[ tema del passaggio generazionale
Isar& sempre piu cruciale per Uindu-
stria del private banking. A dirlo sono
i numert. «<Noi abbiamo calcolato che nei
prossimi 10 anni in Italia dovrebbero
sare di mano circa 5/6 mila miliard: di
euro, inclusi ovviamente investimenti in
immobili e bent reali (aziende). Negli Stati
Uniti si calcola che saranno circa 20 mila
miltardi», dice Alida Carcano, partner di
Valeur Asset Management cfe aggiunge:
«Sono cifre importanti e con una caratte-
ristica particolare: si calcola che il 70%
dei passaggi generazionali sara a favore
di donne, un segmento di clientela in parte
RUOVO, con esigenze non necessariamente
uguali alla cliente maschiler. Soprattutto
Carcano ricorda che «se consideriamo
che circa un quarto di queste donne han-
no in pugno la situazione, mentre le altre
sono piuttosto digiune di argomenti fi
nanziari, si comprende che per il wealth
management e financial planning si apre
un portunita di business importante. Ma
anche un ruolo sociale non indifferenten.
Carcano ricorda anche che attualmente
la maggior parte dei professionisti di set-
tore ¢ maschio, solo il 16% donne. Dalle
indagini del settore emerge che «sono mol-

te sono le donne che, intervistate, rivelano
di volere capire di piu, voler essere coin-
volte ma di essere anche consapevoli che
il coinvolgimento di professionisti sia
indispensabile», aggiunge Carcano che
sottolinea come le donne hanno necessi-
ta, propensione al rischio,
orizzonte temporale spesso

diverso dagli uomini. Per
esempio dalle ricerche risul-

ta che «Millennials e donne
sono anche maggiormen-
te sensibili ad investiment:
Esg/etici. E questo rappre-
senta un'altra opportunita
per le societa di wealth ma-
nagement». In generale il
passaggio dei portafogli dal
capofamiglia agli eredi
«¢ un momento critico per
la famiglia. E di riflesso per il banker,
che peraltro spesso appart:ene alla stes-
sa generazione del capofamiglia», dice
Carcano. «Dobbiamo inoltre pensare che,
a causa dell’allungarsi delﬂe aspettativa
di vita, spesso la pianificazione succes-
soria coinvolge tre generazioni: nonni,,
genitori e figli, con opinioni ed aspetta-
tive molto diverse», ricorda Carcano, «Ad

Carcano (Valeur): il 70% dei passaggi riguarda donne

esempio, un tema cruciale riguarda le mo-
dalita con cut le persone facoltose hanno
a che fare con le informazioni finanzia-
rie. I piit giovani accedono in modo piit
facile alle informazioni, sanno dove tro-
varle, e le gestiscono piu proattivamente.
Spesso cercano una consu-
lenza pitt come conferma
alle loro convinzioni gia
assodate che come punto
di partenza».

Come si sta organizzando
il settore? «Molte struttu-
re si sono dotate di servizi
di wealth planning, nella
consapevolezza che la stra-
grande maggioranza dei
clienti non ha ancora pen-
sato al futuro oppure ci ha
pensato ma non ha ancora
agito, trovato la soluzione giusta», dice
Carcano, «E’ relativamente facile trova-
re la risposta finale, ma bisogna mettere
insieme le esigenze, spesso contrastantt,
di numerose persone, ognuna con pro-
prie convinzioni e magari poco disposta
al compromesso. Le banche piu attente so-
no quelle che affrontano il tema in modo
davvero personalizzaton.



