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La dinamica demografica é una delle sfide sociali pit importanti

i Diminuisconole coortiin

&l AumentanogliOver65

(Dati al 2024, # milioni di persone)
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% (i Over 65 st tolale popolazione
13.1% ) 18.1%  24.0% ) 21.1% (32.4%)

etalavorativa (15-64 anni)

(Dati al 2024, # milioni di persone)
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o lbambialastrutturadele
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(Dati al 2024, # milioni di famiglie®)

Siridurranno le famiglie con nucleo,
incuiconvivonofino ad generazioni
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#16,3min

2042E
#5.6mn |

Aumenterannole persone sole
2022 2042E
#8.4min - #9.8min I

Lalongevita
= Riguarda tutti

= Non & solo 'opportunita di vivere piu a lungo ma la sfida di vivere economicamente bene per un tempo piu

lungo
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Note: Dati soggetti ad arrotondamenti. (1) Una famiglia puo essere costituita anche da una sola persona

Fonti: Analisi KPMG su dati ISTAT (2024)
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llongevi di 0ggi hanno bisogni e progetti di vita e vogliono vivere
attivamente la propria Longevita

=\ Ragioni 0
economiche 70/0 E’ preoccupato dal mantenimento del proprio stile di vita
Bisogni @ Salutee o
autosufficienza 74/0 E’ preoccupato da problemi di salute e perdita di autosufficienza

%o Ragioni o
sociali 50/0 E’ preoccupato dal mantenimento delle relazioni sociali

V)
34/0 Restera attivo cogliendo nuove sfide professionali o dedicandosi
al volontariato

Lavoroe
Volontariato

o Progetti
?l?trl::’(] de"% famiglia 74% Sostiene i progetti delle generazioni piu giovani della famiglia®
a Viaggl 50% Si dedica a esperienze e viaggi
KPMG |

Note: (1) Ad esempio istruzione, vacanze e tempo libero, casa
Fonti: Analisi KPMG-IPSOS (2022), Centro Studi Ricerche Itinerari Previdenziali (2023) e Edwards Lifesciences (2023), Cocooners, AARP (2022)



L'incremento dellaLongevita crea due grandi opportunita

Opportunita di soddisfare Crescente numero di
| bisogni della clientela, persone attive, ma gia
con impatti su tutti i settori: fuori dal mondo del

« Salute lavoro tradizionale
= Vita attiva e benessere
. . . . Possibilita di
" Allmentazione Longevity Circolo continuare a

= Servizi finanziari beneficiare del

EGOI'IOI]]V Vlrtuoso contributo di queste

(Capitale Umano) risorse, creando un

“circolo virtuoso”, con
una consistente
riduzione dei costi

= Education sociali e con impatti

positivi sull'intera
- collettivita

= |[mmobiliare
= Smart City

= Viaggi e turismo




Nel 2040 gli Over 50 rappresenteranno |l /5% dei consumi

Contributo Over 50 ai Consumi Nuove mission per catturare I'evoluzione deibisogni

) salute § Vitaattivaebenessere

- - «Prevenzione, predizione e «Stile di vita attivo, che
Gﬂnsuml [Ieg_“ Over cure personalizzate» contempli le passioni»
50in talia o
€D Alimentazione
£€1.358mid «Nutraceutica, cultura «Proposta inclusiva e
alimentare sana» multigenerazionale»
Immohiliare
750/ «Ottimizzazione del «Ecosistema di citta
o patrimonio e progettazione intelligente e inclusiva»

adatta a una vita lunga»

Contribute s € Viagyie Turismo © Fdication

«Esperienze per tutte le «Lifelong Learning»

total nsumi ioni
Otale consu generazioni»

KPMG

Fonti: Analisi KPMG su dati AARP, OCSE, Banca Mondiale (2024)
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|| settore finanziario e il Private Banking sono frai piti esposti alle

sfide e opportunita della Longevita
Le sfide el Private Banking associate alla Longevita

800/ o
O dei patrimoni gestiti dai Private
Banker appartiene a clienti Over 55

6 300 mld di patrimoni passeranno

alle generazioni piu giovani entro il 2033

770/ . o .
O dei nuovi clienti non confermall
Private Banker di famiglia

Fonti: Analisi AIPB

= Rischiodiperditadi
Masse

= Necessitadifidelizzare
lcliente e tuttil
componentidelnucleo




| clientiPrivate hanno bisogni e progetti di lungo termine, ma ancora
pochine parlano con il proprio Banker

810/ dei clienti pensa a progetti futuri
(I per se stessi e le proprie famiglie

2 0/ dei clienti ne parla con il proprio
l Banker

dei decisori finanziari® non

0 : o _
69 ~§ coinvolge i figli nella gestione del
patrimonio

P

Note: (1) Decisori finanziari del nucleo tra 65 e 74 anni. Fonti: Analisi AIPB



Le Banche Private sono ad un diverso stadio di sviluppo di strategie
per coinvolgereiclienti sulle opportunita della Longevita

Banne Private

2 YAl delle Banche ha sviluppato
8/0 approcci specifici per la Longevita

delle Banche affronta il tema della
0 s . . .
. d 65/0 Longevita soltanto in ottica di

passaggio generazionale

- dei Banker richiede strumenti evoluti
0 L : : :
95/0 per favorire il coinvolgimento dei
‘ ¥ clienti sui temi della Longevita
|

kPMG | 9

Fonti: Analisi AIPB



Per catturare le opportunita della Longevitail Private Banking dovra
gvolvere seguencdo regole chiave

o
o TR

Regole chiave

™" 24



LaLongevitariguarda tuttalaclientela della Banca

Approcciorivoltoa tutti
|clientl

La Longevita riguarda tutte le generazioni.

|| Banker deve avviare il dialogo intercettando i Trigger Events,
momenti della vita in cui il cliente e piu sensibile a riflettere su temi

di lungo periodo

Pensione/ successione
in azienda

Creazione nucleo

Sostegno a familiare

genitore

Nascita nipote Laurea figli

Avanzamento di

Creazione nuovo _
carriera

nucleo familiare



La proposizione olistica abbraccia bisogni e progettidivita

Pianificazione dilungo Progettid viiz

oromoomoposzon: [P NICPPTRVY \{ )
innovativa = Iungo termme
Socialita

. Prevmenzae ]
/ multlgenerazmnale olistica Protezione @

Proposizione
| Nuove niziative }\e @ |||:$|:1r(|:|l;|[|,|2',% J @

Laplanificazione drlungo periodo é efficace selegala ad
ablettiviconcreli

EHEE | 12




| team dilavoro multigenerazionali e multispecialistici diventano uno
strumento efficace diingaggio, con beneficiper il Gliente e per laBanca

Teamdilavoro Team multigenerazionali ®  Specialisti
multigenerazionalie
: s mliatini Benefici per il Cliente Benefici per la Banca
multispecialistici P P
Banker «Senior» a supporto ¢~ Arricchimento e
della gestione di situazioni trasmissione delle
complesse esperienze e competenze

/ \ i.;i Banker «Junior» per favorire il della Banca

coinvolgimento dei piu giovani I!j Conciliazione di attitudini e

del nucleo stili di comunicazione

gfw% Specialisti a supporto di different
specifici bisogni in ambito @ Raggiungimento di una base
wealth planning, protezione, clienti piu ampia e
previdenza, fiscalita e diritto diversificata per eta e bisogni
societario

kPMG | 13



Unnuovoapproccio consulenziale e nuovi modelli diingaggio del
Private Banker guidano I'evoluzione della Rete

Nuovimodelli di Nuovimodelli diingaggio dellaRete, con obiettivi e incentivi coerenti
ingaggio dellaRete conlapianificazione dilungo periodo

Allineamento del portafoglio rispetto agli obiettivi dilungo
periodo

Analisi dei bisogni e progetti divita del nucleo

)
/

Utilizzo dei Trigger Events

Tasso diingaggio dei componentidelnucleo

Fidelizzazione della clientela

/
@




Ladiffusione diunanuova culturaaziendale atuttiilivelli, dal Gentro
allaRete, e il fattore abilitante per guidare la trasformazione

Nuovaculturaaziendale
atuttiilivelli, dal Gentro
allaRete

Diffusione diunanuova cultura aziendale abilitata da:

Nuova Sui temi di Longevita e sulla consapevolezza
narrazione sullimportanza della pianificazione di lungo periodo

LLTUNN A tutti i livelli della Banca
comunicazione

Diffu;ione di Jl Efficaci a supporto
nuovi strumenti

= Su Longevita, opportunita e pianificazione

Formazione = «Relazionale e psicologica» al fine di poter gestire
dinamiche familiari di maggiore sensibilita

| 15



Le “Regole chiave™ per cogliere le opportunita della Longevita

ApprocciorivoltoatuttiiClienti

'Q
A\eX
[~~—"\

Nuovaculturaaziendale ., Pianificazione dilungo
atuttiilivelli, dal Centro i%"- -®):  periodoeproposizione

allaRete J Innovativa
Nuovimodellic < oy Teamdiavono
Ingaggio dellaRete ‘I\*W 24 mgﬂ:ggg&rﬁfgﬂﬂlle
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