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Kitra Advisory punta sul mid-market 
e guarda all’espansione europea
La boutique advisory guidata da Giuseppe Rossano Latorre, 
Fabrizio Montaruli e Silvano Lenoci ha chiuso il 2025 con 31 
professionisti e 19 operazioni completate per 3,5 miliardi di euro. 
MAG incontra i soci

GIUSEPPE LATORRE

di letizia ceriani
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«In questo momento siamo 
visti come l’advisor M&A di 
riferimento nel settore della 
distribuzione assicurativa, con 
diversi incarichi ongoing, sia 
buy-side sia sell-side»

Il 2025 della boutique di M&A advisory Kitra è 
stato caratterizzato da un significativo rafforza-
mento del management team: nel mese di giugno 
Silvano Lenoci è entrato come managing part-
ner, affiancando i soci fondatori Fabrizio Monta-
ruli e Giuseppe Rossano Latorre, rispettivamen-
te presidente e ceo. I tre soci lavorano insieme da 
più di 20 anni e hanno un’esperienza complessiva 
di più di 75 anni in ambito M&A e Corporate Fi-
nance. MAG li ha incontrati per parlare dell’anno 
appena concluso e delle prospettive future.
Anche i risultati operativi confermano la solidi-
tà del modello Kitra: in poco più di due anni, la 
società ha completato circa 20 operazioni per un 
controvalore complessivo delle transazioni di 
oltre 3 miliardi di euro.  Attualmente la pipeline è 
particolarmente consistente con oltre 40 incari-
chi in corso e più di 10 operazioni in fase avan-
zata. La composizione del portafoglio rivela una 
strategia chiara: l’80% sono mandati M&A puri, 
con una prevalenza della consulenza sell-side 
(50%) rispetto a quella buy-side (30%). Significa-
tivo anche il dato sulle transazioni mid market, 
che rappresentano più del 70% del totale, mentre 
circa il 20% degli incarichi proviene da financial 
sponsor.

LA SQUADRA
Nel 2025, oltre a Silvano Lenoci, si sono uniti al 
team anche due managing director: Giovanni 
Santella e Chiara Antonaci insieme ad altri 
professionisti senior. Dalla sua fondazione, nel 

marzo 2023, Kitra ha registrato una crescita 
costante del numero di professionisti, ogni anno, 
passando dai 4 iniziali a più di 30 a fine 2025, e 
ha inoltre dimostrato particolare attenzione allo 
sviluppo dei talenti più junior, offrendo a oltre 
30 tirocinanti l’opportunità di maturare un’espe-
rienza professionale presso la società.

POSIZIONAMENTO STRATEGICO E COM-
PETENZE SPECIALISTICHE
Quello che caratterizza Kitra Advisory, sottolinea 
Montaruli, sono le verticali di specializzazione, e, 
soprattutto, il posizionamento nel segmento M&A 
mid-market che comprende transazioni con un 
valore tra i 50 e i 500 milioni di euro. Una scelta 
che si differenzia da molte realtà bancarie ope-
ranti nell’investment banking, più focalizzate su 
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operazioni di altre dimensioni. Kitra continuerà 
a concentrarsi sull’advisory M&A puro, privile-
giando un approccio altamente personalizzato 
verso i clienti e dedicando particolare attenzione 
agli imprenditori che si confrontano per la prima 
volta con il mercato degli investitori professiona-
li. 
Al tempo stesso, la società prosegue il proprio 
percorso di crescita tramite l’inserimento di 
risorse specializzate, in grado di portare back-
ground specifici in nuovi segmenti di mercato. 
I recenti ingressi hanno visto, infatti, espandere i 
settori di specializzazione della boutique. Silva-
no Lenoci, con il supporto di Chiara Antonaci e 
Filippo Cattabiani, sta guidando il verticale svi-
luppato attorno al settore tech e dell’IT services, 
mentre Giovanni Santella affianca Latorre nel 
consolidamento del mondo della distribuzione 

dei prodotti finanziari, con un focus particolare 
su broker, agenzie assicurative e MGA. «In questo 
momento siamo visti come l’advisor M&A di rife-
rimento nel settore della distribuzione assicurati-
va, con diversi incarichi ongoing, sia buy-side che 
sell-side», spiega Latorre.  
Gianluca Viola, neopromosso managing director 
e in Kitra sin dalla fondazione, si concentra inve-
ce sui business services e sul mid-market private 
equity, completando un quadro di competenze 
diversificate e complementari.
L’ufficio di Roma, che conta ad oggi circa 10 pro-
fessionisti, ha visto l’ingresso nel 2025 di Flavia 
Cermentini e Livia Scozzese, entrambe con un 
focus su M&A industriale e servizi. 
Tra le operazioni più rilevanti dell’anno appena 
concluso figurano: l’assistenza a J.C. Flowers 
& Co nell’acquisizione delle società italiane di 
Wefox, l’assistenza ad IBL Banca nell’acquisizione 
del 100% di Creditis, oltre alla rilevante opera-
zione nel settore insurtech, dove Kitra ha agito 
come co-advisor di Axa nell’acquisizione di Pri-
ma Assicurazioni. L’ottima annata ha anche visto 
l’acquisto di una quota della società tecnologica 
BV Tech da parte del fondo PX3 e il supporto al 
fondo di private equity LBO France e alla fami-
glia Zanaglio che ha visto Abenex quale nuovo 
azionista di Zato unitamente al fondatore Valerio 
Zanaglio. L’ultimo deal annunciato a fine anno 
ha visto Kitra al fianco di Nexi nell’estensione 
della partnership strategica con il Gruppo BPER 
attraverso l’acquisto delle attività di merchant 
acquiring della Banca Popolare di Sondrio. 

L’APPROCCIO
Il nome della boutique prende il nome dal ter-
mine greco κίτρα che evoca i concetti di forza 
e solidità. Declinato nell’ambito dell’advisory, 
intende esprimere, raccontano i soci, una certa 
capacità di prendere decisioni e un’attitudine 
distintiva. «Riteniamo che le collaborazioni con 
i nostri clienti e imprenditori siano l'ambito più 
privilegiato per offrire il nostro know-how non 
solo da un punto di vista tecnico-specialistico», ci 
tiene a precisare Latorre. C'è infatti una com-
ponente soft nell'advisory che può fare la diffe-
renza. «Facendo leva su integrità, indipendenza, 
attenzione al cliente offerta da professionisti con 
grande esperienza, lettura del contesto culturale 
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degli imprenditori e infine passione, riusciamo ad 
indirizzare le loro scelte nel modo più adeguato 
possibile e sempre nel loro interesse», aggiunge 
Montaruli.
È un arricchimento per il cliente, che il consu-
lente ottiene portando sul campo la sua espe-
rienza, mettendo in evidenza l'importanza della 
componente «soft» dell'advisory - quella capacità 
di lettura del contesto umano e culturale che per-
mette di orientare le scelte strategiche in modo 
più efficace. 
Nel corso delle operazioni, l'advisor affina la 
capacità di matchmaking: identificare quale 
profilo di investitore si adatta meglio alla cultura 
aziendale, alle aspettative dell'imprenditore e alla 
fase di sviluppo dell'azienda. Inoltre, continuano 
Montaruli e Latorre, l'esperienza diretta con 
fondi italiani ed esteri arricchisce il consulente 
di insight preziosi sulle differenze operative 
concrete - tempi decisionali, livello di coinvolgi-
mento nella gestione, approccio alla governance, 
sensibilità verso le dinamiche familiari tipiche 
delle pmi italiane - tutti elementi che trasforma-
no la consulenza da esercizio teorico a supporto 
strategico realmente calibrato e dedicato sulle 
esigenze specifiche di ogni imprenditore.

IL NETWORK INTERNAZIONALE
Oltre alle alleanze sul territorio domestico, 
sono diverse le collaborazioni sui mercati esteri 
sia con player di grandi dimensioni, quale per 
esempio Arcano, sia con boutique altamente 
qualificate che offrono copertura sia in USA 
che nell’Europa continentale in paesi quali UK, 
Francia, Germania e Spagna. 
Il solido network di relazioni professionali 
costruito dal management team nel corso delle 
rispettive esperienze professionali consente di 
creare un network internazionale. «Abbiamo 
dalla nostra oltre vent’anni di esperienza e di 
conoscenze sia in Italia sia all’estero, e questo 
ci ha dato da subito credibilità nel settore», 
spiega Lenoci. Infatti, Latorre e Lenoci hanno 
entrambi rivestito posizioni apicali a livello glo-
bale ed europeo, sviluppando così un tessuto di 
relazioni di alto profilo che sta caratterizzando 
Kitra.

AMBIZIONI DI CRESCITA
Guardando al futuro più prossimo, conferma-
no i soci, l'obiettivo è quello di consolidare la 
presenza nel mercato italiano, anche se la vera 
ambizione è fare un salto geografico tramite 
partnership più strutturate e collaborazioni 
con team in altri Paesi. «Vorremmo ampliare il 
dialogo con realtà simili alla nostra che siano 
interessate eventualmente a forme di collabo-
razione reciproca», spiega Latorre. Abbiamo, 
aggiunge Montaruli, l’ambizione di crescere 
anche in altri settori di attività, ad esempio, 
in quello della finanza strutturata, al fine di 
supportare i clienti anche attraverso la nostra 
approfondita conoscenza dei paradigmi del 
settore bancario.
L'instabilità geopolitica rappresenta di certo 
un fattore di incertezza, e il 2025 ha visto un 
rallentamento nelle operazioni M&A, special-
mente su ticket importanti. Il mid-market, 
però, si è dimostrato più resiliente e il numero 
e la qualità delle operazioni, che continua ad 
aumentare, conferma la validità del posiziona-
mento strategico scelto dalla boutique.  
©riproduzione riservata

«Facendo leva su integrità, 
indipendenza, riusciamo 
ad indirizzare le scelte dei 
clienti nel modo più adeguato 
possibile e sempre nel loro 
interesse»


