
PATRIMONI

Futurosumisura
Pocopiù di un imprenditoresu 10 pensa
al passaggiogenerazionale.L'opinione

e i consigli di SimoneTaddei( Credem
EuromobiliarePrivate Banking)

DI ALESSANDROPULCINI

DQUANDO
VERRÀ il momento, ci pensere-

mo. La filosofìaconcui le nostre
aziendeguardano al problemadella
successionesi puòriassumerecosì.Solo il

15% degli imprenditoriitaliani dichiara di

averpianificato in anticipo il passaggio
generazionalenegliultimi anni, secondoun
sondaggiodella societàStudio temporary
manager.Eppure"quello del passaggio
generazionaleèun tema daaffrontare per
tempo. La pianificazionesuccessoria
permetteinfattidi evitare conseguenze

indesideratenella trasmissionedel patrimo-
nio", diceSimoneTaddei, direttorecommer-

ciale di CredemEuromobiliare Private
Banking,che raccontacomeil tessuto
imprenditorialeitaliano sia caratterizzato,
"percirca il 25%, daimpresefamiliari sopra
i 20 min di eurodi fatturatoguidate da
imprenditori ultrasettantenni,quindia
scadenzasuccessoria".

Comesiarriva preparatia un passaggio

generazionale?
I servizisono tanti: trust tradizionale,
patto di famiglia,polizze assicurative,fino

alle soluzionidi M& A in casosia coinvolta
un'azienda.Molte aziendea conduzione
famigliare chenon sempretrovano nelle
generazionisuccessivele migliori garanzie.

I dati ci dicono che,adoggi,sono ancora
pochele famiglieitaliane chedecidonoper
tempo di affrontare il temadelpassaggio
generazionale,perchéo non cipensano
o non hannoalproprio fianco un private
banker preparatoe in gradodi supportarli
al meglio in questafase.

Qualè il ruolodel private banking?
II privatebankerricopre un ruolo centrale

nelle attivitàdi pas-

saggio generazionale.
Innanzituttoperché
gestisceil patrimonio
finanziario, e immobilia-

re, delcliente; in più ha
unaprofonda conoscen-

za di tutti i componenti
della famiglia, delle loro
ambizioni futureedei
loro bisogni. Equindisi

può certamenteritenere il

partneridealenelle scelte

più complessee articolate,
perchéconoscei reali bi-

sogni dell'interafamiglia
e deveassisterei propri

clienti nel sapervalorizza-
re l'ereditàricevuta dalla
generazioneprecedente,
per trasformarlain risul-

tati e soluzionidi successo

future. Servonocompe-

tenze rinnovate e uno
sguardocapacedi inter-

cettare nuove possibilità,
nuoveidee,nuovi modelli,
nuovi modi di pensareper
prendere in considerazio-

ne le prospettivedelle suc-

cessive generazioni.Saper
accompagnarei potenziali
eredi, anticipandone l'in-

gresso in azienda,diventa
quindi fondamentalee

necessarioper il clientee

soprattuttoperil banker
il quale,cosìfacendo,è

in grado di fidelizzare
l'intero ramofamiliare e

gli assetchecompongono
il patrimonio.

Voi cheapproccio avete?

Dacirca trent'annila no-

stra strutturadi Corporate

FinanceAdvisory,guidata
daSimoneCitterio,si oc-

cupa di realizzare
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