
Economia Innovazione tecnologica 
Tra gli investimenti effettuati dalle private bank in questo 
ambito, il 17% è stato indirizzato al miglioramento dell’espe-
rienza cliente e alla creazione di un’offerta multicanale”

Focus su territorio e tecnologia: l’innovazione 
aiuta, ma solo se gestita da professionisti capaci

●  Quanto è importante la vicinan-
za con la propria clientela? 
Fondamentale, secondo le stime 
dei rapporti sul settore e secondo 
i professionisti che lavorano in 
questo comparto, anche da anni, 
e sono testimoni dei suoi cambia-
menti e delle sue evoluzioni. 
Ancora, “Il futuro del Private Ban-
king” mette in evidenza come “le 
prime dieci province italiane che 
totalizzano solo il 46% dei patri-
moni mentre il restante 54% è di-
stribuito nelle rimanenti 97 pro-
vince. 

L’importanza dei piccoli 
centri 
Per la tradizionale connotazione 
di “business di relazione e di pros-
simità” del Private Banking, tale 
dispersione ha senza dubbio favo-
rito la resilienza di operatori che, 
seppur di dimensioni ridotte, aves-
sero a disposizione un network di 
filiali localizzate in aree strategi-

che”. 
Nella pratica, c’è chi ha scelto di 
sviluppare il proprio business sul 
territorio, nel territorio, proponen-
dosi come partner di fiducia non 
solo nei “grandi centri”, basi tradi-
zionali per l’esercizio dell’attività, 
ma anche e soprattutto dove c’era-

no situazioni che meritavano una 
attenzione particolare. 
È ancora Federico Sella ad illustra-
re un modello di business a suo 
modo “diverso”: «Il private ban-
king nella sua concezione tradi-
zionale parte sempre dalla neces-
sità di essere grandi, presenti so-

che ci consente di aprire in città 
nelle quali diventiamo un riferi-
mento importante per le famiglie 
di imprenditori e professionisti 
che hanno la necessità in una con-
sulenza patrimoniale a tutto ton-
do.». 

L’evoluzione tecnologica 
La tecnologia gioca un ruolo fon-
damentale in questo senso, non 
solo per rendere più agevoli e ve-
loci le operazioni finanziarie e 
bancarie, ma soprattutto per avvi-
cinare le persone, andando al di là 
dei limiti geografici. 
Per questo gli investimenti in tec-
nologia si sono moltiplicati, so-
prattutto negli ultimi anni: se da 
una parte diversi strumenti han-
no determinato una maggiore au-
tonomia dei singoli (pensiamo so-
lo all’home banking, ormai impre-
scindibile per ogni risparmiatore) 
e il necessario adattamento delle 
interfacce in questo senso, dall’al-
tra questo vasto orizzonte ha aper-
to strade e possibilità potenzial-
mente infinite anche agli inesper-
ti, mettendoli a rischio in caso di 
utilizzo scorretto degli stessi stru-

menti a disposizione, se non di fur-
ti e altro. 
Anche le banche si sono rese con-
to della necessità di utilizzare 
l’avanzamento tecnologico a pro-
prio favore: come riporta Bluera-
ting, “tra gli investimenti effettua-
ti dalle private bank in questo am-
bito, una quota rilevante (17%) è 
stata effettuata per il miglioramen-
to dell’esperienza cliente e per la 
creazione di un’offerta multicana-
le”. 
Ma la tecnologia è anche servita a 
creare pacchetti più profilati e 
maggiormente profilati per gli in-
vestitori, e nuove opportunità per 
i risparmiatori. 

Non solo AI 
Tecnologia che non può però ge-
stirsi da sola: se il dibattito sulle in-
telligenze artificiali risale princi-
palmente agli ultimi mesi, da tem-
po chi guida realtà imprenditoria-
li con lungimiranza e attenzione 
punta sul professionismo delle 
persone più che sulle performan-
ce dell’AI. 
È questo anche il punto di vista di 
Sella: «L’esperienza ci insegna che 
è impossibile rimanere fuori dai 
flussi tecnologici, ma questi stru-
menti vanno usati per valorizzare 
ancora di più il rapporto umano 
restituendo tempo alle persone 
perché possano svilupparla ulte-
riormente. La tecnologia ci può 
aiutare ad “aumentare” le perso-
ne, consentendo loro di esprime-
re il talento e le capacità al meglio».

Essere vicini alle persone con 
competenza e attenzione 
è la chiave del successo

Crescita e comunità: 
il private banking 
si fonda sulle persone

●  In cosa consiste quel particola-
re settore della finanza che chia-
miamo “private banking”? 
Si tratta di un servizio specializza-
to studiato “a misura” del cliente, 
in modo da soddisfare le sue ri-
chieste e nello stesso tempo tute-
lare ed espandere il patrimonio 
iniziale. 
Una vera e propria consulenza al-
la persona, per una gestione per-
sonalizzata, dinamica e perfor-
mante di un capitale personale o 
familiare, e che deve soprattutto 
essere continuativa, per mantene-
re sotto controllo gli investimenti 
e le inevitabili variazioni del mer-
cato. 

Un patrimonio per il Paese 
In questo modo si mettono in con-
nessione il risparmio privato e gli 
investimenti produttivi, favoren-
do non solo l’aumento del capita-
le stesso, ma anche lo sviluppo del 
Paese, che può contare su queste 
risorse. 
Secondo lo studio frutto della col-
laborazione tra PwC Strategy& e 
l’Ufficio Studi di AIPB “Il futuro del 
Private Banking: leadership, talen-
ti e innovazione”, il segmento del 
Private Banking (ovvero le fami-
glie con patrimoni finanziari net-
ti dai 500 mila euro in su) oggi va-
le circa il 25% del totale del rispar-

mio privato italiano ed ha mostra-
to una dinamica migliore rispetto 
al mercato complessivo. 
La figura del private banker è fon-
damentale: si tratta infatti di pro-
fessionisti esperti della materia che 
trattano, in grado non solo di in-
terfacciarsi con il cliente in manie-
ra proficua e funzionale, ma anche 
di consigliare, guidare verso 
l’obiettivo lo stesso cliente. 

Il valore dei professionisti 
Infatti, il rapporto rileva che la 
maggiore crescita del patrimonio 
finanziario nel private banking è 
legata al lavoro degli operatori spe-
cializzati che lo gestiscono. Infat-
ti, negli ultimi dieci anni, oltre il 
40% della crescita del mercato è 
stata generata dal segmento Pri-
vate, in gran parte assistito da ser-
vizi di consulenza finanziaria in 
grado di offrire ampia diversifica-
zione nelle soluzioni di investi-

mento. È quindi il “capitale uma-
no” quello che fa la differenza tra 
il successo e il fallimento in que-
sto settore: lo conferma un esper-
to del settore come Federico Sel-
la, Amministratore Delegato e Di-
rettore Generale di Banca Patri-
moni Sella & C., la private bank del 
Gruppo Sella, presieduto da Mau-
rizio Sella. 
«Noi non crediamo nel recluta-
mento di consulenti finanziari in-
teso nel senso classico: ci affidia-
mo invece all’incontro con perso-
ne con cui si condividono princi-
pi e valori comuni, nei quali ci si ri-
conosce e con i quali si parla la 
stessa lingua. Siamo in questo de-
cisamente all’antica, il radicamen-
to territoriale è il tema centrale: 
senza non si crea il giusto legame 
di fiducia e di prossimità di chi pro-
duce valore sul territorio e per il 
territorio». 

L’economia dopo il 
periodo di pandemia 
Questo, nonostante il comparto 
stia attraversando un momento 
davvero particolare: i dati del rap-
porto di PwC Strategy& parla di co-
me la pandemia da Covid 19 ab-
bia avuto un impatto importante 
anche sul settore degli investimen-
ti privati. I consumi si sono ridot-
ti, generando un significativo au-

mento del tasso di risparmio del-
le famiglie italiane in misura qua-
si doppia rispetto ai valori del 2019, 
così come accaduto in tutte le prin-
cipali economie dell’area Euro. 
Nella sua prospettiva più rosea, 
questa condizione offre grandi 
aspettative sulla possibile crescita 
dei mercati. L’altro “lato della me-
daglia” è evidente: la crescita del 
risparmio si traduce in una avver-
sione al rischio e all’accumulo di 
liquidità da parte dei privati. 
La capacità di leggere il mercato 
però è il grande asso della manica 
dei professionisti, competenti e 
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Federico Sella

preparati, che lavorano in questo 
settore, e che in questo modo pos-
sono decidere quale “taglio” dare 
alla propria offerta alla clientela. 

La crescita degli ultimi 
anni 
Illustra ancora Federico Sella: «Il 
settore del private banking italia-
no è animato da grande concor-
renza: da 15-20 anni i dati raccon-
tano una forte crescita e quindi 
una situazione generalmente po-
sitiva. La cosa interessante è che 
ognuno ha il proprio modello ope-
rativo. Noi per esempio siamo una 

banca di gestione concentrata su 
un forte rapporto col territorio e le 
sue comunità. Una strada che ci 
ha portato a gestire 18 miliardi co-
me Banca Patrimoni Sella e un to-
tale di 24 miliardi se consideriamo 
anche le masse gestite da Sella Fi-
duciaria e Sella SGR. La strada del-
la fiducia e della connessione rea-
le con i territori ha fruttato una cre-
scita di due miliardi solo nell’ulti-
mo anno, grazie anche alla rete di 
professionisti che lavora con noi e 
che garantisce una fedele interpre-
tazione dei principi della mia fa-
miglia»

Il segmento è forte quando i risparmiatori si sentono guidati 
da esperti in grado di veicolare investimenti personalizzati
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Circa un terzo del mercato 
ritiene che l’aumentata 
volatilità genererà un 
significativo aumento 
della domanda di 
consulenza 
da parte dei clienti.

25% 
È il valore del segmento 
del private banking 
rispetto al totale del 
risparmio privato italiano 

prattutto nei capoluoghi principa-
li, e da lì fornire un servizio a tutta 
la regione. Noi invece siamo nati 
18 anni fa dall’idea di poter colla-
borare con tutte le realtà territoria-
li, mettendo ciascuna al centro del 
nostro interesse e della nostra at-
tenzione. Una politica aziendale 
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