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«l family office seri devono
essere Sim. A tutela dei clienti»

| SimonA CORNAGGIA

Faceva parte del leggendario tio di
gestione di Euromobiliare, che ave-
va decretato il successo dei fondi del-
la casa. Poi nel 2001 la svolta: con i
suoi due compagni di avventura,
Alessandro Michahelles e Nicola Ri-
colfi (una squadra che lavora insie-
me da quasi vent'anni), Carlo Genti-
i ha fondato Nextam Partners, di
cui & amministratore delegato. Il
gruppo, che ha anche una branch a
Londra dedicata agli hedge fund, ar-
ualmente tra sicav, fondi e gestioni
parrimoniali amministra 1 miliardo
di euro. Ma la-novica & il salto nella

Per Gentili, ad
di Nextam, «non
bisogna riportare

la consulenza

a livello
di semplice Sri»
Nei progetti
un network

consulenza indipendente, con la co-
stituzione di Mextam Partners Sim,
operativa dal 10 ottobre 2009 e con
sede a Milano e Firenze.

Dottor Gentili, tra Sim e Sgr non
si potrebbe configurare un conflit-
to d’interesse?

La strutcura della Sim & preposta al-
la consulenza, raccolta ordini e collo-
camento di fondi di terzi. E, per no-
stra volonti, non collocheri Qicr
del gruppo, regola fondamentale a
cui in [talia non si attiene nessuno.
Come mai la decisione di creare
una Sim?

I family office seri devono
necessariamente essere
delle Sim. Sono contra-
rioa riportare la consu-
lenzaalivello di sempli-
ce S1l. Lo dico a tutela
del sistema.

Che cosa intende?
Non ci sono bastad gli
struteurati piazzati nel-
le casse di previdenza,
nelle fondazioni, nei
Comuni a fronte di lau-
te retrocessioni per chi li
suggeriva e di nessun pro-
cesso di investimento se-
rio? Chi ne risponde? Una
Sim risponde alla Consob
oltre a Bankitalia per la sta-
bilit patrimoniale. Se si &
regolamentati dalle nostre
autorita di controllo si ri-
sponde dei processi deci-

sionali. Se si vogliono realmente tu-
telare i risparmiatori si fanno le Sim,
sesivogliono proteggere i furbi, allo-
ra non si fanno.

Quindi crede nelle potenzialita
della consulenza?

Certo. Siamo partiti nel 2001 come
Sgr in Italia e Investment manage-
ment company a Londra, e abbia-
mo scelto di puntare anche sulla
consulenza. Con questa attivith la
Sgr ha gt raccolto 800 milioni, ciod
denaro under advisory di Nextam
che & presso depositarie terze.

Ma se il denaro & stato raccolto
dalla Sgr un po’ di conflitto c’&.
Ripeto no, perché abbiamo sempre
rispettato la regola di non vendere i
nostri fondi ai clienti in advisory e
non abbiamo mai chiesto retroces-
sioni per noia terzi. A breve trasferi-
remo l'advisory nella Sim. E persan-
cire ulteriormente I'indipendenza
stiamo selezionando aleune persone
che si dedicheranno alla Sim. Abbia-
mo anche reclutato due nuovi diri-
gent private banker da Banca Alet-
ti, Andrea Biagiotti e Stefano Lagi.
Chi sono i dienti della Sim?

La Sim serviri tre tipologie di clien-
ti: istituzionali (fondazioni banca-
rie, private, societd, per un totale di
una decina finora); grandi famiglie
(abbiamo gia alcuni importanti

gruppi); infine intendiamo creare
un network di Independent finan-
cial advisors (Ifas).

Siamo proprietari di un software cre-
ato da noi, realizzaro da unasoftwa-
re house del gruppo Cad Ive che da-
remo in licenza, che consente di fare
analisi di performance, risk manage-
ment, consolidamento del portafo-
glio. Metteremo quindi a disposizio-
ne dei consulenti indipendenti che
vorranno associarsi al network il no-
stro know how. Siamo nati come ge-
stori puri, con un track record dei
fondi alle spalle di quasi 20 anni.
Chi si associa a noi si vedrd iniettato
nelle vene il Dna del gestore. Gli dia-
mo il software, gli facciamo analisi
macro, |'asset allocation ¢ poi, terzo

step, gli proponiamo un portafoglio

1l consulente ci
paga in base ai
moduli che

compra ¢ in base a una commissio-
ne fissa ¢ una variabile che dipende
dalland --u‘lddr ful' .
Ma le sembra il momento ideale
per partire con un'iniziativa di
questo genere?

Questo & il momento topico per chi
si vuole mettere in proprio. Con la
crisi di fiducia verso le banche, so-
prattutto quelle internazionali che
oltre agli errori dolosi hanno anche
tradito il risparmiatore fallendo o co-
mungque traballando parecchio, pos-
siamo smetterla con l'esterofilia, al-
meno nel nostro settore? Mi sembra
ormai dimostrato dai fact che a Gi-
nevia o a Wall Street la gente non
sia pitt intelligente di noi. Il vantag-
gio della consulenza indipendente,

poi, & che il cliente lascia il denaro

dov', da noi scomprax solo i consi-
gliche andri a implementare presso
la sua banea.

Ovviamente non i nostri, ma pro-
dotti di piccole o medie boutique.
Andremo a cercare le varie Nextam
spagnole o francesi.
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Nella foto, la facciata della sede
di Firenze.
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