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G I A C O M O M E R G O N I 

a m m i n i s t r a t o r e de legato 

Banor Cap i ta l 

Giacomo Mergoni , amministratore 
delegato di B a n o r C a p i t a l , i l lustra in 

quale fase di crescita si t rova la sua so­

cietà, sot tol ineandone i punti di forza, e 

afferma di confidare mo l to nella Mifid II, 

auspicando che riduca i potenziali conf l i t t i 

di interesse tra il d is t r ibutore e il produt­

to re e non esasperi la polarizzazione del 

mercato. 

Con quali obiet t iv i vi siete presen­
ta t i al Salone del r isparmio 2018? 
«Banor Capital è una società di gestione 

indipendente con sede a Londra presente 

sul mercato italiano retail e ist i tuzionale 

dal 2010. Il punto di svolta sul retail è avve­

nuto nel 201 7, quando abbiamo siglato due 

accordi di d istr ibuzione impor tant i con 

Banca Generali e FinecoBank. Ci tengo a 

sottol ineare che siamo entrat i in queste 

realtà leader del l ' industr ia della consu­

lenza finanziaria italiana pochi mesi prima 

dell 'avvio della Mifid II. Evidentemente ciò 

è avvenuto perché, nell 'attuale scenario, i 

d is t r ibutor i sono ancora più impegnati a 

individuare la qualità e non si accontenta­

no più dei soliti nomi : sono in pratica alla 

ricerca di nuovi gestori e di s t rument i in­

novativi in grado di o f f r i re r isultati migl ior i 

della massa dei grandi fondi. Benché per 

ora i numeri siano ancora relativi r ispet to 

al nost ro potenziale, entrare in queste due 

realtà, così come partecipare al Salone del 

r isparmio, dovrebbe permet terc i di fare 

conoscere e apprezzare maggiormente i 

nostr i punti di forza. Va da sé che conf i ­

diamo mol to nella Mifid II e speriamo che 

vada nella giusta direzione, r iducendo i po­

tenziali conf l i t t i di interesse t ra il d is t r ibu­

t o r e e il p rodu t to re e non esasperando la 

polarizzazione del mercato. Ci sono, però, 

alcune realtà che stanno in terpretando la 

Mifid II come l'occasione per es t romet te re 

dalla loro gamma prodo t t i gli asset mana­

ger più piccoli a vantaggio dei grandi player 

globali». 

In quale segmenti r i tenete di po­
t e r e offr ire ai distr ibutor i un reale 
valore aggiunto? 

«Siamo gestori value e veniamo apprezzati 

sul mercato per le strategie a r i t o r n o asso­

luto e in part icolare per quelle long-short . 

Gli invest i tor i non ci contat tano per avere 

soluzioni market neutral , ma, al cont rar io , 

ci chiedono decorrelazione dal mercato 

e protez ione nel medio e lungo termine, 

att iv i tà che appartengono al nost ro baga­

glio di esperienza. In sintesi, ci chiedono 

idee nuove e di qualità da i l lustrare ai lo ro 

cl ient i . Banor Capital è una s t ru t tura gio­

vane e flessibile e per questo mot ivo siamo 

in grado, più di al tr i , di dare suppor to con­

t inuat ivo, organizzando eventi sulla rete 

ad hoc e frequenti conference cali con i 

nostr i gestor i». 

Una s t r u t t u r a piccola come riesce 
ad accreditarsi senza grossi inve­
st iment i di market ing presso le 
ret i più importanti? 

«Siamo entrat i sulle due ret i che ho ci tato 

insistendo sulla nostra qualità e lavorando 

su diversi e lement i : prima di t u t t o sui re­

sponsabili delle gestioni di queste banche, 

che sono quelli che per pr imi capiscono 

i nostr i portafogl i : successivamente, at t ra­

verso loro, abbiamo lavorato sui respon­

sabili dei p rodo t t i delle ret i e in seguito 

ci siamo mossi su alcuni consulenti che 

agiscono da opin ion leader su alcune aree 

geografiche». 

In l inea di massima, qual è la s t ru t ­
t u r a t ipo nella quale vi piacerebbe 
entrare? 
«Stiamo lavorando per siglare a breve altr i 

due accordi di distr ibuzione con al tret­

tante ret i d istr ibut ive leader del mercato 

italiano. La s t ru t tura ideale con la quale ci 

piacerebbe iniziare un percorso comune 

deve potere contare su private banker e 

consulenti che sono imprendi tor i veri , che 

puntano sulla forza del brand della rete cui 

appartengono e hanno allo stesso tempo 

fidelizzato negli anni il cl iente garanten­

dogli qualità. In queste s t ru t tu re abbiamo 

successo e constat iamo con piacere che i 

consulenti ci prendono come r i fer imento 

su determinate aree del portafogl io». 
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