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Consulenza

evoluta

per traghettare
verso il futuro

Il mercato. Secondo Aipb nel 2024 ha raggiunto
186 miliardi di euro, su un totale di 1.196 miliardi,
registrando in un anno una crescita del 18%

Daniela Russo

a consulenza evoluta nel
2024 cresce a ritmo soste-
nuto traiclientidelle ban-
che private attive in Italia.
Nel primo semestre del-
Panno, secondo dati Aipb-Associa-
zione italiana private banking, gli
asset gestiti con questa modalita
hanno raggiunto i 186 miliardi di
euro, suun totale di 1.196 miliardi,
registrando una crescita del 18%.

1 portafogli

Unaspetto distintivo di questa tipo-
logia di consulenza riguarda la
composizione dei portafogli, carat-
terizzati da una minore esposizione
allaliquidita (6% rispetto al 20% di
quelli con consulenza generica) e da
una maggiore allocazione agliinve-
stimenti (94% contro 80%). La cre-
scita siregistra proprio nell'annoin
cuilafiducia delle famiglie italiane
nelservizio di private banking tocca
illivello pitialto mairegistrato dal-
I'Osservatorio Aipb sulle scelte di
investimento: nove clientisu dieci
sidichiarano soddisfatti dellacon-

‘ Richiede soglie
minime di accesso
che non sono
spesso mai sotto
il milione di euro

sulenza ricevuta. «Quello della con-
sulenza evoluta - commenta An-
drea Ragaini, presidente Aipb - eun
settore altamente professionale, di-
namico e flessibile. La personaliz-
zazione del servizio e la soddisfa-
zione del cliente hanno radici pro-
prionella competenza e nella capa-
cita di ascolto del banker per
cementare unarelazione difiducia
eindicare soluzioni su obiettivi pa-
trimoniali sempre pitt mirati».

1l mercato

Damolti operatoriarrivala confer-
madella crescita diunservizioba-
sato suun contratto dedicato. «Ad
oggisono 67milaiclientidel grup-
po che hanno gia aderito a questo
modello, paria circa 56 miliardi di
euro di masse in gestione — com-
menta Fabio Cubelli, condirettore
generale di Fideuram - Ispb -. Le
evidenze delineano una tendenza
dimedio-lungo periodo di migra-
zione dall’attuale modello basato
sulla logica di prodotto a uno gui-
dato dallalogica di servizio. Il valo-
re aggiunto peril cliente risiedera
sempre piul in una consulenza ca-
pace di definire i propri obiettivi fi-
nanziari e patrimoniali eallocare le
risorse sulla base delle priorita e
degli orizzonti temporali». Il Grup-
po Fideuram - Ispb offre alla clien-
tela tre diversi servizidiconsulen-
za evoluta a pagamento.

Anche Luca Bonansea, responsa-
bile Private banking & Wealth ma-
nagement Bnl Bnp Paribas, consi-
dera questo servizio destinato ad
assumere sempre piu rilevanza.
«Negli ultimi due anni - spiega -
siamo cresciutidel 25% sulle masse
in consulenza evoluta. Ilvalore eco-
nomicodel portafoglio dichiaccede
aquesto servizio ¢ mediamente alto
o molto alto, varia sulla base della
specifica situazione ed & legato alla
complessita e articolazione delle
soluzioni pensate per il singolo
cliente». Sitratta, in particolare, di
clienti che si pongonol'obiettivo di
preservare, sviluppare e trasmette-
reipropripatrimoni alle generazio-
nisuccessive. «Necessitanononso-
lodiunbanker, -aggiunge Bonan-
sea - ma diun partner strategico che
li supportiin maniera concreta, ve-
loce e specializzata rispetto alle di-
verse fasi della loro vita».

La direzione Wealth manage-
ment di Mediolanum containvece
36mila clienti (+17% annuo negli ul-
timi quattro anni), con patrimoni,
circa 42 miliardi, con incremento
medioannuodel 19%. Operaattra-
verso un contratto di consulenza
evoluta con due diversi livelli di
servizio: per i clienti con patrimo-
nio dialmeno due milioniaffianca
al banker il supporto di specialisti
in ambiti anche diversi dal finan-
ziario/patrimoniale. La consulenza
evolutaraggiungeil 24% dei clienti
in target. «Questo servizio propone
soluzioni efficienti e soprattutto ef-
ficaci - commenta Alberto Lionello
Martini, a capo delladivisione We-
alth management -. Evolve anche il
concetto dirischio, che diventa ri-
schio-opportunita. La piramide di
Maslow deibisogni primari espri-
me il modello di una consulenza
capace di comprendere e risponde-
re in modo strutturato ai bisogni
dei clienti: allabase c’e I'identifica-
zione dei rischi, al vertice I'extra ri-
schio/rendimento».

Anchein Credit Agricole Private
il servizio di consulenza ¢ in cresci-
ta.Parte da unasogliadiaccesso di
1milione e il patrimonio medio sot-
to consulenza dei clienti sottoscrit-
tori & paria circa 2 milioni. La con-
sulenza & prestata sia su strumenti
diraccoltaamministrata sia gestita
inbase alle preferenze del cliente e
all’analisi quali-quantitativa pre-
stata daun teamdedicato dell'Inve-
stment Center. Attualmente circa1
miliardo & sotto regime di consu-
lenza evoluta, riconducibile acirca
550 clienti. Iportafogli in consulen-
za di CAIndosuez Wealth Manage-
ment, infine, partono da 3 milioni di
euro e prevedonoinvestimenti, ol-
tre chein Oicr, in singoli strumenti
azionarie obbligazionarie in fondi
di private equity, fino acomprende-
re emissioni strutturate.
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