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a pilota entra a jugar a la banca privada

BANC SABADELL POSA ENMARXA BS SPORTS & ENTERTAINMENT, UNA NOVA DIVISIO DE BANCA PRIVADA DIRIGIDA EN EXCLUSIVA
A ESPORTISTES D'ELIT I PROFESSIONALS DE L'ESPECTACLE. EL BANC CALCULA QUE HI HA UNS 3,000 CLIENTS POTENCIALS .

Isesportistesd'elit i els pro-
fessionals de l'espectacleno
' solament s6n un caramel
desitjat per les agéncies de represen-
tacid o les grans marques de publi-
citat. El seualt nivell d'ingressosila
seva intensa perd sovint curta vida
professional constitueixen també
un perfil molt buscat pels gestors de
banea privada. Conscient d'aquesta
glamourosa i sucosa oportunitat de
negoci, Banc Sabadell acaba de pre-
sentar BS Sports & Entertainment,
un servei pioner a Espanya per oferir
una gesti6 especialitzada a aquest
clients. Per comandar-lo, ha fit-
xat l'exjugador de basquet del FC
Barcelona i del Club Joventut de
Badalona Ferran Martinez.

Qui va ser un dels pivots més
destacats del basquet europeu
coneix bé quines sén les neces-
sitats d'aquest segment. «Fls
professionals de l'esport no tenen
temps ni coneixements per poder
dedicar-se a les finances i aix) és
especialment evident quan par-
lem de gent molt jove amb un
alt nivell d'ingressos», explica. Per
gestionar el seu patrimoni, molts
daquests jugadors acaben recor-
rent a la famflia o als mateixos
ménagers, perfils poc professio-
nals que no sempre aconseguei-
xen bons resultats. A més, aquests
esportistes es converteixen en un
blanc facil per a inversors inte-
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ressats i, com explica Martinez
quan estis en aquesta posicié «de
seguida et surten amics».

Laltre problema, reconeix l'ex-
pivot, és que aquests jugadors es
poden abocar a un ritme de vida
frenétic, sense pensar en un futur
en el qual el volum d'ingressos
es pot reduir considerablement.
«Es poden acabar trobant en situ-
acions critiques després de con-
tractes molt bonss, diu Martinez.
Lexjugador del Bar¢a coneix més
d'un cas de mala planificaci6 i, per
aixd, i aprofitant la seva experi-
éncia personal i la seva formacit
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en finances, ara vol ajudar altres
estrelles de l'esport. Per la seva
banda, Banc Sabadell confia que
aquest tracte en primera persona
els ajudi a entrar en un sector en
qué la confianga és un element
determinant.

A les figures de primer nivell de
l'esport, la nova divisié del bane
sabadellenc hi afegeix els profes-

ELS ELEVATS INGRESSOS
I UNA VIDA LABORAL
CURTA MARQUEN LES
SEVES NECESSITATS

sionals de l'espectacle, amb unes
caracterfstiques d'ingressos i de
vida laboral similars. En total,
lentitat financera calcula que a
Espanya hi ha un mereat potencial
dentre 2500 i 3000 clients, que
poden moure fins a 1L000 milions
d'euros i amb uns ingressos anuals
a partir del milié d'euros. Segons
l'analisi del Sabadell, aquest grup
el formen principalment esportis-
tes del mdn del futbol (63%), el
basquet (11%), el tennis (4%), el golf
(3%), i altres esports (19%), i tamhé
personalitats del mén de l'espec-
tacle, en qué predominen sobre-
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tot els professionals de la televisio
(63%), seguits pels misics (19%)
i els actors i actrius de cinema
(15%). Lobjectiu del bane, segons
ha explicat el responsable de 'Area
de Banea Privada, Jaume Ferrer,
és copar el 15% d'aquest mercat
en tres anys. Per arribar a tots
ells, Banc Sabadell sera present als
principals esdeveniments espor-
tius, com el circuit de Montmelé o
¢l torneig Godé de tennis, del qual |
és patrocinador. De moment, BS
Sports & Entertainment parteix
amb uns cinquanta clients i un
patrimoni de cent milions d'euros, |

Per guanyarse la confianca |
d'aquests clients tan exclusius, el
Sabadell ofereix un servei adaptat
a les necessitats de rendibilitat i
rise que requereixen aquests pro-
fessionals, alhora que posa a la
seva disposicié altres avantatges,
com un lising nautic, un rénting
de vehicles de luxe o una hipo-
teca amb condicions especials,
Perd hi haurd altres particulari- |
tats. «Aquesta gent no pot sortir
al carrer com ho faria una altra
persona i visitar el seu gestor a ]
Toficina del banc», diu Martinez. 1, |
per aixd, serh 'assessor personal |
que assigni el banc (en té cent 1
en I'Area de Banca Privadn) qui |
es desplaci alld on faci falta. Tot
plegat per garantir que aquests
clients acostumats a ser el centre
d'atencié de totes les mirades tin-
guin exactament el mateix tracte
a I'hora d'anar al banc. B
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