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�La Gabetti punta allo
Star e il prossimo passag-
gio, dopo aver chiuso la fu-
sione con La Gaiana e aver
raddoppiato la capitalizza-
zione sul listino, sarà l’au-
mento del flottante. Dall’at-
tuale quota di capitale che
in Borsa non supera il 14%,
Gabetti vuole passare al
20-25%.Come? «Lodecide-
ranno i soci al momento op-
portuno» dice al Giornale
l’ad Maurizio Monteverdi,
che è pure socio con il 5%.
Ma le opzioni sono due: un
collocamento da parte di
uno o più dei grandi soci (i
maggiori sono la famiglia
Giordano, patron de La Ga-
iana, Elio e Giovanni Gabet-
ti) o un aumento di capitale
riservato al mercato.
Un’ipotesi che Monteverdi
non esclude: «Può essere
unaopzione, anche se sotto-
lineo che un aumento di ca-
pitale, proprio perché lega-
to all'esigenza di aumenta-
re il flottante, avrebbe un
valore strategico, prima
che funzionale. Gabetti pos-
siede sufficiente liquidità,
abbiamo debito, ma ampi
margini di leva, con linee di
credito utilizzate solo par-
zialmente».
Dipenderàdal piano indu-

striale: quello dell’anno
scorso, pre-fusione, verrà
aggiornatoepresentatonel-
la seconda parte del 2007.

Con attenzione a due aspet-
ti: l’espansione nel settore
turistico e l’estero.
«Sul primo punto – dice

Monteverdi – intendiamo
sviluppare l’attività di servi-
zi immobiliari e di gestione.
E, conquoteminoritarie, an-
che di investimento». La si-
nergia nasce perché tra i
nuovi azionisti ereditati dal-
la fusione c’è il gruppoMar-
cegaglia, che controlla due
strutture in Italia (Isola di
Albarella a Venezia e Pu-
gnochiuso sul Gargano) e 4
agenzie all’estero. «Credia-
mo molto nel settore turi-
smo e nella crescita del suo
contributoal Pil, attualmen-
te al 12%, fino al 18% e for-
se più». In proposito Gabet-
ti sta per chiudere proprio
in queste ore il primo nuovo

investimentonel settore. Al-
l’estero invece «Gabetti in-
tende espandere la propria
attività immobiliare in Spa-
gna, Bulgaria e Romania»,
spiega ancora l’ad. In ogni
caso la «nuova» Gabetti
punta a superare l’immagi-
ne dell’«agenzia» per esse-
reconsiderataun«full servi-
ce provider» immobiliare.
«Si trattadi unmodello sem-
plice», dice Monteverdi.
«Occorre corredare l’inter-
mediazione immobiliare di
tutti i servizi possibili».
In altri termini l’agente

Gabetti si preparaapresen-
tare al potenziale acquiren-
te di un immobile molte so-
luzioni. E non solo finanzia-
rie: «In vista della completa
liberalizzazione delle forni-
ture energetiche da luglio,

saremo pronti a offrire l’in-
tera gamma di possibili al-
lacciamenti per luce e gas».
Un tipo di intermediazione
che in futuro Gabetti vuole
estendereancheadaltri ser-
vizi. Mentre per quelli più
classici, i servizi finanziari
(mutui, ma anche credito al
consumo, leasing), Monte-
verdi sta sviluppando una
rete di agenzie a sé stante:
gli sportelli finanziari G-Fi-
nance, nella convinzione
che «sia opportuno avere
due reti distinte per trading
e finanza».
Gli sportelli finanziari sa-

ranno a fine anno 30, con
una rete di un centinaio di
agenti, «mastiamo valutan-
do l'acquisizionedi altremi-
cro-reti, ne stiamoguardan-
do 3, con 50 nuovi punti e
250 agenti». Tutti saranno
«multirappresentanti mo-
nomandatari»: sembra una
contraddizione in termini.
Ma significa agenti Gabetti
che però vendono una plu-
ralità di prodotti, interme-
diandoli dalle banche. E
non solo a chi compra una
casa Gabetti, ma a tutti. Un
po' come fare il rivenditore
di servizi bancari. Ma senza
rischi propri.
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Gabetti vuol far crescere il flottante

STRATEGIA
Maurizio
Monteverdi,
amministratore
delegato (e anche
socio con una
quota del 5%) di
Gabetti. La società
punta ad ampliare
la gamma dei
servizi immobiliari
offerti

È la prima tappa per puntare al segmento Star. Due le ipotesi:

collocamento di uno dei grandi soci o aumento di capitale
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