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Wealth planning: oltre i prodotti, soluzioni

Intervista ad Alfonso Rivolta, Group Head Wealth Solutions di PKB

Comedefinirel'attivita di Wealth
Planning ?

"“Si tratta, per la Banca, quasi piu di
una filosofia di fondo che di una
"semplice” strategia: coinvolge tut-
telesueattivitaallo scopo diforni-
resoluzioniintegrateal cliente, co-
me persona, alla sua famiglia e, se
imprenditore, alla sua azienda. Il
Wealth Planning dungue pervade
tutteleattivitadella Banca, cheog-
gi éarricchita dall'esperienzarac-
coltapressoaltreistituzionie sual-
tri mercati. Pensiamo ad esigenze
che possono andare dalle coper-
ture assicurative pit adeguate a
fronte dideterminate attivita del
cliente afasiimportanti comelade-
localizzazioneall'esterodella fami-
glaodellimpresa,|'ottimizzazione
fiscale piuttosto che la struttura-
zione diun patrimonio dalle com-
ponentidiversificate, finoa giunge-
re alle guestioni piu delicate come
quelelegate alla successioneod al-
la vendita dell'azienda stessa. E
chiaro cheun approcdo globaleed
integrato fornisce al diente unim-
portante valore aggiunto”.

Questo approccio é stato speri-
mentato da banche, fiduciarie,
family office. Cosadistinguela
vostra strategia ?

“Inrealta, per molteentita, si étrat-
tato sostanziaimentediattuarefor-
me di gestione patrimaniale pit o
meno sofisticata, integrata da altri
servizi. Qui invece vogliamo attua-
reunapiccola rivoluzione coperni-
cang, partendo dai problemidella
clientela. E finitoil tempo delle so-
luzionipreconfezionate (o' prodot -
ti"), quali, ad esempio, i trust, le po-
izze, oaltro "a prescindere™:cisie
accortiche certiprodottieapproc-
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doconseguenteavevanofattoilo-
rotempo edheildientenonneave-
va piu bisogno erichiedevainvece
una consulenza molto mirata eda
vastoraggio. Questoapprocciolo
vediamo dedinato in modo diver-
soasecondadelle piazze finanzia-
rig, delleloropeculiarita edellenor-
mativelocali. In Svizzeraad esem-
pio assume particolare rilievo
I'aspettoprevidenziale equellodel-
laprotezione patrimoniale, a Sin-
gapore quelloassicurativo,nelRe-
gnolnitola consulenzahaunalun-
gatradizione, e a volte una Banca
della City sicomporta comeunnor-
male studio professionale anchein
termini di remunerazione del ser-
vizio. Per la nostra clientela la cen-
tralita della famiglia,la cura del pa-
trimonio ed il ricambio generazio-
nale restano temi di primariaim-
portanza suiqualiPKB pud suppor-
tare scelte strategiche importanti.

Qualiproblematichesiriscontra-

no nel cliente imprenditore, tali
da richiedere una consulenza
particolare ?

"Si potrebbero fare molti esempi, e
noi abbiamo realizzatoal riguardo
unacheck-list chepudrivelarsipre-
ziosa ndll'aiutareildiente amette-
reafuocolesueesigenze, dala pro-
tezione delpatrimonioalle proble-
matiche familiarichepossonosor-
gere finoal'immaobiliare, leassicu-
razioni, |'accessoalleinformazioni
suisuoi averi da partedei suoi suc-
cessori. Venendo alle problemati-
che frequenti,pensiamoaqueite-
mi che vengonarinviati neltempo
fincheunamancata dedsionepre-
cludeuna soluzione concreta po-
sitiva. Talvoltale condizionifamilia-

rinon sono ottimali e nci possiamo
aiutare a chiarire la governance
dellimpresa familiare, operando
guando serve con partner esterni,
trust company, broker assicurati-
vi, spedalistifiscli...”

Vi sono altritemi particolarmen-
te “caldi” per cui voiproponente
soluzioni?

"Mellazienda,anchesesembrauna
banalita, & essenziale chiarirsileidee
sulruoclo checiasaun membrodel-
lafamiglia avra, per risolvere ade-
guatamente il nododella succes-
sioneper il bene della famiglia, ma
ancor piu per quello dell'attivita
economica. Sedel caso, vaaccet-
tatoancheilfatto, seppur talvolta

traumatico, chela"next genera-
tion"” possa non essere la soluzio-
nemigliore, per cui si pud ricarrere
amanager esternitentandodinon
stravolgere la cultura aziendale.
Nella realtadelle PMI svizzere ed
italiane questi interventi, pur richie-
dendotempoedimpegno, nonsiri-
velano oggigiorno difficil com'era
ancoraunadednadiannifa. Essen-
do poi PKB una struttura piccola e
flessibile, tendiamo ad accompa-
gnareildiente etrovare perluiimi-
gliori partner esternianche senza
richiedere unaremunerazione di-
retta, vistochequestocddalapos-
sibiitadipropordper la gestionedd
suo patrimonio. Lo stessoavvie-
neperinostri interventiin casodi

internazionalizzazione e ditrasfe-
rimentodi residenza, per esempio.”

Vieancorauninteresse degliim-
prenditoriperladelocalizzazio-
neversoil Ticdino ?

“Il trend mostra unaflessioneri-
spetto al passato, mala curiositae
lerichiesterimangono,dopolafine
dellimmaginedi“paradisofiscale”
elusdita dalle varie listenere. E un
po' peggioratalaburocrazia edau-
mentatala carta, il Ticino e meno
competitivo dialtre aree svizzere
in termini fiscali, ma in generale |
vantaggi rimangono quanto agua-
litadivita,logistica, sicurezza, dife-
sadella proprietaintellettuale ed
immabiliare, sistema giudiziario ve-
loce...”

Quali le prossime frontiere del
Wealth Planning chevipropone-
te?
“Daunlatointendiamoandarever-
sounamaggiore profonditadeino-
stri servizi e, per alcuni diessi, as-
sistere direttamenteil cliente “in
house",adesempio suquestionifi-
scali o ditrasferimentodi residen-
za, considerato cheil rapporto con
unacontroparteunica genera fidu-
daefidelizzazione.Intendiamoan-
che discutere coni dientile possi-
bili operazioni aziendali, M&A, in
partnership con professionalita
esterne.Perquantoriguarda ifon-
did'investimento “adhoc”, di cui
spesso siparla, inreafta non sono
diffusi, senon sulla dlienteladi gran-
di dimensioni, onestamenteanche
perilloro costo. Piuttosto un com-
parto diunfondo giaesistentepud
essere piu semplicemente finaliz-
zato ad una specifica attivita di
strutturazione del patrimonic”.



