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L'INDAGINE. Che cosa vogliono i clienti del private

A cosa pensa la clientela Private. Dati in %

81% 20%

Clienti Private pensa spesso al Famiglie Private si sono attivate

futuro, anche guardando avanti con soluzioni per la gestione

nei decenni finanziaria non di lungo periodo
0 50 100

Salute e cura della persona I 1

Garantire entrate per mantenere stile di vita 60

Assistenza in caso di non autosufficienza 44
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Fonte Aipb - Bva Doxa: «Indagine sulla clientela Private in Italia»

Focus Aipb
Private banker
¢ la sfida

della protection

Le attese di una vita
pil lunga generano
bisogni che vanno
capiti e intercettati

1 private banker sono seduti su un
nuova miniera d'oro, ma in pochi se
nerendonocontoe sfruttano questo
nuovofilone.
Nonsitrattasolodipatrimonidaam-
ministrare, ma piuttostodiunamolti-
tudinedi clientiche sono allaricerca
diprotezione, sicurezzaerisposte,in
un contesto di cambiamento come
T'attuale caratterizzato da trend di
lungo periodo che stanno facendo
emergerelanecessitadicopertureas-
sicurative: longevita, cambiamento
climatico, bisognodicureinunconte-
sto, che dopo il Covid, ha mostrato
tutte le falle del sistema pubblico.
Losviluppodellesoluzionifinanzia-
rie destinate ai possessori di grandi
patrimoni inquestiannié proseguito
ma¢nelsettoredella protezione che
sigiocala prossima partita.

polSai), Alessandro Scarfo, Ade dgdi
Intesa Sanpaolo Assicura), protagoni-
stidiunatavolarotondamoderatada
Stefano Frazzoni, (Senior Partner di
Prometeia)alla quale hanno parteci-
pato anche Massimo Grandis (Ad di
Mediolanum Assicurazioni) e Paolo
Fumo, direttore commercialedi Cnp
Vita Assicura. Tutticoncordinel rite-
nerechechiperprimoriusciraadin-
tercettare i nuovi bisogni potra farsi
largo nellanuovaprateria. «Lacresci-
tadellaspettativadivitarappresenta
unmeraviglioso traguardo perlame-
dicina, ma propone nuove sfide peril
Paesein tema dipianificazione finan-
ziariaesostenibilitaeconomicaalun-
gotermine —haspiegatoAndreaRa-
gaini, presidente di Aipb) —. Lapianifi-
cazionefinanziaria deve considerare
unavita attivasempre pitilunga, e la
probabileevoluzione del welfare pub-
blico e della spesa pensionistica im-
pongonoancheai clienti Private scelte
diprotezione finoad ora trascurate.
In questo contesto «sara essenziale
chelebanche private eleretidi private
banker stimolinol'evoluzionedel ser-
vizio - ha spiegato SebastianoMazzo-
ni Perelli, managing director di Pro-
meteiae responsabiledell’area wealth

Sene&parlatoallace Prote-
zioneassicurativa:lanuova frontiera
deimodellidiservizioperlaclientela
private” organizzata dall’Associazio-
neltaliana Private Banking (Aipb) in
collaborazione con Prometeia.

Un confrontoserratotraoperatori
diprivatebankingele compagnieas-
sicurative, conla presenzadei princi-
palileader dimercato: MassimoMo-
nacelli, general manager di Generali
Italia, Giovanna Gigliotti (chieflife &
health officere Ceo di UniSalute - Uni-

IL BISOGNO

Iclienti vogliono protezione
Inunrecente studio Aipb, in cui
sichiedealle famiglie Private
un bilanciosulle coperture
assicurative adottate, emerge
che solo il 24% si sente
protetto asufficienza, mentre il
64%ritiene che primadi
ragionare di gestione degli
investimenti sarebbe giusto
pensareallacoperturadei
rischi. Dal proprio banker di
fiducia, infatti, oltre due terzi
dellaclientela (68%) si aspetta
unaconsulenza susoluzioni
assicurative di protezione.

&asset nent - attraverso lo
sviluppo della relativa tecnologia, la
formazionee I'affiancamento di desk
specialistici centralizzati a supporto
dei private banker, rafforzando cosila
cultura consulenziale con la Protec-
tion Advisory».
IlmercatodellaProtectioninItalia
¢ in forte crescita. La bancassicura-
zione sta guadagnando sempre pill
importanza, soprattutto nelle com-
ponenti danni alla persona e prote-
zione vita, rappresentando media-
menteil 24% deipremi. Laraccoltato-
tale nel 2023 ammontava a 11,2 mi-
liardi dieuro (+10%sul2022), conuna
predominanza delle componenti
danni(paria9,3miliardi, +8%), men-
tre i rimanenti 1,9 miliardi (+19%)
hannoriguardatolacomponente vi-
ta. Tuttavia, risulta ancora poco pe-
netratoilsegmento Private, che com-
prende circa 700mila famiglie (3%del
totale) che detengonoil 36%dellaric-
chezza finanziaria (1.287 miliardi di
euro)eil 38%diquellarealedelle fa-
miglie italiane (2.781 miliardi). In
questocontesto, I'ecosistemaassicu-
rativo € chiamato ad assumere un
ruolo pill proattivo diventando un
centrodiservizialtamente specializ-
zati che integra e qualifica I'offerta
assicurativa vera e propria.
—Fe.Pe,

FPRODUZIONERISERVATA

Riproduzione autorizzata Licenza Promopress ad uso esclusivo del destinatario Vietato qualsiasi altro uso

ASSOCIAZIONE
ITALIANA
PRIVATE
BANKING




