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PKB: la boutique del futuro integra

relazione, metodo e tecnologia

Alfonso Rivolta, Group Head Wealth Solutions di PKB Private Bank, racconta |'evoluzione della piattaforma di gestione
patrimoniale, advisory e soluzioni d'investimento della banca, dopo la pubblicazione del Rapporto di Gestione 2025

¥ PKB

Nel Rapporto di Gestione 2025,
PKB descrive unafaseimportan-
tedievoluzione dell'offerta. Qual
éilsenso di questo percorso?

Il punto dipartenza é semplice: nel
private banking larelazione perso-
nale resta decisiva, ma oggi deve
essere sostenutadauna piattafor-
mapiu strutturata.ll cliente si atten-
de fiducia e continuita, ma anche
metodo, strumenti di analisi, disci-
plina d'investimento e capacita di
coordinare competenze diverse. E
in questa direzione che siinserisce
I'evoluzione di Wealth Solutions,
coerente conlapromessa‘Wealth
Solutions. Simply Beautiful: ren-
dere pitisemplice, leggibile ed effi-
cace una materia che per natura e
complessa.

Che cosasignificapassare dauna
logica di prodotto a unalogica di
piattaforma?

Significa superarel'idea cheil va-
lore nasca dalla somma di singoli
prodotti. Il valore nasce sempre pit
dalla capacita di orchestrare solu-
zioni:mandatidiscrezionali,consu-
lenza agliinvestimenti,analisidipor-
tafoglio, product architecture,
wealth planning, fondi e tecnologia
devonodialogaretraloro.Nel 2025

abbiamo completato unprimo pas-
saggio importante con larevisione
deimandatidiscrezionali, semplifi-
cando l'operativita e migliorandoil
livello di servizio. Nel 2026 lo stes-
S0 approccio viene esteso aiman-
datidiconsulenzae aglialtriprodot-
tidellabanca, conl'obiettivodiren-
derel'offertapiti coerente periclienti
e piu utilizzabile per ibanker.

Unatrasformazionediquesto ti-
po puo creare discontinuita per i
clienti?

Laprioritae esattamentel'opposto.
Quando sirivedono mandati, pro-
cessi e strumenti, il lavoro migliore
espessoquellocheilclientenonav-
verte come complicazione,maco-
me maggiore chiarezza, migliore
qualita del servizio e pit coerenza
nel tempo. In questi anni abbiamo
cercato di evolvere senza creare
fratture: semplificare cio che eradi-
ventato troppo articolato, rendere
pitrobusto cio che giafunzionavae
dare ai private banker una piatta-
forma piu efficace nel dialogo quo-
tidiano coniclienti.

112025 é statoil primo vero ban-
co diprovadellanuova strategia
d'investimento. Qualebilancione
trae?

E stato un anno complesso, con
mercati complessivamente positi-
vimaselettivie condinamichemol-
todiversetraaree geografiche, va-

lute e classidiattivo.Inquesto con-
testo, lanuova strategia d'investi-
mento ha mostrato la propria effi-
cacia: i portafogli gestiti hanno sa-
puto contenerele fasidiribasso e
partecipareinmodo efficiente airi-
alzi, con un posizionamento favo-
revolerispettoalmercato e nel con-
fronto con altri gestori svizzeri. Per
noi é stato un test importante non
solo delleidee d'investimento, ma
del processo: disciplina, controllo del
rischio e coerenza nellimplemen-

tazione. Ancheiprimimesidel 2026
stanno confermando la solidita
dellimpostazione adottata, purin
un contesto che continua arichie-
dere selettivita e attenzione al ri-
schio.

Qualeruoloassumel'Advisoryin
questo modello?

L'Advisory e centrale perchéil clien-
te non cerca soltanto una racco-
mandazione puntuale, ma un me-
todo: vuole comprendereil proprio

portafoglio, valutare rischie oppor-
tunita, ricevere proposte coerenti
conipropriobiettivie monitorare
nel tempo le decisioni prese. Per
questo abbiamo investito in stru-
menti pit avanzati e in un modello
nel quale gli specialisti affiancanoi
private banker neimomenti chia-
ve dellarelazione. Il banker restail
punto centrale del rapporto conil
cliente; Wealth Solutions porta con-
tenuto, metodo e capacitadiimple-
mentazione.

Qualeruolohalatecnologiainuna
bancaboutique?
Inunabancaboutiquelatecnologia
non deve rendereimpersonale la
relazione: deve renderla piu solida.
Strumenti evoluti per monitorarei
rischi, analizzare i portafogli e ag-
gregare leinformazioni patrimoniali
permettono conversazionipititra-
sparenti e decisioni pili consapevo-
li.Inquestadirezione siinserisce an-
chelo sviluppo del Portfolio Hub, che
consentira ai clienti di beneficiare
delle competenze degli esperti fi-
nanziaridellabancaanche suasset
nondepositatiin PKB, offrendouna
visione piti aggregata del patrimo-
nio.E unesempio concreto dicome
unaboutique possa unire prossimi-
ta e capacita consulenziale.

Quanto contano le persone in
questa trasformazione?
Contanoinmodo decisivo. Le piat-

taforme non esistono senza per-
sone capacidifarle vivere.Negliul-
timianniPKB harafforzatole com-
petenze allinterno di Wealth Solu-
tions, integrando professionalitade-
dicate agliinvestimenti, alla gestio-
ne diportafogli, all'advisory, ai fon-
dieallosviluppo dellofferta.Peruna
banca boutique non basta avere
buoneidee: serve unasquadraca-
pace ditrasformarle in servizio per
il cliente. E nellincontro tracompe-
tenze spedialistiche erelazioneper-
sonale che ilmodello diventa dav-
vero efficace.

Come vede il futuro del private
banking?

[l futuro sara delle realta capaci di
unire relazione personale e piatta-
formaprofessionale. Larelazioneda
solarischia didiventare artigianato
nonscalabile;la piattaformada so-
larischia di diventare impersonale.
Laboutique del futuro dovra esse-
revicing, selettiva, disciplinata e tec-
nologicamente attrezzata. Dovra
trasformarelacomplessitaindeci-
sionichiare.Inquesto senso Wealth
Solutions non e unreparto tecni-
€0, ma uno deiluoghiin cuiprende
forma il modello di servizio della
banca.
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