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I l motore è identico. Una piattaforma
per la consulenza agli investimenti,

alimentata da competenze di alto pro-
filo in tema di mercati, declinate in
modo semplice, attraverso l’innova-
zione tecnologica. Fa girare però in-
granaggi diversi: dopo l’avvio a febbra-
io del 2017 come robo advisor per pri-
vati, con l’obiettivo di rendere più ac-
cessibili, tramite il web, le gestioni
patrimoniali—un servizio riservato ai
facoltosi clienti del private banking—,
a maggio ha lanciato il
wealth management
digitale, supportato da
un team di banker.
E adesso per Euclidea,
sim iscritta dal novem-
bre 2016 nell’albo pres-
so Consob, si chiude il
cerchio: «Abbiamo av-
viato il canale b2b, con
due linee di business: il
collocamento delle nostre gestioni pa-
trimoniali tramite banche di tipo pri-
vate, insieme all’onboarding digitale,
oppure un’opzione digitale per le ban-
che commerciali tradizionali dedicata
alla clientela retail», spiegaMario Bor-
toli (nella foto), ceo e cofondatore in-
sieme a Luca Valaguzza eGiovanni Fol-
gori, tre soci che vantano complessiva-
mente 50 anni di esperienza, maturati
in società come Fideuram, Eurizon Al-
ternative Investments, Sofia sgr e
Akros Alternative Investments.
«Completiamo così un disegno che
era ben chiaro fin dall’inizio, ma ri-
chiedeva tempidi esecuzionedifferen-
ti: volevamo essere tra i primi a partire

con il servizio di robo advisor dedicato
ai privati. Il b2b è un’evoluzione natu-
rale, resa possibile dopo aver perfezio-
nato la piattaforma ematurato un cer-
to track record in termini di perfor-
mance e masse». Euclidea ha raccolto
oltre 200 milioni in Italia, benefician-
do di una significativa accelerazione
dei volumi dopo il lancio del wealth
management, sviluppato sotto la gui-
da di Stefano Rossi, ex ad di Edmond
de Rothschild sgr.

Rispetto alle gestioni
patrimoniali, accessibili
attraverso la piattafor-
ma online, il servizio di
wealthmanagement of-
fre unamaggiore perso-
nalizzazione, la possibi-
lità di consolidare le po-
sizioni, cioè una visione
aggregata di tutto il pa-
trimonio, sia nella com-

ponente mobiliare, anche presso ope-
ratori terzi, che in quella immobiliare.
«Abbiamo integrato nella nostra piat-
taforma un servizio di valutazione de-
gli immobili: una fotografia di tutti gli
asset è fondamentale per poter cali-
brare correttamente le scelte d’investi-
mento», ricorda Bortoli. Intanto Eucli-
dea ha avviato presso Consob l’iter per
l’autorizzazione all’attività di consu-
lenza e collocamento. «Abbiamo già
individuato delle controparti che of-
frono polizze vita a costi ragionevoli.
Oggi però vediamo grandi potenzialità
sul canale b2b», annota il ceo.
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