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Quest’anno Carthesio SA
compie 20 anni, e hatuttele
ragioni per festeggiare un'idea
imprenditoriale che si érivelata
vincente e che si conferma
ancora oggi ai massimi livelli di
professionalita nel contesto
locale e nazionale. A svelarei
segreti di una cosi lungimirante
realta sono il partner Federico
Bianchetti, che rappresentala
seconda generazione di questo
gruppo di professionisti, e
Roberto Andreoli, responsabile
delle aree marketing e
strategie. Insieme, tratteggiano
passato e presente della
societa che punta a fare del
Ticino un hub sempre piti
attrattivo periserviziei
prodotti finanziari.

Il Gruppo Carthesio nasce anteceden-
temente, ma & nel 2001 che si afferma
la societa di Asset Management. Come
é cresciutal'aziendain questi anni?
F.B.Quando mio padre Piergiorgio, insie-
me a Marco Frangi e Massimo Biglia crea-
rono Carthesio, l'intento era quello di con-
solidare un gruppo di professionisti del
Private Banking che vantava gia appro-
fondite conoscenze nella Gestione Pa-
trimoniale e nelle Tecnologie Informati-
che edisponevadiunteamdiconsulen-
ti eccellente, supportati da unarete di
professionistiinternazionale. | risultati
conseguiti e I'etica professionale irre-
prensibile hanno permesso ai nostri
clienti di consolidarsi nel tempo, co-
struendo unrapporto difiduciache vaal
diladellavoroin sé. Grazie alla costanza
del nostro lavoro, Carthesio é cresciuta
sino a diventare unarealta riconosciuta
intutto il Paese, e oggi sipone ai primi po-
stiin Ticino e oltre quanto a standard qua-
litativi e affidabilita nei numeri. La chia-
miamo la «matematica dell'esperienza»
e, delresto,inumeri sono dallanostraben
pit delle opinioni positive che riscontria-
mo ogni giorno. Dal 2001,
quando ero ancora studen-
te,aoggiche gestiscola
continuita elo svilup-
podiunimportan-

te storia grazie a un team collaudato e
con cui sono cresciuto insieme, la storia
non e cambiata: ogni esperienzal'abbia-
mo affrontata e condivisa, non lascian-
doci sconfortare nei periodi congiuntu-
rali difficili e cavalcando imomenti di eu-
foria senza perdere lucidita. Quello che
non é mai mancata ¢ la fiducia della no-
stra clientela e la relativa soddisfazione,
cherimangono la costante del nostro la-
voro e degli elementiimprescindibiliche
ciricordano comeilnostroimpegno non
debba mai venir meno.

Quale modello dibusiness prediligete?
R.A. [Imodello dibusiness storicamen-
te adottato e stato implementato col
passare del tempo e rimodulato in base
alla sensibilita dei nostri clienti e alle lo-
ro mutate esigenze. Carthesio, rivolgen-
dositanto alla clientela privata quanto al-
la clientelaistituzionale, offre tipologie di
servizi variegati e personalizzati. Ci con-
centriamo principalmente sulla gestio-
ne patrimonialeindividuale, sulla consu-
lenza finanziaria e sul wealth manage-
ment, sull asset management (ossia
fondi comuni), nella selezione difondi al-
ternativi e nella consulenza a investitori
professionali su progettualita erealta
tecnologiche innovative, tantoin
Svizzera quantoin Italia.

Quali sono stati i fattori
di maggior successo?
F.B. Sicuramente il
forteimpegno degli
azionistinella gestio-
ne operativa della socie-
ta, con un forte commit-
ment da parte delle figure chia-
ve. Questo, unitamente a una
struttura organizzativa snella, a pro-
cessiflessibili e all'utilizzo ditecnologie
dipunta, hanno determinato i principali
vantaggi che Carthesio oggi pud mostra-
re rispetto ai competitor. E non bastano
i servizidieccellente qualita a costi com-
petitiviche eroghiamo. Credo chel'arma
in piu sia rappresentata dall'assoluta de-
dizione al cliente, un aspetto che alimen-
tiamo e cheintendiamo trasmettere ogni
giorno, nello spirito delle migliori tradizio-
ni delle banche private svizzere. Lo de-
finireiun mix ideale dihumantouch e tec-
nologia applicata.

Nell'ultimo anno abbiamo notato una
vostra maggiore presenza sui media:
a cosa si deve questa scelta?

R.A. A comunicare ancor meglio la scel-
ta che abbiamo effettuato nel 2007, con
I'assoggettamento alla vigilanza federa-
le della FINMA che ai tempi si chiamava
ancora Commissione Federale delle Ban-
che; un passaggio fondamentale, che ci
ha permesso di essere frai primi gestori
patrimonialiin Svizzera ad operare con
questo status che oggi, conl'introduzio-
ne della LIsFi e della LSerFi, € il nuovo
standard. Da allora abbiamo acquisito
competenze esclusive che cihanno per-
messo disviluppare una piattaforma che
ben siadatta alle attuali esigenze di con-
sulentifinanziari e gestoriindipendenti.
Siamo consapevoli deibisogniparticola-
ridi chisirivolge a noi perché siamo abi-
tuati ad anticiparelerichieste delmerca-
to e acavalcare gliadempimentirichiesti
da ogninuovo contesto regolatorio. L'ag-
giornamento continuo in questo settore
e tutto. Aggiungo che é essenziale porre
sempre lamassima attenzione alle siner-
gie fra gli attoriin campo eibenefici con-
nessialle nuove attivita, ai prodotti e ai
servizi, alfine diessere non solo parte at-
tivama elemento trainante nei cambia-
menti e nelle sfide che ogni processo di
adeguamento impone al nostro settore.

Comesideclina oggila vostraproposta?
R.A. Ancheinun mercato con traspa-
renza fiscale, la maggior parte dei clien-
ti vuole beneficiare dei vantaggi e dei ser-
vizi offerti dalla Svizzera, quali una con-
sulenza di alta qualita e vasta gamma di
servizi.La Svizzerahaunun'economiadi
mercato aperta eliberale, € avvantaggia-
ta da un contesto operativo efficiente,
nonche eilleader globale nella gestio-
ne patrimoniale cross border - che rap-
presenta circa unterzo del mercato mon-
diale - con unaclientela estera estrema-
mente diversificata: la qualita dei servizi
diconsulenza, pertanto, e e deve essere
la carta vincente di ogni buon gestore
svizzero, e quindi anche nostra. Motivo
per cuiabbiamo laresponsabilitamaan-
che l'orgoglio di consolidare la meritata
fama diun hubinnovativo alivello globa-
le nell'industria del risparmio, che forni-
sce prodotti e servizi finanziari altamen-
te specializzati.

perienza

LINTERVISTA
FEDERICO BIANCHETTI
(partner)

ROBERTO ANDREOLI
(managing director)

Obiettivi del prossimo futuro?

F.B. Il futuro delineala crescente neces-
sita di condivisione di varie attivita, man-
tenendo il focus sulla relazione coniil
cliente. In un contesto che tende a uni-
formare i prodotti e in cui tutto diventa
un numero, la «matematica dell'espe-
rienza» di Carthesio ci permette di al-
lontanarci da questo modus operandi
come dal luogo comune. E in questo
modo possiamo ragionare secondo lo-
giche cherimangono ancorate alla cura
del cliente: che é fatta didialogo, traspa-
renza e dedizione empatica nellarela-
zione. L'altolivello professionale ela ca-
pacita di adattarsi ai cambiamenti cul-
turali, sociali e legati alle evoluzioninor-
mative, sono e saranno sempre piule
chiavi di successo nella creazione e nel
mantenimento dei rapporti sia privati sia
istituzionali, determinandone scelte e
posizionamento.

Latecnologia & davverorisolutiva nel
vostro settore?

R.A. La capacita di cogliere, interpreta-
re erispondere pragmaticamente alle
necessita e ai bisogni del cliente come
approccio primario non puo prescinde-
re dall'adeguarsi alle pit recenti novita
tecnologiche e digitali offerte dal pro-
gressoingegneristico e informatico. Per
questo facciamo formazione continua
ed evolviamo insieme al mercato e ai
suoi prodotti. Abbiamo una spiccata
sensibilita tanto verso I'economiareale
(in relazione alle opportunita ma anche
alle criticita) quanto verso I'economia
digitale, che ha fatto un salto quantisti-
co in particolare nell'ultimo decennio.

In conclusione, quale filosofia nel vo-
stro modus operandi?

F.B. Lafilosofia della gestione Carthesio
riflette I'idea imprenditoriale dell'azio-
nariato e del management come punto
di contatto e d'interazione con la clien-
telaimprenditoriale, che é fatta di per-
sone e non dinumeri. Oggiiclientine-
cessitano e richiedono molto pit sup-
porto attraverso la consulenza sulla pia-
nificazione del proprio patrimonio. Allo
stesso tempo ricercano soluzioni per-
sonalizzate ed integrabili al loro conte-
sto famigliare. Per questo lanostrareal-
ta e esipropone quale atelier altamen-
te specializzato per garantire un benes-
sere durevole ai clienti sia nella pianifi-
cazione, gestione e ottimizzazione del
patrimonio siain ottica previdenziale.
Questa éunafilosofiain controtenden-
zarispetto ai nostri principali competi-
torsiquali, con la standardizzazione di
servizi e prodotti, spersonalizzano sem-
pre piu le loro attivita perdendo cosi
I'obiettivo principale del nostro mestie-
re:soddisfareil cliente!



