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. Private Banking

INTERVISTA

Luca Zit_iello

Avvocato

9 entrata in vigore
<< L dellaMifidrappre-
senta una grande
occasione per l'offerta di priva-
te banking, che ha la possibilita
dimostrare la propria eccellen-
za, distinguendosi dagli altri
segmenti di offerta.
Aparlare cosiel'avvocato Lu-
ca Zitiello che ha seguito la fase
di elaborazione della Direttiva

| Europea, dalla sua definizione

nelz004 finoallasuaapplicazio-
ne, il primo novembre scorso
«La Mifid valorizza lattivita di
private banking, che considera
il servizio di piti alte livello che
labanca possa dare al cliente».

Le novitanormative sono vi-

stedall'industria finanziaria co-
me unaggravio diadempimen-

ti. Perché questavolta dovreb-

be essere diverso?

" } i
Luca Zitiello. E titolare dello
studio legale Zitiello & Associati

IN LINEA CON LA MIFID
Il consulente sapra
rendere il cliente

disponibile a rivelargli
il suo quadro finanziario

‘Il private & un modello»

Uno sforzo é richiesto, ma é
indispensabile per una struttu-

raprivate. Sipotrebbe quasidi-

re che chi opera in questo seg-
mentorappresentaun modello
per lindustria finanziaria: si

- pensi all'obbligo di evitare i

conflitti di interessi usando la
comunicazione al cliente del
conflitto potenzialmente pre-
giudizievolesoloinviaresidua-

le;oaldivieto diincassare alcu-

ni ristorni provvigionali, se-
guendo la nuova normativa su-

- gliinducement, evitando diuti-

lizzare prodotti su cuisihauna
maggiore remunerazione abre-
ve. Obblighi che sono consue-
tudine per quasi tutti coloro
che gestiscono le ricchezze di
clienti esigenti, cui non si puo
che offrire il meglio che ¢’é sul
mercato.

Messa cosi sembra quasiche
non cambianulla...

- Cio che cambia ¢ che ora
l'asticella € stata innalzata ad
unlivello impegnativo per tut-
ti. E non si puo piti abbassarla a
piacere.

Qualisonoilimitidell'appli-
cazione della Mifid?

Nessuno, se non l'obbligo di
essere all'altezza di una norma-
tiva che mette nero su bianco
unaserie diregole e puntamol-
tosullaconcorrenzaesullacom-
petitivita degli intermediari. La
vera sfida, soprattutto in Italia,
per igestori é spostarsi verso lo
schema della open architecture
impiegando un'ampia gamma
di prodotti. Qualche difficolta
inevitabilmenteresta...

Per esempio?

Molti elienti sono restii ad
"aprirsi" nei confronti dei pro-
prio consulenti, inizialmente.
Ma il modello stesso del priva-
te banker garantisce al meglio
tutelaeriseryatezza.
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