?
46
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32

31
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0

Formazione su aspetti tecnici 

Supporto di un esperto

Piattaforma dedicata a questi temi

Soluzioni non finanziarie

Materiali formazione/educazione

Formazione «soft»

Prodotti finanziari specifici

Nulla, ho quello che mi serve

Nulla, non sono molto interessato

ASPETTI UTILI PER MIGLIORARE
% Private Banker che vorrebbero il supporto

Fonte AIPB – Dogma Research «Le sfide dei Private Banker» 2.500 interviste a Private Banker

Valutazione dei Private Banker - %



Longevity…. Un argomento sempre più sentito a livello globale 9

«We will 
have to 
reorganise 
education, 
work, 
pension, 
welfare 
states and 
health 
system»
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