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L'INTERVISTA 1l RICCARDO BIAGGI*

«Ai nostri clienti offriamo la continuita»

Fiduciaria Mega festeggia i 50 anni - Scelta la partnership per dirigere 'azienda

Fiduciaria Mega SA quest’anno fe-
steggia il suo 50. anniversario. Per
capire quali sono le peculiarita
dell'azienda, i suoi progetti futurie
lasuamodalita di dirigenzabasata
su una vera partnership, abbiamo
intervistato Riccardo Biaggi, presi-
dente del CdA della societa.

ROBERTO GIANNETTI

lll Quali sono i principali traguardi che
aveteraggiunto in questi 50 anni di atti-
vita e con quali sentimenti festeggiate
questo importante anniversario?
«Inquesti 50 anni di storia siamo cresciu-
ti sino ad occupare gli attuali 70 dipen-
denti ritagliandoci uno spazio nel setto-
re della consulenza fiscale, amministra-
tiva e contabile, che ci permette di esse-
retraiprimiin Ticino. Ne siamo orgoglio-
si e stimolati, ma al contempo consape-
voli che dobbiamo impegnarci, giorno
dopo giorno, a tuttiilivelli aziendali, per
mantenere e migliorare questa posizio-
ne di mercato. Desideriamo essere un
punto di riferimento in Ticino per la
clientelalocale, quellanazionale e inter-
nazionale».

Voi avete scelto di basare il vostro svi-
luppo sul concetto di ‘continuita’ Cosa
significa questasceltae comeinfluenza
lavostra attivita?

«Il'valore della ‘continuitd, va inserito in
un contesto pilt ampio. Infatti un paio
d’annifa, in collaborazione conla SUPSI,
abbiamo ridefinito la nostra Missione e
Visione aziendale, che si concretizza per
noinell'assunto ‘condividere e risolvere!
Desideriamo condividere la nostra pro-
fessionalita, entusiasmo e competenze
per la tranquillita dei nostri clienti, of-
frendo soluzioni chiare ed adeguate ai
vari problemi. Tutto cio nel contesto di
valori aziendali-guida (il rispetto, 'indi-
pendenza, la continuita, la centralita del
cliente, I'importanza dei collaboratori,
'eccellenza), che sembrano essere valo-
ri morali e intellettuali scontati per chi
opera nel settore della consulenza, ma
che vogliamo coltivare e applicare con
perspicacia ed in concreto. Nel contesto
della continuita vi & pure la determina-
zione e l'evoluzione del nostro operare,
senza voler stravolgere quanto sin qui
fatto, assicurando, ad esempio, contatti
umani di lungo periodo con i nostri
clienti, collaboratori esterni e con tutti i
nostri dipendenti».

Proprio in occasione dell’anniversario
avete deciso di cambiare la vostra ‘cor-
porate identity. In cosa consiste questa
novita?

«Fedeli alnostro primo valore della Con-
tinuitd, assieme al nostro grafico, conun
percorso durato quasi un anno, abbiamo
deciso di modernizzare la nostra imma-
gine grafica, composta da vari elementi.
Per esempio si e deciso di continuare ad
usareil ‘verde mega’ quale colore identi-
ficativo, di cambiare il carattere deinostri
scritti, stampati ed email sulla base del
carattere ‘Suisse, e di impaginare in
modo leggermente diverso i documenti
che prepariamo, il tutto mantenendo la
nostra ragione sociale e rinfrescando il
nostro logo».

Voi avete scelto di non essere attivi nel
ramo finanziario, e di concentrarvi in-
vece su quello della consulenza ai pri-
vati e alle imprese. Come mai questa
scelta, e quali sono i principali servizi
nei quali vi siete specializzati?

«In effetti le nostre scelte aziendali da
sempre, anche per volere dei partner ve-
nuti prima dinoi, non cihanno visti coin-
volti nel settore della consulenza finan-
ziaria come gestori patrimoniali. La no-
stra e stata una scelta per concentrarcisu
cio cheriteniamo disapere fare al meglio
considerando anche che parecchideino-
stri clienti sono proprio operatoridel set-
tore finanziario. Ci siamo dunque orien-
tati nell'ambito della consulenza in vari
campi delle attivita che toccano davicino
sia gli imprenditori, le aziende ed i priva-
ti, come per esempioil diritto fiscale sviz-
zeroin tutte le sue componenti, la gestio-
ne delle risorse umane che oggi giorno
non e pitlimitata alla semplice busta pa-
ga, soprattutto quando sono coinvolti

manager di gruppi che si spostano inter-
nazionalmente, aspetti di organizzazio-
neamministrativa e contabile, compreso
business plan o valutazioni aziendali, fi-
no alla revisione contabile anche di Co-
muni e fondi pensionistici. Inoltre ci te-
niamo ad essere identificati come'orga-
nizzazionenella quale trovarela persona
di fiducia o di riferimento per scambiare
delle idee su problemi di ogni genere,
semplici o complessi che siano, e per tro-
vare assieme il modo come affrontarlo,
anche in collaborazione con altri attori
della piazza».

E geograficamente come vi siete posi-
zionati?

«Da qualche anno si & confermata la
sceltadeipartner della precedente gene-
razione, dinonvolere uffici fuori dei con-
fini cantonali. Per questo motivo curia-
mo molto gli innumerevoli contatti pro-
fessionali nel resto della Svizzera e fuori
dai nostri confini nazionali per sempre
essere in grado di avere un punto dirife-
rimento adeguato e dialtolivello ad ogni
specifica necessita».

Ci spieghi meglio che cosa intende per
partner. Il vostro gruppo non fa quindi
riferimento ad un proprietario? Come
mai questa decisione, e quali sono le
conseguenze di questa struttura di co-
mando? Questa forma di “democrazia”
sisente anche neirapporti coni clienti?
«Sindal 1969, main particolare dal 2001,
la lungimiranza dei soci fondatori, Geo
Camponovo e Renato Bullani, ha voluto
una societa che sia posseduta e condot-
ta dai responsabili operativi in azienda.
Questo modello tipico del mondo anglo-
sassone e degli studilegali, & stato appli-
cato, fin qui con successo, alla nostra
azienda. In pratica significa che siamo
noi 11 partner a possedere lasocieta, pitt
omeno in partiuguali, e che abbiamo gli
stessi diritti di decisione essendo tutti
membridel CDA. Amiaconoscenzaéun
modello raro, se non unico, nel mondo
dellefiduciarie ticinesi che, abitualmen-
te, fanno capo anche apersone non ope-
rative in azienda o a qualche operativo
che ne detiene saldamente la maggio-
ranza. Inostri processi decisionali, a vol-
telunghi e negoziati, producono model-
li operativi condivisi, fatti propri e appli-
cati da tutti i partner, cio che pure raffor-
zainostrilegamiprofessionali. Ditale si-
tuazione ne trae indubbio vantaggio il
cliente, che e sempre seguito da almeno
uno dei partner la cui scelta, oltre che di
merito tecnico, si basa pure su criteri di
soft skills. Questo modello di vera
partnership ci ha permesso, tral’altro, di
realizzare un cambio generazionale in
modo indolore».

Voi in passato avete scelto di effettuare
delle acquisizioni. Pensate di continua-
re suquesta strada?

«Crescere organicamente ora e difficile.
Nel 2010 abbiamo acquisito la fiducia-
ria di Elio Bernaschina a Riva San Vita-
le, oggi fidbeSA, che ha portato grandi
soddisfazioni per tutti. Continuiamo ad
avere un occhio attento al mercato, ma
anche la crescita per acquisizione e
molto delicata, e puo avere successo so-
lo se unaserie di condizioni siadempio-
no contemporaneamente per pitt anni.
Ricordiamoci che nel settore dei servizi
la fidelizzazione della clientela a segui-
to di cambiamento di proprieta costitui-
sce un grande fattore di incertezza. So-
no dell’avviso che l'eta ideale di un po-
tenziale cedente della sua attivita fidu-
ciaria debba essere attorno ai 60 anni,
per permettere un giusto tempo di ac-
compagnamento della clientela nelle
strutture della parte acquirente. Attual-
mente le attese di prezzo per la cessio-
ne di queste attivita sono troppo eleva-
te».

Parlando del settore dei fiduciariin Ti-
cino, quali sono le principali sfide che
dovete affrontare in questo momento?
«Perrispondere compiutamente a que-
sta domanda ci vorrebbe molto tempo,
differenziando sostanzialmente le varie
attivita professionali che vengono svol-
tenel settore che, alla fine del 2017, con-
stava di circa 9.500 addetti solo per il Ti-
cino, come da statistica del Centro Stu-
diBancari. Credo chein futuroilnume-

rodi ‘fiduciari, nell’arco di 5-10 anni, sia
destinato a ridursi, sia come numero di
aziende che come numero di occupati.
Oggila sfida primaria pernoi e quella di
attrarre del personale con una idonea
formazione di base, unita alla cono-
scenza delle lingue nazionali e dell'in-
glese, e di farlo crescere professional-
mente per potercene avvalere a lungo.
In questo contesto si situala necessita di
una formazione continua, fine ad un
giusto equilibrio trala specializzazione
settoriale ela conoscenza generale, per
disporre di unalargavisione d'insieme,
pluridisciplinare. Infatti due volte all'an-
no organizziamo un pomeriggio di for-
mazione tecnica per i nostri dipenden-
tie, suinvito, per operatori della piazza,
che risultano essere molto apprezzati
dai 200/250 partecipanti. Un grande
sforzo, necessario per restare al passo
con i tempi. Non da ultimo l'adozione
della digitalizzazione, soprattutto appli-
cata internamente per la gestione dei
flussi di lavoro e la documentazione, e
nontanto quale interfacciaimpersona-
le conil cliente».

L'eccesso di normative non vi influen-
za direttamente, non essendo attivi
nella gestione patrimoniale, ma tocca
ivostriclienti. Lei crede che a questoli-
vello siamo arrivati a una situazione
allarmante?
«Leleggiinternazionaliriprese da quel-

le federali nel settore finanziario stanno
raggiungendo deilivelli talmente eleva-
tiche portano ad unafisiologica fuoriu-
scita dal mercato dei pili piccoli. I costi
di compliance crescono a dismisura e
gli spazi di manovra per gli operatori si
riducono. Forse, al fine divolere proteg-
gere l'investitore, si sono create delle
normative che sono troppo pesanti per
tutti, compresiinostriclienti gestoripa-
trimoniali e laloro clientela che, in par-
te, € pure nostra per altri servizi. Il no-
stro settore della consulenza fiscale,
contabile, amministrativa, e revisione €
toccato solo marginalmente da queste
regole per il campo finanziario. Ma ve
ne sono altre, legate alla trasparenza fi-
scale internazionale, pure di notevole
impegno. In questo stato di cose mi
chiedo anche se abbia ancora un senso
il volere mantenere la legge cantonale
(siamo forse gli unici ad averla)
sull’esercizio delle professioni fiducia-
rie, soprattutto peril settore deifiducia-
ri commercialisti e immobiliari. Per
quelli finanziari valgono comunque al-
treregole di diritto superiore».
Voiseguite anche delleimprese. Come
giudicateillivello di competitivita del-
le aziende ticinesi?
«Le aziende ticinesi sono ben prepara-
te e condotte da imprenditori capaci e
disuccesso. Questo in molti campi di at-
tivita. Quelle che si confrontano con
mercati esteri sono sicuramente pit1 sot-
to pressione, ma hanno, per la maggior
parte, saputo adattarsi eriprendersido-
poicambiamenti della parita conl'euro.
Quello che vediamo e comunque
un’economia a macchia di leopardo,
anche nello stesso settore di attivita, con
aziende tra loro concorrenti in utile, a
break even o in perdita nello stesso an-
no. Le ragioni di queste diversita sono
molteplici ma, tendenzialmente, tra
quelle che se la cavano meglio, vi sono
le aziende che hanno gia affrontato eri-
solto tempestivamente il tema della
successione aziendale. Questa proble-
matica citrovamolto attivi e profilati an-
che come consulenti. Sono fiducioso
che gli operatori economici ticinesi sa-
pranno farsivalere nei propri mercati di
riferimento, a patto che la politica sap-
pia e voglia creare le giuste condizioni
quadro, che negli ultimi 5/10 anni, a
mio giudizio, sisono deteriorate. Penso
inoltre alla necessita di una riforma fi-
scale (oltre alla RFFA) molto (pil1) inci-
siva e che nonlasciilnostro Cantone nei
posti di coda, sia per le persone fisiche
che giuridiche, rispettivamente ad una
riduzione della burocrazia, con un mag-
giore e piui costruttivo dialogo con chie
chiamato ad applicare leleggi e, in par-
ticolare, nei settori che toccanol’econo-
mia con una piu stretta vicinanza agli
imprenditori».

* presidente del Cda di Fiduciaria Mega

QUANDO SI PARLA DLI...

LESSICO FINANZIARIO A CURA DELLASSOCIAZIONE SVIZZERA GESTORI DI PATRIMONI

Obbligazioni perpetue

Questi titoli (perpetual bonds in Ingle-
se, o semplicemente «perp» nel ger-
go finanziario), nati nell’'Inghilterra del
XVIII Secolo, che ancora vanta ampie
emissioni di essi, cosi come di titoli a
lungo e lunghissimo termine, sono ob-
bligazioni che, a differenza delle altre,
non hanno una data di scadenza pre-
determinata. Pagano una cedola pe-
riodica per un tempo indefinito e
I'emittente non e tenuto a restituire il
capitale. Queste caratteristiche le fan-
no assomigliare per certi versi alle
azioni, pur non essendo titoli di pro-
prieta e nonostante il fatto che riman-
gono strumenti a reddito fisso prede-
finito e pagato obbligatoriamente, ri-
spetto al dividendo azionario variabile
e discrezionale in base agli andamen-
ti ed alle scelte della societa. Gli emit-
tenti di obbligazioni perpetue sono di
norma societa private, con |'eccezio-
ne del Tesoro degli Stati Uniti e del Re-

gno Unito che emettono i cosiddetti
«consols». Si & detto dell’assenza di
una scadenza predeterminata, ma cio
non vale in termini assoluti, in quanto
molti di essi sono «callable», cioé pos-
seggono una clausola che consente
all’emittente di richiamarli, ma solo
dopo un certo periodo di tempo.

In mancanza del rimborso del capitale,
il principale vantaggio e dato dal pa-
gamento perpetuo di un tasso d'inte-
resse prefissato. La cedola va comun-
gue considerata sia in rapporto
all’evoluzione dei tassi di mercato, sia
all'inflazione ed alla svalutazione mo-
netaria che sul lungo periodo incide
comunque. Il rendimento corrente ef-
fettivo di un perpetual ¢ facile da cal-
colare: basta dividere I'importo della
cedola per il prezzo di mercato e mol-
tiplicare per 100.

Questo strumento & vantaggioso per
I'emittente, sia esso pubblico o priva-
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to, tanto piu in una fase di tassi di mer-
cato bassi ed in assenza di prospettive
difortirialzi. L'istituzione pud cosi rac-
cogliere capitali senza |I'obbligo di do-
verli restituire. Per 'investitore, infla-
zione e svalutazione possono rappre-
sentare un problema. Inoltre il rispar-
miatore si trova esposto permanente-
mente al rischio di credito, al rischio
(relativo) di richiamo del titolo da par-
te dell’emittente, che comunque ha
luogo a pagamento, ed al rischio che
un rialzo dei tassi di mercato faccia
scendere il prezzo dell’'obbligazione,
con conseguente perdita in caso di
vendita. Eppure I'interesse per i perpe-
tual bond e ampio, grazie alla preve-
dibilita dei flussi di cedole sul lungo
termine, soprattutto se, come spesso
accade, essi prevedono un interessan-
te meccanismo «step-up», per cui la
cedola cresce dopo un certo numero
dianni.




