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La ricerca presenfa sia
aspetti quanfitativi che qua-
litativi. Il metedo utilizzato &
lintervista con questionario ri-
volto alle imprese del settore
private hanking, wealth mana-
2ement e family office italiano.
ono incluse anche imprese
straniere con una stabile orga-
nizzazione in ltalia e aventi co-
munque clienti residenti nel
nostro paese.
gt H?ENBAGENE: ricercasu
cam ionariorarpresentativo.
ESTENSIDNE TERRITORIALE:
nazionale.
TEMP I'invio dei questionari
@ iniziato a decorrere dal mese
di febhraio e I'ultimo giorno
valide per ricevere il questio-
nario compilato era il 31 marzo
2008.
TECHICA DY RILEVAMENTO:
3yesti_onario strutturato, spe-
ito via posta elettronica al-
I'alta dirigenza del campione
di riferimento.
BIFIUTE 3% dei contatti com-
presii questionari ricevuti ol-
tre la scatenza.
Lindagine ha valenza preva-
lentemente descrittiva. Il cam-
pione di riferimento € altamen-
te rappresentativo in quanto la
somma delle istituzioni intervi-
state amministra un comples-
so di 253,804 miliardi di euro su
un fotale stimato dalla Ricerca
AIPB di 870 miliardi di euro per
una ‘Jercent_uale\ di circa il
30%. Il.campione e anche rap-
presentativo visto che hanno
risFosto all'indagine le ?rinci-
pali strutture bancarie, |l que-
stionario strutturate e stato
predisposto prevalentemente
con demande a risposta chiu-
sa e costruito tenendo ben pre-
senti due necessita rrincipali,
la sinteticita e la facilita di
comprensione.
Il questionario aveva come
sc_opo ottenere due fipologie
d'infermazioni: di descrizione
e di previsione.

| nsultati di una ricerca
sul private banking
italiano: istituti come trust
e attivita fiduciare sono
al primi posti tra i servizi
offerti alla clientela.

In evidenza anche
passaggio generazionle,
fiscalita internazionale e
pianificazione assicurativa

uali servizi saranno strategici
Qper il futuro del private banking
italiano? Quali servizi finanziari e
non finanziari innovativi verranno
valorizzati?
A partire da queste due macroaree
principali il Centro studi finanziari,
giuridici e sociali del gruppo Editrice
Le Fonti, avvalendosi del suo Comita-
to Scientifico costituito da professio-
nisti ed esperti coordinati dall'avvo-
cato Guido Giommi, ha condotto
un’indagine su un campione signifi-
cativo (vedere riquadro accanto) di
strutture di private banking. Lindagi-
ne ha confermato la centralita dell’o-
biettivo della protezione del patrimo-
nio. | professionisti infatti dimostrano
fiducia nei confronti di istituti come
trust ed attivita fiduciarie, elementi
decisamente innovativi rispetto al re-
cente passato, seguiti da un partico-
lare interessamento verso la gestio-

ne del passaggio generazionale e la
fiscalita internazionale.

Questa specifica attenzione alla tutela
patrimoniale viene ulteriormente ri-
confermata dal posto occupato dalla
gestione patrimoniale personalizza-
ta, cosi come dalle attivita fiduciarie e
dalla pianificazione assicurativa. Tutti
servizi volti ad una scrupolosa con-
servazione del patrimonio.

Ancora trascurati invece in ltalia, la ri-
cerca lo ha confermato, mecenati-
smo e filantropia, fanalini di coda nel-
le risposte analizzate.

LA SOGLIA MEDIA
E 888 MILA EURO

Dai risultati dell’indagine si evince
che la media della soglia di accesso
& 888 mila euro. Il campione degii
intervistati & stato diviso in due ti-
pologie:

A B STRUTTURE AL
CUIINTERNO ESISTE

UNA DIVISIONE DI WEALTH
MANAGEMENT E STRUTTURE
DI FAMILY OFFICE

E MULTI FAMILY OFFICE

B B STRUTTURE DI PRIVATE
BANKING DIVERSE
DALLE PRECEDENTI

Nel campione A rimango le grandi
banche con una divisione per gestio-
ne di grandi patrimoni.

La soglia minima d’accesso per tipo-
logia A e di 1,9 milioni di euro.

La soglia minima d'accesso per tipo-
logia B & di 0,5 milioni di euro.

Tra i servizi di natura non finanziaria
concessi quello piu fornito,100% del
campione, e quello di costituzione di
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£8

La
consulenza
finanziana

personalizzata
vince
di stretta
misura
per i prossimi
dodici mesi...
Buono
il risultato
per i servizi
di trust
e le attivita
fiduciane
e per guelli
assicurativi.
Bene anche
I servizi
di consulenza
legati
al passaggio
generazionale
£f

 ECCOILTEST

8 Breve storia

& Anno di costituzione della struttur

@ Alta dirigenza (nomi e cariche)

# Numero private bankers

& Numero clienti per private banker

# Patrimonio gestito al 31/12/2007
(anche stima)

# Soglia minima d'accesso

#& Servizi non finanziari che fornite:

- 8 (si/no) Investimenti alternativi

~ 8 (si/no) Art advisory

. B (si/no) Servizi di fiscalita

©  internazionale

 (si/no) Trust e attivita fiduciarie

& (si/no) Gestione del passaggio

generazionale

trust e attivita fiduciarie. Il servizio
meno fornito & quello legato alla fi-
lantropia: ben il 68% del campione
non lo prevede tra i propri servizi.

| servizi finanziari invece hanno dato
risultati migliori di 5 punti rispetto
agli altri. Da questa analisi risulta che
la consulenza finanziaria personaliz-
zata vince di stretta misura per i
prossimi dodici mesi, ma al secondo
posti vi sono le risposte in bianco
con ben 27 punti, a denotare I'estre-
ma insicurezza dell’attuale momen-
to. Buono invece il risultato per i ser-
vizi di trust e |e attivita fiduciarie con
10 punti, e per quelli assicurativi con
8 punti. Bene anche i servizi di con-
sulenza legati al passaggio genera-
zionale. Male invece le previsioni
dell’art advisory con soli due puntie
della consulenza al family business
con tre punti.

In questa parte venivano richiesti il
numero di private banker della strut-
tura intervistata, il numero dei clien-
ti, il patrimonio gestito al 31/12/2007
(anche come stima), la soglia mini-
ma di accesso. Si richiedeva poi di
compilare una lista dei servizi non fi-
nanziari che le strutture intervistate
forniscono. Tale lista era chiusa e si
poteva solo barrare la casella “si o

- CIETA DI PRIVATE BANKING DEL CAMPIONE DELLA RICERCA. VENIVANO RICHIESTE INFOHNi-
NAZIONI DESCRITTIVE SUI SERVIZI FINANZIARI E NON FINANZIARI OFFERTI

{sifno)Servizi di gestione
e sviiugpo_immo iliare
& (si/no) Pianificazione previdenziale
# |si/no) Pianificazione assicurativa
# (si/no) Creazione difondazioni
# (si/no) Servizi di filantropia
# (si/no) Consulenza al family
husiness
& Tre servizi su cui puntate
er i prossimi dodici mesi
& (a)...
& (b)...
gic...
# Servizi finanziari che fornite:
& (si/no) Hedge funds
& (si/no) Corporate finance
& (si/no} Consulenza finanziari

no” in corrispondenza di ogni servi-
zio. | servizi non finanziari elencati
erano undici e precisamente: investi-
menti alternativi; art advisory; servizi
di fiscalita internazionale; trust e atti-
vita fiduciarie; gestione del passag-
gio generazionale; servizi di gestione
e sviluppo immobiliare; pianificazio-
ne previdenziale; pianificazione assi-
curativa; creazione di fondazioni; ser-
vizi di filantropia; consulenza al fa-
mily business.

Veniva infine richiesto di rispondere
sui servizi di natura finanziaria offerti
dagli intervistati all’interno di una li-
sta chiusa di tre tipologie di servizi:
servizi di hedge funds; corporate fi-
nance e consulenza finanziaria. An-
che in questo caso era possibile sol-
tanto barrare o non barrare la casella
in corrispondenza di ogni servizio fi-
nanziario.

QUALE OFFERTA
ALLA CLIENTELA

In questa tipologia di servizi diversi
da quelli finanziari, su un totale pos-
sibile di 11 servizi a disposizione la
media e di 8,47, e quindi di una per-
centuale complessiva del 77% dei
servizi forniti rispetto alla gamma di
quelli elencati.
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Servizi non finanzian fomiti
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Investimenti Alternativi

Art Advisory

Servizi di Fiscalita Internazionale g
Trust e Attivita Fiduciarie |

Gestione del Passaggio Generazionale
Servizi di Gestione e Sviluppo Immobiliare
Pianificazione Previdenziale §
Pianificazione Assicurativa

Creazione di Fondazioni

Servizi di Filantropia

Consulenza Al Family Business

Servizi finanziari fomiti

Servizi di Hedge funds

Servizi di corporate finance :
Servizi di consulenza finanziaria

Il campione A ha una media di servizi
erogati di 10,2 su 11 {fornisce cioé il
93% rispetto alla gamma dei possibili
servizi). Il campione B ha una media
di servizi forniti di 761 su 11 (fornisce
cioé il 70% rispetto alla gamma dei
servizi disponibili). Elenchiamo i ser-
vizi diversi da quelli finanziari e la
percentuale del campione che ha di-
chiarata di fornirli. Il grafico in alto
analizza sull'asse delle ascisse gli un-
dici servizi previsti dal questionario e
sulle ordinate la percentuale de!
campione che offre il servizio indica-
to. Il servizio fornito dal 100% del
campione € quello di costituzione di
trust e attivita fiduciarie. Quelio me-

no fornito & quello legato alla filan-
tropia: sofo il 32% del campione lo
prevede. Questo dato & in linea con
la situazione europea, molto meno
sensibile rispetto all’area nordameri-
cana ed asiatica sul tema. Infatti, se-
condo i dati dell'indagine CapGemi-
ni/Merrill Lynch “Financial Advisory
Survey” in Europa solo il 6% degli
HNW e Ultra HNW richiedeva nel
2007 servizi di filantropia rispetto al
14% del Nord America e dell’Asia.

Su un totale di tre servizi di alta con-
sulenza finanziaria elencati nel que-
stionario la media dei servizi forniti &
di 2,47, e quindi di una percentuale
complessiva dell’'82%. Una crescita
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di ben 5 punti percentuali rispetto ai
servizi non finanziari. ll campione A
ha una media di servizi finanziari for-
niti di tre servizi su tre forniti pari al
100% della gamma dei servizi possi-
bili, ricavando cosi un miglioramento
di sette punti percentuali rispetto ai
servizi non finanziari.

[l campione B ha una media di servizi
finanziari forniti di 2,46 su 3 pari
all'82% rispetto alla gamma dei servi-
zi. Il miglioramento rispetto ai servizi
non finanziari dello stesso campione
e di ben 12 punti percentuali.

Tale risultato & in linea con il mag-
gior numero di servizi forniti dal
campione A. |
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