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CONSULENTI             

GIANLUCA SCELZO
presidente
Copernico Sim

«In questo momento, quasi tutti i nostri 
consulenti e dipendenti sono anche soci. Lo 
sono anche alcuni nostri clienti importanti. 
Diciamo che orientativamente circa il 70% 
delle azioni è posseduto da consulenti e 

dipendenti dell’azienda, il 10-15% da clienti e il 
restante 15% è sul mercato. In pratica, l’azienda 

è in mano a chi ci lavora e, personalmente, 
quando investo mi piace scegliere società in cui 

il management è costituito da persone che 
partecipano all’impresa, perché hanno 
il massimo interesse a fare sì che 
tutto funzioni. Inoltre, praticamente 
non abbiamo debiti. Questo fatto al 
mercato può piacere o no, ma noi 
siamo molto contenti di non avere 
mai corso grandi rischi. Molti ci 
dicono: “Ma voi non siete indebitati”. 
Per me è un bene, anche se sul 
mercato questo fatto viene visto 

                 RETI
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Saverio 
Scelzo partì con Copernico Sim, non 
erano molti a scommettere sulla riuscita di 
un progetto totalmente nuovo. L’idea, pe-

veri, che non fossero meri venditori e che 
operassero in una società che non dovesse 
collocare prodotti propri. Si volevano così 

caratteristica era di avere abolito le cate-
ne manageriali intermedie: da una parte 
per lasciare la massima libertà ai consulenti 
nella gestione dei portafogli, dall’altra per 

e soprattutto sul cliente. Dopo 25 anni di 
attività il progetto è ancora forte e in piena 

19 ha 

certamente fornito una forte spinta e un 
ampliamento di prospettive.
Lo scopo di Gianluca Scelzo, appena 

è sicuramente, come in ogni passaggio ge-

buona dose di dinamismo alla linea di base 

con Fondi&Sicav è il neopresidente.

A maggio lei ha sostituito il fon-

Come mai questa scelta di cambio 
generazionale? Che cosa compor-
terà il suo arrivo al vertice?

-

rispetto per il lavoro che mio padre e gli 
altri fondatori hanno costruito sin dall’ini-
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nata dalla necessità di portare nuova linfa, 
nuovi spunti e un approccio maggiormen-

mantenendo intatti i valori fondanti di Co-

-
presenta una rottura col passato, ma una 

-
re e consolidare la nostra identità. L’obiet-

dei nostri consulenti con idee innovative e 
strumenti all’avanguardia, per garantire un 

questo modo, oltre a preservare la stabilità 
e la serietà che da sempre ci contraddistin-
guono, punteremo a rispondere in maniera 

in continuo mutamento. Credo fermamen-

sia solo una questione di passaggio del te-
stimone, ma un’opportunità per crescere 
ulteriormente, evolvendoci per il bene dei 

nostri clienti, dei consulenti e per il futuro 
di tutta Copernico».

Può fare la storia di questo quar-
to di secolo?  Perché avete scelto il 
nome Copernico?
«Ricordo perfettamente, benché allora fos-

cui Copernico decise di chiamarsi così. È 
avvenuto tutto a casa di mio padre in un 

decidere come chiamare la nuova società; 
ovviamente, c’erano le proposte più di-
sparate.  A un certo punto qualcuno tirò 

modo uscì l’idea di Copernico e della sua 
nuova visione dell’universo con il sole al 
centro e i pianeti che gli ruotano intorno; 
così, il nome Copernico fu l’unico che in 

sembrava che esprimesse bene la visione 

di passare da un sistema banco-centrico 
a uno cliente-centrico, esattamente come 

-
ocentrico a quello eliocentrico. Questo 

anni: l’idea di fondo di avere come datore 
di lavoro il proprio cliente, piuttosto che 
una banca o una Sgr, è rimasta un valore 

ha alcune peculiarità che ritengo siano uni-
che e non è stato mai mutato, se non nel 
momento in cui si è passati dalla lira all’eu-
ro. Per esempio, il fatto che i dati della pro-

riservati (quindi non ci sono gare, non ci 

rimasto, così come persiste la scelta di non 
avere manager di riferimento: rispondiamo 
solo al nostro cliente e non al manager che 
può spingere verso un prodotto piuttosto 
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che un altro. Ugualmente, le Sgr o le banche 

ultimo, che resta il cliente».

Qualche cambiamento ci sarà pur 
stato…

-
ferti, per esempio, così come è cambiata 

-
ticolo 31 del Tuf, l’antiriciclaggio e molto 
altro, ci si trova di fronte a una complessità 
che è aumentata tantissimo. Siamo però ri-

un punto importantissimo e, infatti, non ab-

quasi tutti nel settore, che un po’ vendono 
asset di casa, un po’ collocano strumenti di 
altri. Quindi siamo rimasti aderenti ai valori 

Quali sono stati i momenti chiave 
in questi 25 anni?
«Direi che abbiamo attraversato tre fasi. La 

sono partiti in sette e via via sono aumen-

seconda fase è stata il post Lehman, con 
una crescita più importante, mentre nella 

avvenuta nel 2019, la complessità è aumen-
tata ulteriormente, anche se siamo diventati 
un po’ più grandi e ci siamo ulteriormente 
strutturati. Certamente il 2019 è stato uno 
spartiacque, anche se il timing è stato un 
po’ sfortunato. Per la verità, noi come tem-
pistica non siamo mai stati particolarmente 
favoriti dalla sorte. Siamo partiti nell’aprile 
del 2000 e a settembre c’è stato il picco 
dei mercati: da quel momento è venuto 
giù tutto dopo lo scoppio della bolla del-
le dotcom. La seconda fase è partita con il 
crollo di Lehman e sappiamo tutti quanto 

avvenuta nell’agosto 2019, ma è arrivato 
il Covid che ha totalmente cambiato i no-
stri obiettivi. Il piano industriale del 2019, 
in realtà, abbiamo cominciato a metterlo in 
opera nel 2023, anno in cui è stato lancia-

di ordini e la possibilità di operare in regi-

essere di due categorie: o con una visione 
di salvaguardia, quindi prudente, oppure 

che in due anni scarsi di operatività, questa 
-

-
to di interessi e facendoci pagare a parcella: 

-

sogno dei soci fondatori, ma poi, per varie 
vicissitudini, non si è potuto fare prima. Su 
queste tipologie di strumenti stiamo re-
gistrando numeri importanti, rispetto alla 

possibilità di generare migliori performan-
ce, perché abbiamo costi più bassi per i no-
stri clienti.  Al momento, siamo un’ottantina 

più giovane come età media dei consulenti 
e come numero di cf più giovani (in per-

su questa linea, perché siamo convinti che 

oggi deve lavorare quasi esclusivamente in 

-

tutt’altro: non si deve vendere nulla, se non 
se stesso».

Quali sono i vostri numeri sulla 
consulenza evoluta?

-

con questa modalità cominciano a essere 
circa il 10% del totale. Si tratta di un risul-
tato importante, se si considera che è stato 

-
cipalmente alla clientela medio-alta, che 
riceve un valore aggiunto importantissimo. 

verso una tipologia di investitori sui quali 
-

-
ciare».

E il futuro come si presenta? State 
reclutando nuovi consulenti?

«Siamo molto ottimisti sul futuro, dato 
che i nostri consulenti hanno un’età me-
dia molto bassa e il tempo è dalla nostra 
parte. Inoltre, molti, pur essendo giovani, 

10/15 anni 
di attività, elemento che nel nostro lavoro 
è fondamentale. Abbiamo voluto investire 

-
-

to di Copernico.  Alcuni hanno portafogli 
importanti e ciò ci dà ottimismo per tutti 
coloro che sono entrati successivamente». 

Chi sono i soci oggi, ovviamente 
senza contare chi ha comprato 
azioni in borsa?
«In questo momento, quasi tutti i nostri 
consulenti e dipendenti sono anche soci. Lo 
sono anche alcuni nostri clienti importanti. 
Diciamo che orientativamente circa il 70% 

-
10-15% da clienti e 

il restante 15% è sul mercato. In pratica, l’a-
-

mente, quando investo mi piace scegliere 
società in cui il management è costituito da 
persone che partecipano all’impresa, per-
ché hanno il massimo interesse a fare sì che 

abbiamo debiti. Questo fatto al mercato 
può piacere o no, ma noi siamo molto con-
tenti di non avere mai corso grandi rischi. 
Molti ci dicono: “Ma voi non siete indebita-
ti”. Per me è un bene, anche se sul mercato 

rischio, come rinunciare a generare crescita 
-

-
re possibili rischi, anche a costo di crescere 
un po’ meno, ma sempre in maniera sana. 

respirerà anche nei prossimi 25».

Che cosa chiedete a un consulente 
che vuole lavorare per voi?
 «La prima qualità che chiediamo a un con-
sulente è l’allineamento profondo con il 
nostro progetto e i nostri valori fondanti. 

-

nel nostro mondo un semplice ingaggio o 
un’opportunità di passaggio. Per intender-
ci, un professionista che ha cambiato sei 
società negli ultimi 15 anni può cambiare 
anche la settima, ma non sarà la nostra. 
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che credano nella centralità del cliente e che 
siano disposte a lavorare in piena libertà, ma 
sempre guidate da un senso di responsabi-
lità e da una visione etica della professione. 
Purtroppo, in questo settore capita ancora 
di sentirsi dire frasi come: “Dimmi cosa devo 
fare, dimmi chi devo fregare” e spesso con 
termini anche più crudi. A quel punto, la ri-
sposta è semplice: non ci interessa».

Ma è possibile operare senza ag-
gressività commerciale?
«La nostra idea di consulente è molto lontana 

-
friamo un contratto che in 25 anni è rimasto 
praticamente invariato, perché crediamo nel-

-

tra consulente e cliente. Se quest’ultimo, per 
le sue ragioni, decide di intraprendere una 
determinata scelta, la rispettiamo, anche a co-
sto di guadagnare meno. Crediamo che non 
sia l’andamento del mercato a determinare 
il successo, ma la capacità di instaurare rap-
porti stabili nel tempo. Il nostro sogno è 
che un giovane che entra oggi in Copernico 

come è accaduto per alcuni soci fondatori. 

vuole davvero agire nell’interesse del clien-
-

si costruisce quasi nulla».

Voi siete partiti come realtà locale 
e siete arrivati anche in altre aree 

ulteriormente?

-
mo consulenti attivi in 15 regioni italiane, 

molto rigorosi. Uso spesso una battuta per 

è la A4, perché mi sposto continuamente 
-

quisito altre reti, né inglobato gruppi interi. 
Abbiamo invece sempre scelto con cura 
singoli professionisti, valutandone l’ade-

controcorrente è stata di non offrire ingag-
gi economici per attrarre nuovi consulenti. 
Forse ci ha rallentati rispetto ad altri, ma è 
una scelta coerente con il nostro modello: se 

vincolare qualcuno a vendere determinati 

di vedere crescere all’interno della nostra 
-

ti che ha scelto di condividere i nostri valori 
-

tà solida e coerente».

Molte società, per arruolare un 
nuovo consulente, non prendono 
neppure in considerazione chi ha 
un portafoglio inferiore a 20 milio-

così anche per voi?
«Partiamo da un punto fermo: un con-
sulente con un portafoglio importante è 
naturalmente ben accolto, ma non rappre-

corsa al “portafoglista”, bensì sulla ricerca 
di persone che condividano profondamen-
te i nostri valori e il nostro approccio alla 

ragioni per cui un consulente può gestire 
masse contenute sono molteplici. In alcuni 

strutturata, certo, ma più spesso si tratta di 
professionisti che preferiscono lavorare in 
modo accurato, mantenendo un rapporto 
autentico con il cliente, o che semplice-

In molte realtà strutturate, dove la presen-

mantenere l’equilibrio economico è punta-

-
ci intermedi, il che ci consente di essere 

di numeri elevati a tutti i costi: ci interessa 
che il consulente sia preparato, etico, e vo-
glia costruire un percorso basato sulla vera 

portafoglio viene spesso usato come unica 

metrica per valutare un professionista. Ma 

persone valide, alle quali, magari, sono state 
“tarpate le ali” da manager che non hanno, 

-
-

re chi cerca libertà professionale, chi desi-
dera crescere in un contesto trasparente e 
centrato sul cliente. E siamo convinti che 
ci siano molti consulenti capaci là fuori che 
hanno solo bisogno di cambiare contesto 
per dare il meglio di sé».

Voi operate in un mercato che è 

sopravvivere?
«È vero, noi giochiamo contro player che sono 
molto più grandi di noi, ma siamo cresciuti in 
questi 25 anni, mentre la quasi totalità delle 
Sim ha chiuso e quelle come noi, che sono 
indipendenti da gruppi bancari o assicurativi, 
credo che si contino sulle dita di una mano.  
Allo stesso tempo, in questi 25 anni anche 
tante banche e reti hanno subito cambiamen-

non faranno altro che ridurre ulteriormente il 
numero dei player. In Copernico, gli unici due 
apporti di capitale sono avvenuti al momento 

Tutto ciò che è stato creato in un quarto di se-
colo è stato frutto degli utili reinvestiti.  Abbia-
mo sempre preferito non dare dividendi, ma 
proprio dal 2025 cambieremo.  Anche questo 

-
-

vestimenti. E questo modo di operare credo 
che rientri nella serietà friulana».

Avete un piano industriale?
«Con il nuovo Cda dobbiamo deliberare 
un nuovo piano industriale, che porterà 
alcuni cambiamenti che daranno un po’ di 

digitale per stare al passo con i tempi, ma 

all’avanguardia quando siamo partiti, ma nel 
nostro settore occorre sempre muoversi 

gamba. E, soprattutto, dobbiamo mantene-
re inalterato il nostro Dna. In ogni caso nel 
nuovo piano industriale ci saranno diverse 

Quali?
«Beh ora mi sta chiedendo troppo» (ride 
n.d.r)


