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EDI, del
corralito ala
gestion de
patrimonios

360°

Lagerenciadorapatrimonial, maneja
carteraspormasdeu$s 250millonesy
buscaexpandirseenelexterior

Georgina Lacube

La historia de Mariano Sardans
es muy inspiradora. En 199§
funda su propia gerenciadora
de patrimonios después de
sentir una necesidad muy fuerte
de lanzarse al mercado con un
emprendimiento personal. Asi
fue como este ingeniero indus-
trial que estudio finanzas en
EEUU, mont6 su oficina en un
altillo que le presté un amigo
mientras viviaen dichopais.

Su primer desafio fue con-
seguir su primer cliente. Tardd
un afio y medio en lograrlo,
pero la espera valid la pena
porque éste lo recomendé a sus
conocidos y asi su proyecto
comenzo aexpandirse.

Esta vida prometedora en el
exterior cambié de repente
cuando en el afio 2001 Sardans
vino a pasar sus vacaciones a la
Argentina. Epoca en Ja que la
gente perdia sus ahorros o no
podia retirar su dinero de los
bances ya que habia entrado en
vigencia el “Corralito”. En este
contexto, Sardans vio una
oportunidad y decidié quedarse
para seguir con su negocio aca.
“A pesar de lo sucedido, me pa-
recié que podia aportar mi
granito de arena, ya que fue la
época en que se dio el corte de
confianza entre el diente comiin
y los bancos. Nadie confiaba
mis en los gerentes de ninguna
entidad financiera, que antes de
la debacle eran considerados
“guries” por la gente. Por
aquellos dias, y gracias a mis
contactos, llegué a recibir el
llamado de 90 clientes deses-
perados a los cuales logré des-
corralar uno por uno encon-
trando una figura legal para eso.
Asi se hizo conocida FDI y co-

mencé asumar equipo y conoci-
mientoalaempresahastallegara
ser lo que somos hoy, una geren-
ciadora con 22 empleados y 4 so-
cios”, relata Sardans, el CEO de
estaempresaque gestiona, prote-
ge y potencia patrimonios por
masde u$s 250 millonesenforma
directa y mas de u$s 1000 millo-
nes en formaindirecta.

Desde sus inicios, Sardans se
propuso crear un modelo de
servicio con una mirada 360,
esto es que ademas de brindar
soluciones financieras y cam-
biarias, resuelva toda la parte
impositiva, legal, sucesoria y
hereditaria de las personas,
inversores institucionales y
empresas. “Este lipo de pro-
puesta “autosuficiente” es muy
comin en EEUU y el 80% de los
inversores la eligen porque
saben que, como no cobran
comisiones de parte terceros
{contadores, abogados, escri-
banos), no hay conflictos de
intereses. Esto es lo que nos
diferencia de un asesor de
banco o agente de bolsa. A no-
sotros sélo nos paga el cliente,
por eso trabajamos con fuerza
paraquea €lle vaya bien. Porel
contrario, quienes representan
a una entidad bancaria, tra-
bajan a comisién y con objeti-
vos de venta semanales, men-
suales y hasta anuales que tie-
nen que cumplir porgue si no
los echan. Lo que termina
ocurriendo en estos casoses que
estos empleados le venden a sus
clientes el servicio que mis le
conviene a ellos y no lo que re-
almente es ideal para ese in-
versor que va en busca de su
ayuda”, aclara el CEO,

Para llevar adelante este
desafio, capacité a todo su per-
sonal en estos temas. “Nuestra
empresa funciona como una
escuela de negocios™en este

“Llegué a recibir el
llamado de 90 clientes
desesperados a los
cuales logré descorralar
uno por uno”

Ademas de brindar
soluciones financieras y
cambiarias, resuelven la
parte impositiva, legal,
sucesoria y hereditaria

Posee 700 de ellos
repartidos entre
Argentina, EE.UU.
México, Brasil, Uruguay
y Espana

sentido. De este modo, nuestros
colaboradores aprenden a ne-
gociar en blogue con las distin-
tas entidades bancarias o so-
ciedades de bolsa para que se
benelicie desde el cliente mas
chico al mas grande, a pulveri-
zar todos los gastos extras que
éstas cobran, a buscar las ins-
tituciones mas baratas, seguras
y rentables, a armar informes
tributarios para evitar que un
contador realice los cilculos de
impuestos a las ganancias, la
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CLASES DE FINANZAS

see® Actualmente, entre los
objetivos de crecimiento que
tiene para su empresa, sobre-
sale el de conquistar mas clien-
tes extranjeros y argentinos
expatriados en el mundo. En
tanto, como empresario
miembro de Vistage (Organi-
zacion de coaching ejecutivo
para CEQO’s y dueiios de em-

renta financiera o los bi
personales y hasta saben com-
prar dolares al menor tipo de
cambio y venderlos a otro mayor
logrando que el cliente pague los
impuestos minimos y necesarios
sin por eso estar en negro”, de-
talla Sardans.

Otro dogma de la compaiiia
es que cada cliente es distinto,
por lo que gestionan y admi-
nistran cartera por cartera. Hoy
posee 700 de ellos repartides
entre Argentina, EE.UU. Mé-
xico, Brasil, Uruguay y Espaiia,
a los que atiende uno por uno.
En cuanto al valor del servicio,
Sardans cuenta que cobra el 1%
anual sobre el monto de la car-
tera del cliente, y un minimo de
500 doélares por trimestre.
Cuando la cartera supera el
millén de délares, la alicuota es
menor. “Esto nos obliga a esfor-
zarnos para brindar lo mejor
al cliente para poder cobrar de-
pués ese porcentaje”, dice el ni-
mero uno, quien reconoce que el
mejor marketing de FDI es estar
inscripta en la Comisién de Valo-
resde EE.UU, por loqueante cual-
quier estafa o cobro de comisio-
nes pueden perder la matriculay
quedanimposibilitados paraope-
rar. “Otro modo de ganar su con-
fianza es que todoslos activos o la
platadel cliente estdn a sunom-
bre, nadaal nuestro”, acota. ®

pr ), ademias de dar char-
las sobre asesoria financiera
en distintas companias, Sar-
dans tiene pensado dar clases
sobre finanzas en los colegios
mais humildes de la ciudad con
el objetivo de sacar a los po-
bres de la pobreza y enseiar-
lesa ahorrar. “Estoy convenci-
dode laimportancia delaedu-
cacién en finanzas. Hoy ellos
son los mas endeudados, y el
ahorro es la base de la rique-
za", concluye.®



