di Andrea Telara

. Gestire patrimoni ¢ unimpresa

MaAssIMILIANO CAGLIERO GESTISCE | SOLDI DI ALTRI, MA HA DECISO DI RISCHIARE ANCHE IN PRIMA PERSONA. LA SUA
BANOR E TRA LE PRINCIPALI REALTA INDIPENDENTI D’ITALIA NEL WEALTH MANAGEMENT. “| NOSTRI TRATTI DISTINTIVI
SONO INDIPENDENZA, TRASPARENZA, PRESENZA INTERNAZIONALE, ECCELLENZA DEL CAPITALE UMANO”, DICE

Sentendo parlare Massimiliano Ca-
gliero, 55 anni, torinese di nascita e
milanese di adozione, si ha subito la per-
cezione di non avere di fronte il classico
uomo della finanza, almeno
nella rappresentazione ste-
reotipata che si € diffusa nei
rampanti anni '80 e '90. I
suoi toni pacati e i suoi modi
cortesi, le sue citazioni dotte
e la profonda cultura uma-
nistica che emerge dai suoi
discorsi tracciano subito i
tratti di un uomo che, oltre
a conoscere i mercati finan-
ziari e l'industria del rispar-
mio, conosce anche le cose
del mondo e i trend dell'e-
conomia e della societd, uno
che si alza all'alba e subito
divora le pagine dei giornali
per informarsi, apprendere
e capire. Gia, perché ancor
prima di essere un uomo
della finanza, Cagliero € un
uomo d'azienda, un imprenditore che
gestisce si i soldi di altri, ma che ha de-
ciso pure di rischiare in prima persona.
La sua impresa si chiama Banor ed ¢
una delle principali realta indipendenti
nel nostro Paese nel settore del wealth
management, un gruppo di cui & fon-
datore e amministratore delegato, che
esiste ormai da un quarto di secolo e
che oggi supervisiona oltre 11 miliardi
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di euro di patrimoni, compresi quelli ap-
partenenti alle grandi famiglie impren-
ditoriali italiane. “I nostri tratti distintivi
si riassumono in pochi elementi chiave:
indipendenza, trasparenza, presenza in-
ternazionale ed eccellenza del capitale
umano della societd”, dice Cagliero, che
ripercorre in questa intervista la sua
storia professionale, con uno sguardo
al futuro. “Abbiamo gia quasi 25 anni di

"La relazione coni clienti
e strettissima. Spesso
i portiamo in giro con
nol per il mondo, quando
andiamo a incontrare |
gestori e a selezionare
le migliori opportunita

d’investimento

per i loro patrimoni”

vita alle spalle e lavoriamo guardando ai
prossimi 20 o0 30 anni”.

La prospettiva sembra dunque an-
cora molto lunga. Nessuna idea di
passare la mano, magari di fronte
a qualche offerta allettante di un
aspirante compratore?

Negli ultimi cinque anni qualcuno si €
fatto avanti, ma non ho mai pensato di

accettare. Arrivato alla mia eta, potrei
pensare di ritirarmi, ma gestire il pro-
prio patrimonio € una semplice occu-
pazione, non un lavoro. Fino a che la
salute e I'etd me lo consentiranno, io
voglio occuparmi della mia azienda. Il
che significa per me dedicare tempo e
cura ai miei clienti e, in qualche caso,
perdere anche il sonno per loro.

Addirittura?

Non dico che i nostri clienti
siano come amici, ma la re-
lazione é strettissima. Spesso
li portiamo in giro con noi
per il mondo, per esempio in
India o a Singapore, quando
andiamo a incontrare i ge-
stori e selezionare le migliori
opportunitd d’investimento
per i loro patrimoni. E un
modo per coinvolgere i clien-
ti nei processi decisionali e
spiegare come lavoriamo,
rafforzando cosi il rapporto
di fiducia che costruiamo
con loro. Per questo ai trat-
ti distintivi di Banor che ho
enunciato prima credo di
poterne aggiungere un altro.

Quale?

L'allineamento d’interesse con i clienti.
Non c'é soluzione di investimento, tra
quelle che proponiamo, nella quale non
abbiano investito personalmente anche
i soci e partner di Banor.

Il risparmio gestito e il wealth mana-

gement, pero, sono settori sempre
piu concentrati nelle mani di grandi
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Massimiliano dagliero

gruppi. C'e spazio anche per player
piu piccoli come voi?

Piu che concentrato, direi che il weal-
th management € un settore sempre
piu polarizzato. Ci sono i grandi colossi
internazionali e poi ci sono i player di
medie dimensioni, ma con una forte
specializzazione come noi, mentre gli
operatori molto piccoli fanno sempre
piu fatica. Di fronte a questo scenario,
penso che la classica citazione latina in
medio stat virtus, ‘la virtl € nel mezzo),
sia particolarmente calzante.

Cosa significa, in sostanza?

Intendo dire che i grandi gruppi, per
la loro stessa natura e per la necessita
di fare economie di scala, sono spinti o
sono costretti a proporre ai clienti un'of-
ferta molto standardizzata, pur avendo al
loro interno ottimi professionisti. Anche
qui ricorro a una citazione latina, di Cice-
rone: senatores probi viri, senatus mala
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bestia. 1 senatori sono uomini integerri-
mi, il senato € una bestia cattiva. Soltanto
chi, come noi, non é limitato da strutture
troppo articolate puo essere davvero vi-
cino ai clienti e offrire soluzioni con un
alto grado di personalizzazione.

Non siete dei giganti, ma vi siete
dotati comunque di una struttura

Per leggere altre interviste
e news del mondo della
finanza visita la sezione
Investments di Forbes.it”

internazionale. Perché?

Abbiamo una sede a Londra che per
noi ha un ruolo importantissimo. Nella
finanza, qualunque sia la residenza dei
clienti, non si puo proporre un'offerta di
eccellenza senza avere una solida pre-
senza nella capitale britannica. A Lon-
dra abbiamo un team di professionisti
di eccellenza, ma la nostra vocazione in-
ternazionale non si ferma li. Viaggiamo
e incontriamo professionisti e partner
all'estero tutti i mesi, dagli Stati Uniti
all'Asia. E grazie a questo impegno che
1 nostri clienti possono investire nei
fondi gestiti dai migliori asset manager
mondiali, che sono spesso difficilmente
accessibili per chi investe attraverso il
sistema bancario tradizionale.

Lattivita di family office & uno dei
cardini del vostro business. Come vi
muovete su questo fronte?

Anche qui abbiamo una struttura ad
alta specializzazione con piu di 20 pro-
fessionisti dedicati. Penso che oggi, ben-
ché il settore del wealth management
sia affollato da molti player, le grandi
famiglie imprenditoriali spesso non
trovino ancora interlocutori adeguati a
soddisfare le loro esigenze. Al contrario,
noi siamo convinti di poter proporre
loro un'offerta molto qualificata.

Come imprenditore del wealth ma-
nagement, che giudizio da del siste-
ma ltalia?

Ci tengo a dire una cosa: io viaggio molto
e sono spesso lontano dall’Ttalia, ma piu
viaggio e giro per il mondo, e piul apprez-
7o il mio Paese: sono orgoglioso di essere
italiano. Non é retorica, ma il capitale
umano che abbiamo € eccellente. I giova-
ni che escono dal liceo o dalle universita,
soprattutto quelli che hanno studiato le
discipline scientifiche e quantitative,
hanno un grado di preparazione altissi-
mo. Qui entra in gioco la sfida pit1 urgen-
te per sostenere la crescita del Paese, ov-
vero trattenere in Italia i talenti che
formiamo e che oggi scelgono spesso di
andare a lavorare all’estero, attratti da
una retribuzione pitl alta. (3
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