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Verga Group festeggia i 35 anni

Nostra intervista con Roberto Verga, fondatore e presidente della societa

Verga Group, societa fiduciaria holding luganese che opera attra-
verso le sue controllate a denominazione VECO, festeggia quest’an-

no il 35° di fondazione.

Nato nel 1973 sotto la ragione sociale Fiduciaria Verga, il Grup-
po offre svariati servizi che spaziano dalla consulenza fiscale e
societaria internazionale, a quella aziendale, commerciale e fi-
nanziaria, nonché la gestione societaria. Nel corso degli anni il
Gruppo é cresciuto anche grazie alla creazione di svariate filia-
li, consociate e uffici di rappresentanza sia in Svizzera (Zurigo)
che all’estero (Londra, Lussemburgo, Amsterdam, Milano, Sao

L'INTERVISTA
%

[ Cosa ricorda degli inizi, 35 anni fa,
della sua attivita di fiduciario?
«Erail 1973, ho iniziato, natural-
mente, con una struttura picco-
lissima, ma con un buon bagaglio
di esperienze, visto che avevo la-
vorato in una fiduciaria e succes-
sivamente in una banca che mi
ha dato la possibilita di lavorare
all’'estero. In pratica, l'ufficio era
rappresentato dal sottoscritto e
daun’apprendista che come tut-
tii giovaniin formazione, lavora-
va tre giorni la settimana e il re-
sto del tempo andava a scuola. I
primi tempi potrei definirli da
esploratore. Pensi che per im-
pressionare favorevolmente i po-
chi clienti che venivano a trovar-
ci appendevamo dei cappotti al
guardaroba d’ingresso in modo
chei clienti avessero l'impressio-
ne che 'ufficio fosse in piena at-
tivitar.

Com’era in quel tempo la piazza fi-
nanziaria di Lugano e in particolare
il cosiddetto parabancario costituito
dalle fiduciarie?

«La piazza finanziaria stava na-
scendo. Le centrali delle grandi
banche svizzere (in quel momen-
to erano 4) avevano, chi pil chi
meno, capito che qualche cosaa
sud delle Alpi si stava muovendo.
Si iniziava a percepire che la vi-
cinanza con I'Italia poteva tra-
sformarsi in una fruttuosa occa-
sione di business. Il mondo fidu-
ciario, ad eccezione di qualche
struttura gia affermata, era com-
posto da piccoli uffici attivi so-
prattutto nella consulenza con-
tabile e fiscale alle piccole e me-
die imprese ticinesi. All'inizio del-
la mia attivita, anch’io mi sono
concentrato sulla clientela locale.
Miricordo di piccoli artigiani che
venivano in ufficio consegnan-
domi le pezze contabili per la di-
chiarazione fiscale dentro sac-
chetti di plastica».

Le banche della piazza avevano dun-
que iniziato a ricevere clientela ita-
liana in cerca di «asilo»....

«E vero, ma la clientela italiana
che, oltre ai servizi di investimen-
to, cercava anche la consulenza
societaria e fiscale, era in mano
prevalentemente agli avvocati
della piazza. Va comunque detto
che in quel periodo le esigenze di
pianificazione fiscale, non essen-
doci tutte le normative con le
quali siamo oggi confrontati, era-
no relativamente semplici. Ban-
che e avvocati della piazza, pro-
ponevano essenzialmente ai
clienti italiani societa offshore».
Lei pero veniva da un’esperienza la-
vorativa bancaria e da un periodo pas-
sato all’estero...

«S1, prima di aprire la mia fidu-
ciaria, avevo lavorato presso quel-
la che allora si chiamava Unione

°

Il Family Office
Gruppi familiari impor-
tanti ci hanno chiesto
di essere seguiti a
360 gradi. Noi abbia-
mo risposto all’invito

di Banche Svizzere, ma soprattut-
to ho avuto la fortuna di lavora-
re, sempre per questa banca, a
Zurigo e a Londra. A Londra ho
avuto modo di conoscere diver-
se persone che operavano nella
consulenza fiscale societaria in-
ternazionale e allora mi sono ac-
corto che nel campo fiduciario la
piazzalondinese offriva prodotti
e servizi piu avanzati e pil inte-
ressanti».

Tornando ai primi momenti della sua
attivita di fiduciario quest’esperien-
za le & stata di aiuto...
«Assolutamente. Ho capito che
non avrei potuto progredire se mi
fossi fermato alla contabilita per
le piccole e medie aziende ticine-
si. Ho capito che avrei potuto of-
frire un servizio piu sofisticato in
campo societario e fiscale rispet-
to a quello che all'epoca offrivano
gli avvocati di Lugano. Mi sono
chiesto come avrei potuto distin-
guermi dagli altri. Da quel mo-
mento, memore dell’esperienza
londinese, ho cominciato a pro-
porre ai clienti (imprenditori ita-
liani) strutture societarie sia an-
glosassoni che di altre giurisdi-
zioni estere a partire da Lugano.
Va detto, e qui inserisco un altro
importante elemento, la cono-
scenza delle lingue si e rivelata
decisiva».

Le fiduciarie, come lei ha sottolinea-
to prima, sono una delle componenti
del settore parabancario. Questo si-
gnifica che voi lavorate in simbiosi
con le banche?

«Ilrapporto con le banche e sta-
to ed e ancora oggi essenziale. Da
parte mia ho sempre mantenuto
buoni rapporti con le banche del-
la piazza. Il nostro lavoro di fidu-
ciari e parallelo e complementa-
re a quello bancario. Sono le due
componenti che hanno fatto la
forza della piazza finanziaria ti-
cinese».

Che tipo di strategia era quella delle
filiali delle grandi banche svizzere?
«In quell’epoca, il settore banca-
rio italiano era costituito da pic-
cole e medie banche che cerca-
vano, nel limite del possibile, di
seguire la fortissima evoluzione
del settore imprenditoriale della
penisola. Imprenditori italiani
che avevano scoperto che con le
esportazioni si potevano incre-

ESPANSIONE

Paulo, Caracas e Hong Kong) ed é prossima I'apertura di una
consociata a Dubai. Complessivamente il Gruppo occupa attual-
mente circa 110 collaboratori di cui una settantina a Lugano.

Il target della clientela del Gruppo sono sempre state le picco-
le e medie imprese (in particolare italiane). Da alcuni anni il
Gruppo Verga si sta muovendo per diversificare il suo portafo-
glio di clientela, oggi ancora troppo orientato sull’ltalia. Con Ro-
berto Verga, fondatore e Presidente del Gruppo, abbiamo parla-
to della nascita della sua societa, dello sviluppo nel corso degli
anni e delle strategie per il futuro.

mentare utili e fatturati. Ma ven-
dere all'estero non & cosa sempli-
ce. Chi esporta vorrebbe ricevere
il pagamento prima di consegna-
re la merce, chi importa vorreb-
be ricevere la merce prima di
sbloccare il pagamento. In que-
sto tipo di operazioni, che la let-
teratura bancaria chiama credi-
to documentario, le banche sviz-
zere erano decisamente all'avan-
guardia rispetto a quelle italiane
che non avevano il sufficiente
Know How né tanto meno le ne-
cessarie linee di credito con le
banche estere corrispondenti».
Torniamo alla strategia delle grandi
banche svizzere ...

«In quel momento, la strategia
era quella di passare a tappeto,
citta per citta, paese per paese,
proponendo a queste banche ita-
liane di aprire presso diloro una
relazione bancaria previa aper-
tura di unalinea di credito. Di fat-
to, le banche italiane potevano
mantenere l'esportatore italiano
quale cliente e, nello stesso tem-
po, offrirgliil servizio di una ban-
ca internazionale in grado di con-
fermare le lettere di credito. E ov-
vio che a questo punto, I'impren-
ditore italiano veniva per la pri-
ma volta in contatto con una ban-
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ca svizzera, molto professionale,
dove si parlava italiano e dove ve-
niva offerta una vasta gamma di
servizi. A buon intenditore...».
Come si inserisce la fiduciaria in que-
sto tipo di attivita prettamente banca-
ria?

«Illavoro della fiduciaria &, 1o ab-
biamo detto, di tipo parabanca-
rio nonché complementare. Al
cliente-imprenditore che per
esempio opera nell’'ambito del-
I'import-export puo essere utile
creare una sua struttura societa-
ria estera. Cosa semplice per le
grandi aziende, pit complicata e
soprattutto costosa, per le picco-
le e medie imprese. Una struttu-
ra commerciale estera di appog-
gio era consigliabile perché, al-
I'epoca in Italia, vigevano parec-
chi vincoli di ordine valutario.
Un’azienda che esportava, rice-
vendo in cambio valuta estera,
doveva entro 24 ore riconvertire
questa valuta in lire italiane, op-
pure era tenuta a depositare il
50% del valore delle esportazio-
ni alla Banca d’Italia su un depo-
sito infruttifero, con tutti gli svan-
taggi economici che ne derivava-
no a causa della continua svalu-
tazione della lira. A questo punto,
per 'imprenditore italiano il pas-

so di costituire una societa al-
l'estero diventava una necessita.
Ma questa societa oltre ad esse-
re costituita doveva anche esse-
re amministrata. Ed & a questo
punto che entra in gioco la fidu-
ciaria».

In questo caso in che cosa consiste
I'appoggio amministrativo che voi sie-
te in grado di offrire?

«Nel caso di una societa commer-
ciale si tratta di offrire al cliente
servizi di vario tipo: come si or-
ganizzano le spedizioni, come si
negoziano le lettere di credito, co-
me si imbastiscono i contratti
(esportazione di un impianto in-
dustriale per esempio). Alla ba-
se di tutto c’e un contratto, ma poi
le garanzie devono essere conce-
pite in maniera tale che siano ne-
goziabili e scontabili presso la
banca. Tutto questo fa parte del
mondo dell'import-export inter-
nazionale di cui si occupa per
esempio la nostra VECO TRA-
DE».

Questa vostra attivita continua, natu-
ralmente, ancora oggi ...

«In parte si. Qualcosa pero & cam-
biato in Italia. Le banche «del bel
Paese» si sono organizzate e non
esistono piu le normative di un
tempo. La piazza finanziaria sviz-
zera ha pero ancora molto da of-
frire in questo campo. Per esem-
pio, in Ticino, oltre alle esperien-
ze accumulate, abbiamo la fortu-
na di esprimerci in diverse lin-
gue. Ancora oggi un imprendito-
re italiano che vuole costituire,
per esempio, una joint-venture
all’estero viene piu volentieri a
Lugano perché da noi trova fidu-
ciarie che negli anni hanno sapu-
to creare, anche grazie ai corsi di
formazione post universitari del-
la SUPSI, un notevole Know How
e un Network di corrispondenti
esteri. Parliamo l'italiano, ma sap-

piamo interloquire con il profes-
sionista in India piuttosto che in
Sud America e quindi abbiamo
maturato questa cultura interna-
zionale che ancora oggi, almeno
per certe piccole e medie aziende,
€ impossibile da costruire in casa.
La gran parte dei commercialisti
italiani sono particolarmente bra-
vi in ambito fiscale e societario
nazionale, lo sono meno in am-
bito internazionale. Il nostro
Gruppo si sta orientando sempre
di pit alla consulenza fiscale in-
ternazionale, che richiede solu-
zioni piu sofisticate e un costan-
te aggiornamento delle normati-
ve in continuo cambiamento.
Proprio per far fronte a queste ne-
cessita la nostra VECO TRUST si
e attrezzata con una equipe di fi-
scalisti internazionali che colla-
borano tra loro sia presso la no-
stra sede di Lugano che nelle al-
tre nostre sedi all'estero. Grazie a
questi professionisti oggi, oltre
che alla nostra clientela, offria-
mo servizi di consulenza fiscale
e societaria anche ad altri profes-
sionisti e banche delle piazze fi-
nanziarie di Lugano e Zurigo».
Negli ultimi anni e venuto di moda il
cosiddetto «Family Office»...
«L'idea della nostra VECO MUL-
TI FAMILY OFFICE (2007), nasce
dal fatto che dopo diversi anni di
attivita, all’interno della nostra
clientela vi sono gruppi impren-
ditoriali familiari importanti che
cihanno chiesto di essere segui-
ti come si suol dire, a 360 gradi:
dalla consulenza fiscale e societa-
ria a quella aziendale, finanzia-
ria, immobiliare, legale e succes-
soria, fino alla ricerca del luogo
piu adatto per lo studio dei figli.
Laddove il cliente chiede servizi
che noinon siamo in grado di of-
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All’estero per diversificare la clientela e |'offerta di servizi

O Quali motivi vi hanno spinto ad
espandervi all’estero?

«Lidea di creare filiali all’estero
e statalalogica conseguenza del-
I'aumento del numero dei nostri
clienti. A Londra (1992) innanzi-
tutto, perché I'indotto anglosas-
sone nel campo societario era
molto attrattivo, e sotto certi
aspetti lo e ancora. A questo pun-
to non volevamo piu dipendere
dai nostri corrispondenti e ab-
biamo ritenuto importante apri-
re una nostra filiale diretta. La
stessa cosa e avvenuta per la fi-
liale di Lussemburgo (1995) e
successivamente ad Amsterdam
(1997) perché anche queste giu-
risdizioni offrono notevoli van-
taggi di ordine fiscale. Vale la pe-
na segnalare che queste nostre
filiali oltre a servire le nostre ne-
cessita, acquisiscono loro stesse
nuovi clienti di svariate naziona-
lita e di fatto, anche se nate co-
me supporto all’attivita di Luga-
no, ora operano a nostro vantag-
gio ma in modo indipendente».
E a Milano?

«Dal 1999 siamo presenti a Mi-
lano con un team attivo nella
consulenza finanziaria ad azien-

de e imprenditori per la capita-
lizzazione d’'impresa ad opera del
mercato finanziario, sia privato
che pubblico, la cessione e l'ac-
quisizione di imprese o parti di
esse. Il nostro team di Milano &
particolarmente specializzato
nella quotazione in borsa di pic-
cole e medie imprese. Oltre ad
un’esperienza specifica, vanta
anche un interessante track re-
cord di operazioni eseguite. Il te-
ma ha avuto un interesse cre-
scente nel tempo, soprattutto in
Italia, e risponde ad una doman-
da del mercato sempre pil pres-
sante in tempi come quelli attua-
li di restrizioni creditizie e bisogni
di capitali di rischio. La nostra
VECO CORPORATE FINANCE ri-
sponde altresi ad una domanda
di soluzioni di problematiche
successorie che nel panorama
imprenditoriale italiano si pre-
sentano sempre pill numerose e
complesse».

Poi avete pero deciso di tentare I'av-
ventura in luoghi piu lontani ....
«L'idea del Brasile (2002) & nata
quando, dopo un periodo di eu-
foria durato alcuni decenni, il
mercato italiano ha iniziato a

scricchiolare vuoi per lo scudo
fiscale, vuoi per alcuni momen-
ti di difficolta economica. La mia
riflessione & stata rapida, mi so-
no chiesto: ma il nostro Gruppo
non e forse troppo Italia-dipen-
dente? Non e forse giunto il mo-
mento di attivarsi per diversifi-
care la clientela?».

Perché il Brasile?

«I1 Brasile era un paese che gia
conoscevo poiché all'interno del
nostro Gruppo vi sono alcuni
clienti che possiedono attivita in-
dustriali in Brasile. Da quil'idea
di partire in esplorazione per ca-
pire se i nostri servizi potevano
essere di interesse anche a im-
prenditori brasiliani. Fatto sta che
dopo i sondaggi del caso abbia-
mo capito I'importanza e le po-
tenzialita del Paese creando cosi
una filiale a Sao Paulo. Agli espor-
tatori brasiliani, in modo parti-
colare, diamo loro assistenza nel-
la creazione e gestione di strut-
ture societarie estere che consen-
tono di sdoganare e stoccare le
merci esportate, per esempio in
Europa. A Rotterdam, tra l'altro,
disponiamo nella free-zone di
nostri magazzini in grado di ac-

cogliere qualsiasi tipo di merci.
Inoltre, grazie anche al fatto che
siamo rappresentanti della Eu-
ler-Hermes siamo in grado di of-
frire loro, a prezzi pitt competiti-
vi rispetto al mercato brasiliano,
sia un’assicurazione crediti che
lo sconto delle fatture d’esporta-
zione sotto forma di forfaiting o
factoring tramite cessione alle
banche della polizza assicurati-
va. Nello stesso tempo abbiamo
sempre piu clienti europei che in-
vestono in Brasile in campo in-
dustriale ed immobiliare. A loro
siamo in grado di offrire un’assi-
stenza in loco. Per un imprendi-
tore italiano, per esempio, che ha
bisogno di una struttura societa-
ria in Brasile, il fatto di potersi af-
fidare alla nostra filiale di Sao
Paulo, dove abbiamo professio-
nisti che parlano anche italiano,
e sicuramente una facilitazione
ed una sicurezza in piu».

Ma, sempre in Sud America, non vi
siete fermati al Brasile ...

«E’ vero, gia che eravamo in Sud
America abbiamo esplorato altri
luoghi. Il paese in cui abbiamo
avuto piu successo per il mo-
mento e il Venezuela dove nel

2006 abbiamo creato un ufficio
di rappresentanza a Caracas. Il
Venezuela assomiglia molto al-
I'Ttalia di 40 anni fa. Un paese con
un potenziale interessante, ma
confrontato con una notevole in-
stabilita politica ed una regola-
mentazione valutaria molto re-
strittiva. Il nostro obiettivo e di
allargare la cerchia dei nostri
clienti in tutto il Sud America».
Per chiudere il cerchio manca Hong
Kong...

«A Hong Kong (2002) abbiamo
una filiale da dove diamo assi-
stenza alla clientela desiderosa
di fare affari in Cina. Per gli im-
prenditori esteri muoversi in Ci-
nanon é facile, vuoi per la lingua,
per le abitudini e per il modo di
fare affari. A questi imprenditori
da Hong Kong diamo una assi-
stenza linguistica, amministrati-
va, li aiutiamo a selezionare for-
nitori affidabili e a trovare nuovi
sbocchi commerciali».

Avete altri progetti all’estero in futu-
ro?

«Entro marzo 2009 e prevista
I'apertura di una consociata a
Dubai volta all’acquisizione di
clientela mediorientale».
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frire all'interno del nostro Grup-
po, ricerchiamo e selezioniamo
sia in Svizzera che all’estero i mi-
gliori professionisti che noi rite-
niamo in grado di aiutarci a risol-
vere i problemi di questi clienti.
Si tratta, naturalmente, di clienti
con disponibilita importanti».

A suo giudizio quali sono le prospet-
tive della piazza finanziaria ticinese?
«La piazza finanziaria ticinese di-
pende troppo dalla clientela ita-
liana. Gli operatori finanziari de-
vono cercare di allargare la loro
clientela ad altri paesi sia europei
sia di altri Continenti, cercando
di superare gli svantaggi dovuti
alla posizione geografica del Can-
tone Ticino. Questo obiettivo e
perseguibile. Per raggiungerlo oc-
corre tuttavia collegarsi agli Isti-
tuti bancari che hanno la sede
centrale in altri Cantoni, quali Zu-
rigo e Ginevra, poiché le banche
di queste piazze servono cliente-
la internazionale. Noi per essere
pittvicini e poter dare un’assisten-
za diretta in loco, ci siamo adat-
tati posizionandoci, per il mo-
mento, a Zurigo creando una fi-
liale (2007). Grazie alle buone re-
lazioni con le banche zurighesi
riusciamo a «intercettare» con pit
facilita clienti di nazionalita di-
verse. Questa clientela alimenta
lattivita di tutto il Gruppo com-
presa la nostra sede centrale di
Lugano. Penso quindi che con
maggiori sforzi e con maggiore in-
ventiva la piazza finanziaria tici-
nese possa superare il suo limite
attuale che e dato dalla dipenden-
za dalla clientela italiana».
Dunque vede un futuro roseo per il Ti-
cino?

«Io sono ottimista di natura, ma
ho sempre cercato di basare il
mio ottimismo sul duro lavoro.

Credo che la piazza finanziaria ti-
cinese debba «svegliarsi» o, se
vuole, scrollarsi di dosso la «pi-
grizia mentale» dovuta alla facili-
ta con cui si € acquisita finora la
clientela italiana. In altre parole,
si deve lavorare duramente e si
deve essere innovativi. Se riuscia-
mo a superare la «monocultura
italiana» e a fornire servizi di sem-
pre migliore qualita a livello in-
ternazionale, non dobbiamo ave-
re paura di nulla, nemmeno di al-
tri scudi fiscali o di altri attacchi al
segreto bancario. Dobbiamo ren-
derci conto che anche lamediae
piccola impresaitaliana, cosi co-
me quella di altri Paesi, ha biso-
gno come il pane di servizi diin-
gegneria fiscale, dei sostegni fi-
nanziari e assicurativi nelle ope-
razioni di import-exporte di una
gestione ottimale della tesoreria.
Quindi se la piazza finanziaria ti-
cinese migliora ulteriormente
queste sue qualita non vi e ragio-
ne di aver paura per il futuro. Di-
co di pit. Se si soddisfano queste
condizioni, I'attuale crisi econo-
mica potrebbe diventare para-
dossalmente un occasione di ul-
teriore sviluppo per le nostre at-
tivita. Infatti, se si esclude il peri-
colo di un ritorno al protezioni-
smo, la media e piccola impresa
di qualsiasi paese dovra trovare
nuovi sbocchi e dovra quindi ave-
re quei sostegni professionali che
una piazza come quella di Luga-
no puo offrire. Per questi motivi
desidero concludere con orgoglio
che, quale gruppo fiduciario tici-
nese, € nostra ferma volonta con-
tinuare a progredire mantenen-
do sempre il cervello ed il con-
trollo operativo e direzionale a
Lugano».

Mario Tettamanti



