RAFA CASAL

SABADO 15 ENFRO 2011

8% L1cABBVA

PRIMERA

23
M

SPORT GLOBAL CONSULTING INVESTMENTS PRIMERA EAFI PARA DEPORTISTAS DE ELITE

José Antoni6*
Vazquez, Javier
Estrada y Joaquin
Concejo.

El futbolista ya tiene
quien le asesore

Gestionan carteras personalizadas a las necesidades de cada jugador - Forman
al deportista para que entienda en qué productos invierte su dinero y por qué

PACO ROCHE 1 MADRID

Aunque cueste creerlo, muchos
deportistas de élite acaban en la
bancarrota tras haber ganado
cantidades estratosféricas de di-
nero. El atleta de alto nivel esta
muy bien pagado, pero su carrera
es corta. Para no tener sobresal-
tos una vez retirado, es funda-
mental que sepa invertir bien el
dinero que genera mientras esta
en activo. Y esto no siempre suce-
de. Algunas veces por su culpa, y
otras porque no cuenta con el ase-
soramiento adecuado.

“Ha habido deportistas que han
arruinado su vida presente y futu-
ra por una mala gestion financie-
ra. No estoy hablando del pasado
sino del presente”. Joaquin Con-
cejo sabe lo que dice. Lleva toda
la vida relacionado con el depor-
te, primero como jugador de ba-
lonmano y después como asesor
fiscal. Por eso ha decidido fundar,
junto al también asesor José An-
tonio Vazquez y al economista Ja-
vier Estrada, Sport Global Con-
sulting Investments (SGCI), la pri-
mera Empresa de Asesoramiento
Financiero Independiente (EAFI)
especializada en deportistas.

TONI GALAN

Pablo Amo, en su -e;;pa del Za;agoza. .

“La mejor
inversion de
mi carrera”

M Pablo Amo es uno de
los clientes de Sport Glo-
bal Consulting Invest-
ments. El futbolista, que
actualmente milita en la
Liga griega, lleva tiempo
con ellos y no duda en
elogiar su trabajo. “Es la
mejor inversion que he
hecho en mi carrera”,
asegura. “A los futbolis-
tas se nos arrima mucha
gente proponiendo ‘bue-
nas’ inversiones y somos
muy recelosos, pero
ellos han cumplido siem-
pre. Son muy profesio-
nales”. El técnico Juan
Ramoén Lopez Muiiiz es
otro de sus clientes: “Ya
somos amigos, dan un
trato familiar, discrecion
absoluta y honradez”.

€& Muchos cracks
se arruinaron por
estar mal asesorados”

Socio de Sport Global Consulting

€& Primero
conocemos al cliente y
luego recomendamos”

Socio de Sport Global Consulting

Desde 2009, ninguna persona
fisica o juridica puede ejercer ase-
soramiento financiero en Espana
sin aprobacion de la Comision Na-
cional del Mercado de Valores
(CNMV). Se trata de evitar estafas
como la de Bernard Madoff, ga-
rantizando la profesionalizacion y
la independencia de los asesores.
SGCI es una de las 51 empresas
autorizadas para hacerlo y la tini-
ca orientada a deportistas. Nace
con la vocacion de ofrecer un ser-
vicio que no existia hasta el mo-
mento. “A niveles muy altos tie-
nen un buen asesoramiento, pero

es muy caro y no es independiente
porque se lo suelen hacer los gran-
des bancos. A nivel medio andan
bastante cojos. Acuden a gente de
su confianza que no siempre tiene
formacion y reciben una cantidad
de propuestas tremendas, infini-
dad de mensajes contradictorios
de negocios que no conocen”, ase-
gura Concejo.

Esta reflexion ha dado origen
a los tres objetivos fundamenta-
les de SGCI: ofrecer un asesora-
miento personalizado a la medi-
da de las necesidades, los gustos
y el caracter del cliente, hacerlo a
un precio mas asequible que la
competencia y al mismo tiempo
formar al deportista para que en-
tienda lo que esta haciendo con
su dinero y por qué.

En ese aspecto es esencial el pa-
pel de Javier Estrada, prestigioso
investigador y profesor del Institu-
to de Estudios Superiores de la
Empresa (IESE): “Lo primero es
hablar con €l, entender sus objeti-
vos y saber qué tolerancia tiene a
perder dinero. Hay gente que es
naturalmente conservadora y otra
mas agresiva. Cada cartera debe
observar las diferencias de cada
inversor. Una vez que conocemos
al cliente, hacemos una recomen-
dacion, explicamos por qué se in-
vierte en cada uno de los produc-
tos, qué se puede esperar, cudles
son los riesgos, qué plazos se de-
berian mantener para lograr una
rentabilidad determinada... Lue-
go, estamos a su disposicion para
contestar cualquier duda”.

CONFIANZA

Cada deportista es un mundo. Al-
gunos tienen formaciéon econémi-
cay otros no. Se da la paradoja de
personas muy agresivas sobre el
terreno de juego y que, en cam-
bio, se muestran enormemente
conservadores con su dinero. Re-
sulta imposible, por tanto, trazar
la cartera tipo de un futbolista de
élite, aunque hay algunas lineas
fundamentales: “Lo ideal es diver-
sificarla bien a nivel mundial, en
todas las regiones, y también en
términos de industrias, no sélo in-
vertir en la industria financiera o
en la deportiva. Y siempre encon-
trar el producto del minimo coste.
Después, es fundamental acom-
panar al deportista en los malos
momentos para que confie en la
politica de inversion. Que uno ten-
ga una semana, un mes o un ano
malo no quiere decir que la politi-
ca sea mala, y tampoco al revés”,
asegura Estrada.

“Confianza” es la palabra que
mas repiten los socios de SGCI.
La tranquilidad del inversor es
fundamental. Por eso los tres vi-
ven permanentemente subidos a
un avion. Tienen clientes en toda
Europa y acuden personalmente
a su domicilio para resolverle
cualquier duda. En esa misma li-
nea, jamas tocan un euro del in-
versor. “No tenemos acceso a las
cuentas ni disposicion, somos me-
ros consejeros. El que lleva a ca-
bo la inversion es é1”, dice Conce-
jo. Sus clientes no son tnicamen-
te cracks multimillonarios: “Es la
gran clase media del fatbol la que
necesita administrar bien esto y
es a ellos a los que mas valor les
podemos generar”.




