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La ricchezza delle famiglie italiane: risorsa preziosa del nostro 
Paese
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Ricchezza reale
terreni, impianti e macchinari, prodotti 
di proprietà intellettuale, altro

Ricchezza immobiliare
abitazioni e immobili non residenziali

Ricchezza finanziaria investibile
depositi, titoli, risparmio gestito, altre 
attività finanziarie

11.130 mld €

Ricchezza finanziaria 
non investibile
Azioni proprie, riserve ramo vita, altre riserve

Fonte: Elaborazioni AIPB su Banca d’Italia e Istat; Prometeia 2022 
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3.339 
miliardi di €

I Clienti target 
del Private 

Banking

Di cui

1.223 mld €
Ricchezza dalle 

famiglie con asset 
finanziari 

>500.000 €



Le caratteristiche del Cliente Private

74%

93%

54%

19%

Alta capacità di RISPARMIO
% di famiglie che dichiarano di risparmiare

Elevato grado di ISTRUZIONE
% di famiglie diplomate e laureate

Interesse ai TEMI FINANZIARI
% di famiglie diplomate e laureate

EDUCAZIONE FINANZIARIA
% di famiglie che si sentono molto confidenti

50%

52%

13%

6%

Popolazione 
ITA

36%

18%

74%

Alta tolleranza al RISCHIO
% di famiglie che accettano rischi anche 

elevati in cambio di rendimenti

8%

8%

Obiettivo LUNGO PERIODO
% di famiglie hanno come priorità 

l’ottenimento di rendimenti nel lungo periodo

Consapevolezza IMPATTI
% di famiglie sanno che le proprie scelte di 
consumo e investimento generano impatti
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49%Maggiore FIDUCIA nel banker
% famiglie che parlano abitualmente di rischi e 

opportunità offerte dal mercato

Fonte: Rapporto AIPB–Centro Einaudi sulla clientela del Private Banking in Italia 2021 «Risparmiatori di avanguardia nelle scelte d’investimento»



Una società e un’industria Private in continua evoluzione 4

Nuove sensibilità d’investimento
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Più donne decisori finanziari

Nuovi modi per costruire ricchezza

Nativi digitali

Nuovi assetti familiari

Allungamento speranza di vita
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Maggiore trasparenza

Attrazione Talenti

Nuovi prodotti: ESG, Private Capital

Passaggio generazionale Banker

Innovazione

Nuovi servizi: Private Protection

DARE NUOVA FORMA ALL’INDUSTRIA DEL PRIVATE BANKING



Private Banking: un servizio per conservare e accrescere i patrimoni 
della clientela
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U N  C L I E N T E …

U N  S E R V I Z I O …

U N  P R I VAT E  
B A N K E R …

U N  
PAT R I M O N I O …

…che detiene un 
patrimonio personale, 
familiare o collegato 
alla sua attività 
professionale/ 
IMPRENDITORIALE con 
esigenze molteplici e 
sofisticate.

…che presuppone 
un alto livello di 
personalizzazione, 
una visione globale 
del patrimonio, 
nonché un 
monitoraggio e una 
gestione costante 
nel tempo.

…altamente 
qualificato su prodotti 
e servizi di wealth
management che si 
distingue per una 
formazione e un 
aggiornamento 
continuo, adeguati al 
mantenimento di 
elevati standard 
qualitativi.

…del cliente che 
non può per motivi 
di economicità del 
servizio, essere 
inferiore a 2 milioni 
di euro, compresi 
beni mobili, 
immobiliari e reali.



Private Banking: professionalità diversificate 6



Chi è AIPB. 7

AIPB nasce nel  2004 per  
promuovere i l  
r iconoscimento del  ruolo  
del  Pr ivate  Banking nel  
settore  f inanz iar io  e  nel la  
società.  
Oggi  AIPB rappresenta la  
Community  del  Pr ivate  
Banking a l  serviz io   de l la  
C l iente la.
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