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Intervista a Gianluca Di Lorenzo  (Relationship Manager di AIFO)

Dott. Di Lorenzo, ci spiega in 
cosa consiste il lavoro del 
Family Officer?

Il Family Officer è un professionista che 
sa gestire le complesse esigenze di pia-
nificazione e protezione patrimoniale 
delle famiglie facoltose, integrando in 
maniera originale diverse aree di com-
petenza (Fiscale, Aziendale, Finanziaria, 
Legale), spesso col supporto di altri col-
laboratori.

Perché si tratta di esigenze così 
complesse?
Perché si tratta di aiutare la famiglia a 
riconoscere e proteggere il valore sia 
materiale che simbolico che è stato 
prodotto dal lavoro di una generazione 
e che, per la sua stessa entità, andrà a 
beneficiare in modi da definire anche le 
generazioni successive. 

Cosa serve per svolgere bene il 
lavoro di Family Officer?
Sono necessari due tipi di competenze. 
Ci devono essere le “hard skills”: spes-
so ricoprono questo ruolo professionisti 
con un solido background di finanza, op-
pure di fiscalità internazionale, assicura-
zione…Ci sono anche legali e aziendali-
sti. Perché quasi sempre si ha a che fare 
con famiglie imprenditoriali…

E le “soft skills” del Family Officer?
Soprattutto, deve saper interpretare 

le preoccupazioni e i desideri di una 
generazione coniugandole con le at-
titudini e le aspirazioni di quelle suc-
cessive, evitando i conflitti. Saper fare 
questo è assolutamente imprescindi-
bile per poter parlare di temi diffici-
lissimi come per esempio il passaggio 
generazionale.

Perché il passaggio generazionale è 
un tema così “difficile”?
Lo è da sempre, ci sono case studies già 
a partire dalla Bibbia, la mitologia greca 
fino a Freud…
È chiaro che parlare di tenore di vita fu-
turo, progetti imprenditoriali, protezione 
patrimoniale, assicurazioni sulla vita, e 
financial planning non è qualcosa che si 
può fare senza evocare paure e desideri 
molto profondi dell’animo umano.

Chi sono i Family Office e i Family 
Officer in Italia?
Il Family Office è una real-
tà molto diffusa nei paesi 
anglosassoni e nell’Europa 
Continentale, meno in Ita-
lia. A fianco di alcune re-
altà molto ben strutturate 
(poche decine), esiste una 
miriade di professionisti, 
che per il legame fiduciario 
di cui godono con la fami-
glia e le loro competenze 
specifiche possono ambire 

a svolgere il ruolo del Family Officer: so-
prattutto commercialisti ma anche avvo-
cati, consulenti finanziari indipendenti, e 
private bankers.

L’Associazione (AIFO), quindi, 
si rivolge soprattutto a questi 
professionisti?
Certo. Ma in generale ci poniamo 
come luogo di incontro tra questi pro-
fessionisti (commercialisti, avvocati, 
consulenti finanziari indipendenti, pri-
vate bankers) che aspirano al ruolo 
di Family Officer, le realtà più grandi 
e strutturate, ed i partner istituzionali 
(Banche, Assicurazioni, Case di investi-
mento internazionali e Fondi di Private 
Equity). Trattandosi di una professione 
che richiede una capacità di approccio 
multidisciplinare, l’Associazione dei 
Family Officer risulta un luogo dove 
tutti hanno qualcosa da apprendere e 
da insegnare.

Quali saranno i prossimi seminari 
aperti al pubblico?
Il prossimo sarà il 13 maggio, sull’Ap-
proccio Multidisciplinare al Passaggio 
Generazionale, con contributi di esper-
ti e professionisti di varia provenienza. 
(www.familyofficer.it ).
 
Qual è la maggiore difficoltà che si 
incontra in questo lavoro?
Credo che la sfida ed il valore aggiunto 
della consulenza per una famiglia sia far 
percepire il valore del “lungo periodo”. 
Quindi, per esempio, non basta il com-
mercialista che ottimizza il carico fisca-
le, se così si toglie valore all’azienda. Né 
la consulenza finanziaria, quando perde 
di vista gli aspetti di protezione e succes-
sione patrimoniale o di affiancamento e 
mentoring delle generazioni successive. 
Il “patrimonio” è ciò che ci viene dai pa-
dri: averne cura, significa tradurre in va-
lore e valori il loro lavoro.

Una disciplina organica del Trust in 
Italia non esiste ancora, dal punto di 
vista civilistico. Per individuarne le 

norme di funzionamento è necessario ricorre-
re ad ordinamenti di altri paesi. Con la Legge 
finanziaria del 2007 sono state introdotte in 
Italia specifiche norme volte a disciplinare, da 
un punto di vista fiscale, questo tipico stru-
mento anglosassone. I Trust sono stati rico-
nosciuti titolari di una soggettività passiva 
ai fini delle imposte sul reddito. Inoltre, sono 
stati introdotti precisi obblighi in merito alla 
tenuta delle scritture contabili obbligatorie (ai 
fini fiscali) dal DPR 29 settembre 1973 n. 600 
(art. 13). Le modalità di tassazione del Trust 
sono di due tipi. Il Trust può essere traspa-
rente, quando è chiaramente individuato chi 
ne è beneficiario, oppure opaco, quando un 
beneficiario non è stato individuato. Nel primo 
caso la tassazione avviene per trasparenza, 
ossia il reddito prodotto dal Trust è imputato 
al beneficiario o ai beneficiari, indipendente-
mente dalla effettiva percezione. Se i benefi-
ciari sono più di uno, l’imputazione avviene 
“in proporzione alla quota di partecipazione 
individuata nell’atto di costituzione del trust o 

in altri documenti successivi ovvero in man-
canza in parti uguali” (art. 73 comma 2 Tuir). 
Il reddito è tassato come reddito di capitali 
e per procedere alla tassazione per trasparen-
za, in capo al beneficiario, è necessario che 
quest’ultimo non sia solo individuato come 
tale, ma abbia effettivamente la titolarità a 
pretendere il pagamento dal trustee (circo-
lare dell’Agenzia delle Entrate 48/E del 2007). 
Inoltre, mentre gli altri redditi di capitale sono 
tassati in base al principio di cassa (ossia nel 
momento in cui sono materialmente percepiti 
dal beneficiario), la tassazione dei proventi de-
rivanti dal Trust avviene secondo il principio 
della competenza e sono dunque tassati nel-
lo stesso esercizio in cui sono prodotti. I reddi-
ti derivanti dal Trust opaco, invece, sono tas-
sati in capo al Trust stesso. In entrambi i casi, 
ove il reddito percepito dal Trust abbia già 
scontato una tassazione a titolo d’imposta o di 
imposta sostitutiva, non sarà tassato di nuovo, 
né in capo al beneficiario (trust trasparente), 
né in capo al trust (t. opaco). Questo per il 
principio del “divieto della doppia tassazione 
dei redditi”, sancito dal nostro ordinamento.

Daniele di Teodoro

Il Trust, aspetti di fiscalità diretta
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Per approfondimenti:  www.familyofficer.it

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Famiglia, patrimonio, azienda:  

proteggi i tuoi valori di generazione in generazione. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Quando  fattori  economici e finanziari si 
inseriscono in un sistema di rapporti fami-
liari e di valori da trasmettere di genera-
zione in generazione, i patrimoni assumo-
no un significato e un valore diverso.  
Siamo specializzati in una consulenza pro-
fessionale per la continuità, per la congru-
enza tra beni e persone, per la condivisio-
ne di regole per la Famiglia/Impresa capa-
ci di allontanare i conflitti e far vivere un 
progetto ininterrotto di valori e capitale.  
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In attesa di una nuova disciplina

In Italia mancano ancora gli strumenti legislativi che disciplinino 
questo aspetto innovativo dell’investimento


