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Gestioni da vip. In Italia le strutture dedicate ai Paperoni
accettano investitori da 500 mila euro in su. Ma le boutique
avvertono: solo sopra i 5 milioni il servizio e davvero su misura

ot

di Roberta Castellarin
e Paola Valentini

,ctichetta private banking
non basta. I super ban-
chieri ¢i tengono a sottoli-
neare la differenza tra i

servizi che si possono offri-
re a chi investe 500 mila euro, rispet-
to a quelli che possono ottenere i Pa-
peroni che dispongono dai 5 milioni di
euro in su di liqmdita. Ma quali sono
le private bank d'alta gamma? Sono
poche, E tra queste si contano soprat-
tutto family office e banche interna-
zionali che dalla loro hanno una lun-
ga tradizione nella gestione di patri-
moni milionari. E accusano le banche
che accettano clienti anche da 500 mi-
la euro di non dare un vero servizio

private.
Lasticella piti alta? E fissata in 50 mi-
lioni di euro, ma scorrendo la classifi-

ca delle banche private pit di lusso si
trovano pit di una decina di boutique
che offrono i loro servizi a chi pud van-
tare un patrimonio liquido maggiore
di 2 milioni di euro. Sono comunque un
manipolo le strutture che puntano co-
si in alto. Basti pensare che in Italia
si stima siano circa 200 gli operatori
finanziari che offrono servizi di priva-
te banking (fonte Magstat) e gestisco-
no un totale di 484 miliardi di euro,
circa la meta del patrimonio dei Pape-
roni del Belpaese. Non tutti, infatti, so-
no serviti da strutture private. Per fi-
ne anno, I'Associazione italiana del pri-
vate banking (Aipb) stima che saran-
no circa 850 le famiglie con oltre 50 mi-
lioni di euro di ricchezza, mentre nel-
la fascia tra 10 e 50 milioni i fortuna-

" ti nuclei saranno oltre 6.600 e tra 5 e

10 milioni oltre 10 mila. Poco pia di
229 mila il numero delle famiglie con
disponibiliti comprese tra 1 e 5 milio-

ni. Infine pit numerosa & la pattuglia
che ha pili di 500 mila euro (la soglia
minima per accedere ai servizi priva-
te secondo l'accezione dell'Aipb) ma
meno di 1 milione di euro: quasi 465
mila.

Asticella a 10 milioni di euro. So-
noi family office a regnare nella fascia
altissima della ricchezza. Secondo le
analisi dello studio Magstat, Finan-
ziaria Canova ha una soglia di acces-
sodi 50 milioni di euro, seguita da Isti-
fid con 25 milioni, da Global wealth
management e da Corporate family of-
fice sim entrambe a 10 milioni di eu-
ro. Cifre molto lontane dai 500 milio-
ni di euro che rappresentano lo spar-
tiacque tra gestioni vip e gestioni di
massa della maggioranza delle ban-
che. «La soglia & pin elastica nelle di-

(continua a pag. 34)

(segue da pag. 33)

visioni delle grandi banche per-
chéil cliente pud avere anche rap-
porticon la parte corporate, men-
tre le boutique sono pilt rigide,
perché tendono ad avere pothi
clienti, ma di elevata qualitas, di-
ce Giuseppe Pisani, partner di
PriceWaterhouseCoopers advi-
sory. E proprio le boutique ci tan-
gono a sottolineare la propriadi-
versita. E lanciano l'allarme.

Occhio ai finti banker. Banche
commerciali che si sono conver-
tite al private banking facendo il
make up a prodotti retail, bouti-
que estere che nel Belpaese han-
no abbassato gli standard per
adeguarsi all'offerta locale. Tagli
minimi di accessoai servizi di 500
mila euro, promotori trasformati
in banker che seguono anche 100
clienti. Secondo molti operatori
con soglie d'investimento milio-
narie bisogna stare attenti quan-
do si analizza 'offerta del priva-
te banking in Italia. E daquilin-
vito rivolto ai paperoni di sma-
scherare i finti banker.

«A mio avviso l'etichetta private
banking & spesso un cappello 10-
biliare che le banche commerda-
li mettono per far pagare piti com-
missioni ai clienti, vendendo in
realtd fondi e polizze non mdlto
diverse da quelle del retail. Per
legrandi banche fare un veroser-
vizio di family office sarebbe an-
tieconomico. Noi siamo piccol, il
cliente & il nostro produttore di
ricavi e merita tutti i suppocti.
Non facciamo niente in casa, se-
lezioniamo i migliori professioni-
sti a seconda dei servizi necessa-
ri al clientes, spiega Carlo Nalli,
amministratore delegato di Co-
fib. Un family office creato nel
2002 da Alessandro Maria Ri-
naldi e Carlo Nalli, insieme al
Banco popolare Verona Novara e
aquattronoti gruppi familiari. Si
tratta della famiglia Fossati, at-
tiva nel settore alimentare (Star,
Mellin, Danone), di Luisa Ange-
lini, che appartiene al gruppo fa-
miliare attivo nel settore farma-
ceutico ed & anche presidente di
Final, gruppo che controlla tra gli
altri anchie la Arexons (prodotti
chimici e cere per auto). A questi
si aggiungono Augusto Federici,
amministratore unico dell'omo-
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Banche con il patrimonio medio per cliente pid alto. Vialor in milioni di euro
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Fonte: Studio Magstat

nimo gruppo familiare attivo nel
settore dei cementifici (Sacci)ela
famiglia Camozzi, proprietaria
dell'omonimo gruppo di Brescia,
multinazionale con 74 presenze
nel mondo, che opera nel campo
delle macchine utensili, macchi-
ne tessili, nucleare e componen-
ti speciali, aerospaziale, energia
e difesa.

Aggiungono da Goldman Sachs:
«Noi fissiamo a 10 milioni di eu-
ro il taglio minimo di investi-

mento per accedere ai servizi di
private wealth management.
Ogni nostro banker segue circa
unaventinadi clientie haun por-
tafoglio medio di circa un miliar-
do di dollari. E nostra opinione
chei servizi di gestione per clien-
ti di grandi dimensioni debbano
essere disegnati specificamente
per questa tipologia di clienti, il
che fa si che noi non utilizziamo
soluzioni di investimento pre-
confezionate ma affrontiamo ogni

LASTICELLA NEL PRIVATE BANK
Banche con la soglia minima di accesso pid alta. Valori in milioni di euro
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= singolo clien-
Z=7] te risolvendo
74 1 suoi specifi-

) ciproblemidi
~| investimento
con risposte
5u misuras.
b Goldman Sa-
chs private
wealth ma-
nagement in
Italia ha tre
banker: Al-
berto Cirillo,
3 Chiara Pal-

mieri e Andrea Ruggeri.
Conferma Paolo Martini, diretto-
re marketing di Banca Esperia:
«Per poter avere un servizio di
qualita servono patrimoni eleva-
t1. Noi abbiamo una media di cir-
ca 2,5 milioni di euro per clien-
tes. Continua Martini: «Il cliente
inizia a percepire chi fa il priva-
te banking per davvero e non so-
lo a parole». Dice Massimo For-
tuzzi, alla guida da set-
tembre di Merrill =7
Lynch global private
client: «Buona parte
dei nostri 14 priva- ,
te banker vantano *
un master. E oggi il
nostro obiettivo & di
servire i clienti

con pii di

due milioni

di asset,
ma il no-
stro clien-
te medio
ha un pa-
trimonio

molto pilr alto=, Merrill Lynch ha
da po alzato l'asticella, proprio
dopo Parrivo di Fortuzzi.
Commenta Marco Mazzoni di
Magstat, che ha curato I'analisi
sulle soglie d'accesso riportata in
queste pagine: «Spesso la soglia
dichiarata dipende da chi guida
la struttura di private banking,
quindi I'arrivo di un nuovo top
manager pud comportare unava-
riazione del patrimonio minimo-.
Aggiunge Mazzoni: «Alcune ban-
che non dichiarano la soglia per-
ché si basano solo sulle poten-
zialita del cliente, considerando
anche gli investimenti immobi-
liari che spesso hanno un pesoim-
portante sul patrimonio-. Ma
quanto (e come) si fanno pagare
i super private?

Contrattare il prezzo. «Inizia
aemergere la tendenza di far pa-
gare le commissioni in funzione
del capitale, quindi maggiore & il
patrimonio, migliori sono le con-
dizioni che si possono spuntare-,
dice Pisani.

Questo & 'approccio di Goldman
Sachs che non applica nel priva-
te banking le fee di incentivo per-
ché potrebbero spingere i banker
ad allocazioni troppo aggressive.
«Lattivita del private banking
viene remunerata con una fee dl
gestione. Le commissioni di
performance, spesso utilizzate in
modo appropriato in aleuni fondi
comuni, possono creare alcune
distorsioni in un rapporto perso-
nalizzato di private banking, in
cui l'attivita di consulenza fi-
nanziaria é predominan-
te e in quanto tale diffi-
cilmente remunerabile
tramite una perfor-
mance fee», dicono da
Goldman Sachs.
(riproduzione riser-
vata)
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