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IL VALORE

DELLA

INDIPENDENZA

Raddoppiare le masse nei prossimi cinque anni grazie

soprattutto alla crescita interna, facendo leva sugli accordi di

partnership con le banche distributrici e la crescita delle proprie

reti di promotori. Questi i principali obiettivi di Azximut (15

miliardi di euro di asset gestiti per conto di circa 149mila
clienti privati, banche e istituti nel 2007), che sul mercato del

risparmio gestito punta a far valere le peculiarita del suo

modello di business fondato sull’indipendenza da qualsiasi

entita bancaria, assicurativa o industriale

Un modello di business originale, che
punta in primo luogo sull'indipen-
denza da qualsiasi entita bancaria, assi-
curativa o industriale ¢ sulla
competenza ¢ la capacita di innova-
zione del proprio team di gestori e pro-
motori finanziari. Sono questi gli
ingredienti essenziali della formula di

Nel 2007, Azimut ha
realizzato il miglior risultato
assoluto di raccolta netta
nel comparto fondi. Negli
ultimi dieci anni i nostri
clienti hanno avuto un
guadagno netto medio
annuo pari al Bot +1,7%,
mentre il sistema bancario,
che controlla il 90% del
mercato della distribuzione
e della gestione, ha
performato mediamente con
rendimenti inferiori ai Bot
nell’ordine dell’1,5%

successo del Gruppo Azimut, che in
poco pitt di un decennio, sulla base di
un modello di servizio caratterizzato
dall'integrazione tra gestione e distribu-
zione, oggi gestisce circa 15 miliardi di

euro per conto di circa 149mila clienti
privati, banche e istituti. | risulrati
2007 del Gruppo indicano ricavi con-
solidati per 347,5 milioni di euro
(+6%), un urile netro di 104,7 milioni
(+24,2%) e un patrimonio gestito in
crescita a 14,9 miliardi (+129%), per non
parlare della raccolta netta nel rispar-
mio gestito (ininterrortamente positiva
su base mensile dall’ottobre 2002) che
nel 2007 ¢ stata pari a circa 1,5 miliardi
di euro, concentrata per lo piu sui
fondi flessibili (circa tre quarti del to-
tale della raccolta netta) e fondi hedge.
Peraltro, in presenza di una crescita
delle masse a doppia cifra, i costi gene
rali sono stati inferiori del 4,5% ri-
spetto all’anno 2006. somma, risultati
piuttosto significativi nel panorama del
risparmio gestito in Ttalia. “Nel 2007,
commenta Pietro Giuliani, presidente
del Gruppo Azimut, nonostante le av-
verse condizioni dei mercati Azimur ¢
stato l'operatore di risparmio gestito
che ha realizzato il miglior risultato as-
soluto di raccolta netta nel comparto
fondi, dimostrando cosi che la specia-
lizzazione e la qualita della gestione
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distribuzione ¢ della gesrione,

MErcita
timi dieci anni ha
mente con tendimenti mberior a1 Bot
nell’ordine dell’ 1,5 per centn, Come
Jdire, quindi, che lindustria raliana del
risparmio gestito ha distrurto valore,
perché chi avesse investito in Bot negli
ultinu dieci anni avrebbe suadagnaro il
15% in pit rispetto alla medin del si
stema. 1 morive! La mancanza Jdi sinto
nia fra westori ¢ distriburori, 1l
problema vero non é ranto nella produ
zione equindi nella sociera di gestione,
gquanto nell'abbinamenro fra societa di
sestiome e reti distribunve. Oggi Azi
miut vanta accordi con circa 10Q istituri
bancari che esprimono complessiva-
mente 2mila sportelli sul territorio. Eb-
bene, prosesue Ciuliani, Ta differenza
tondamentale fra gqueste 100 banche e
il resto del sistema ¢ che 1 nostri par-

tner stanne a sentire cosa dicone i loro

gestori ¢ oseguono h gqualehe maodo e

The growth continues

T

| 2005 2006 2007F

*Net financial pasition at the end of 2007 15 reflecting

«& 29m dividends paid in May 2007
+€ 29m for 2007 accrued tax
~€ 38m for treasury shares

AZIMUT

70 AZIENDABANCA - APRILE 2008

L'approccio generalizzato del sistema distributivo
bancario é quello del supermercato di prodotti che sceglie
cosa vendere al cliente con una logica da distributore
puro, che non pud necessariamente essere raffinata e
accurata dal punto di vista dell’informazione e della
preparazione quanto I'analisi di una casa di gestione
gualificata come ad esempio e Azimut. Il punto, dunque, e
che la rete distributiva tende a non lavorare in partnership

con la produzione

nostre direteive i prodotto. Viceversa
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Partner del sisiema bancari
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collaborazione con il mando delle ban-
che, che mvece Azimun
tempo. “Azimut, spicga Gialiani, ¢ un

perseiitie \]J

Stho-

gruppo tocahzzato sia sulla parre

nale che su quella della distribuzione
del risparmio. Siama anche in gradodi
tornire solo una componente oppure

Faltra; ad esempio la nostra ativity e

stionale, quindi la parte di “fabbrica’,
[a torniamo ad alcuni clienti bancari «
alla clienrela isriruzionale. Su guali
basi scesliamo con chi lavorare! 1 no-
sero principale di scelta ¢ che la distri

2007 Preliminary financials

ancial position

20068 2007E 2005

bhuzione che Nintermediario ha inten-
sione di tornire alla sua clientela deve
essere Jiqualita, Lobictriva di Azimut
¢ lavorare invece innaniera assoluta
mente sincrona sia con la propria rere
A,;il Promator st con -]!I\‘”‘.,' al\‘”\' han-
che partner. Non sinmao disponibili in-

vece a collaborare con banche ¢he
cercano Azimut solo per inserire il no
stro brand all'interno della propria
gamma prodotn. Noi informiame i no-
stri dJistriburori sia interni che esterni
della nostra vistone Jdei
quindi di cosa secondo now andrebbe
fatren, Dopodiche sea al distributore,
sulla base della conoscenza del propria

mercan o

cliente, declinare guesra indicazione di
massima sulla visione del mercaro in
funzione Jder paramerri pin important

per il chienre, come il suo protilocdi ri-

schio/tendimento o la durata e gli
obierrivi dell'invesrimento. Quindi pid
che Jdi divettive parlerer d
zioni accurate di supporto all'attivira
Jdei distriburori. Peralero, laddove non
si ¢ oabituati a fruire di questo tipodi
intormazione, ¢ necessario formare i
distributori a riceverla ¢ a Jdeclinarla in
maniera carreren k’\‘”l(‘
struita questa informazione! Abbiamo

intorma

viene

una visione macro dei mercati Ja parte
der noseri strategist, che detiniscono
A/ L 1

I"asser allocarion sulla base di variabili
macroeconomiche: poi turi 1 gestori
che seruono i singol mercati, arce geo-
arabiche e settort hanno invece una vi-
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due tonti d'informazione otteniamo la
POSIra view \l! METCITeO, OSSIa \in LOSA
sarchbe meglio fare in quel particolare
momento per produrre vilore. Azimur,
agaiunge Ginliani, ¢ spectalizzarn ad
CSCMpe H\"_'il stroemenrti Hk‘\\!!‘l]l, 4 |n‘
abbianmo inerodotro per promi i [ralia
nel 1993, per cui il gestore ha v ogni
caso una buona Jdelegn per muoversi
tra aztoni ¢ obbligazioni ¢ all'interno
divari mercati, aree o sertori. In deting-
tiva, possiamo attermare che un distri-
|‘l|lx-l'\' |.1\l\f.l
siciramente un pa’ pite sollevato per

che con nol ¢
quanto rigiarda gl aspenti di asset allo-
cation, mentre deve CSHUTY ;‘.5:’I|«\'\.lr
mente nell'analisi del
cliente per farnirgli In soluzione pid
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LE SOLUZIONI PERSONALIZZATE AZIMUT PER LE BANCHE

Azimut si propone alle banch
modelli di sen

nello sviluppo nell’attivita consuler

]
maggior livello di servizio sul

Il

cliente

I
formetone al tvel

¢ locali come un parvtmer qualificato per sviluppare
izio personalizzati MiFID compliant. Lobiettivo ¢ supportare le banche
nziale, offrendo concreti strumenti per un sempre
Modellr di asset

lo, materiale commerciale di supporto, sono aleuni dei sevvizi offerti

allocation personalizzati,

dalla divezione Institntional & Business Partner del gruppo Azimaa. 1l mode llo du

servizio defintto per le banche,

Gruppo, ¢ stato adattato ¢ tarato sulle esigenze delle banche | locali, in particolar modo
Vogliamo essere sempne i plic un partner per la
localt, spiega Andrea Milesio, responsabile Sviluppo

i ) | |
sulle banche di ere dito cooperativo

Crescita m(t‘«wmnu'cx“'"ul\f
[ Gruppo Azimut,

ne (
nornamento costante all'evolvers

det nosiri 4\1757'1'

7 .[n" supportare
CostyuIne [’
alle specifiche realta locali
INMANIERLIO JOTNIScL \H""'I:H:v:

st procede alla fase u.’m‘lum I ocui €o

operando in modo diverso
in modo fortemente opevativo le bunche
modellt all’avanguardia di “u[u ne
Nt pat rebbe
sia per ,um'llw T

definire
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ottimizzato ¢ implementato sulle reti di promotori del

lol] |
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Utilita, concretezza e

i delle mutare comndiziont di contesto sono alcuni

La sfida ¢
del rapporto con la clientela adattandoli
ob 'f'::la:l-rn‘ locale™. Azimut
m.-h. l'artivita di advisory ¢ asset
“Una volta condivise le regole,

] }
i m "u\“l) db servizio supporto ¢ g

I
strumentt commercialt per condividere \un n cliente il processo di analisi delle estgenze

v ottica MiFl
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ne det [n‘lulw,f« i
valore, m

¢ Ccostru

legatt a wun approccio di
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). | vantaggt per il cliente sono ovviamente
Finanza della banca riceve contimui

N
scambi mformativi con un partmer noto sul mercato per la qualita della sua gestione

¢ del suo modello; infine, la banca nel suo complesso puo usufruire “chiavi in mano'

dv tutto il know how ,h‘ sruppo Azimut, personclizzando pevi il servizio
propone al m.‘vm[u bancario anche dal punto di
una delle sfide maggiori dell'industria ne
anni. Proprio per questo diamo ai nostri partner la possibilita di seguire

|
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il prossimo anno abbiamo in cantie
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ercorst formativi all’avanguardia ereati in colluboraz
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st della formazione. “La

ione con primarie istituziont, Pex

ve un corso formativo sugli impatti della MiFID
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gi che questa sapra offrive a chi sard capace mv'/nm. le potenzialita. E

infine non dimentichiamo i prodotti Azimut che mettiamo a disposizione det pariner,

da sempre

punto di eccellenza del Gruppo,
Infine, a livello previdenziale, abbiamo implementa
‘Pensione in
\ X n o ,1 w | J  { T
TMCRC¢ Lll(\'ll(l previaenidle € un mondo rcco ot

gestiti in modo viconoscibile per stile ¢
to un servizio specifico

Banca’, dedicata ai titolar: di
|

obicttivi

!
di previdenza complementare chiamato
azienda ¢ ai loro .,";mmi\nl.‘
phortunita e valore per i clien le banche”
aphortuntld ¢ valore per t cientl ¢ e pancne

| Il rit ISPt ¢ mpetit
Ma quali sono le principali ditferenze
del modello Azimur rispetto ai concor
renti italiani e stranieri? “Per quanto i
stiarda 1 competitor esteri,
Giuliani,
di gestione sicuramente molto valide
3l Hl gestione nlL'HL' LII\'L"'\\‘
ruttavia il problema ¢ che esse per lo
pit ignorano il mercato italiano ¢
quindi non riescono a fornire quel va-
¢ noi siamo in grado di

risponde

sul mercaro esistono societa

asset class,

lore aggiunto ch
garantire a livello di intormazione ¢ for
mazione della rete distriburiva. Sintetiz-
zando, possiamo dire che queste societi
Ji gestione si caratterizzano per un'ele-
vata preparazione teenica ma anche per
L scarsa capacita di supportare le reri
distributive. Per quanto riguarda i com-
petitor italiani, prosegue Giuliani, in
questi anni il grosso dell'industria si e
un pao’ appiattendosi i
tatto sull'utilizzo del benchmark. Que-
sti modelli molto strutturati che in
qualche modo vivevano il benchmarck
come disciplina Ji fatto hanno operato
come ‘l‘““ lo-gestioni attive” che in re-
it perd hanno prodotto risultat da
_'k'\lh\lh passiva. Sul mercato esistono
comungue operatori molto bravi, come

.J\’Tx'l arata

ad esempio Kairos, che pero opera con
maodelli molto particolari (specializza-
zioni su tondi hedge ¢ flessibili) ma
anche loro, avendo rinunciato a dotarsi
di un proprio distributore, non pos-
fornire :I\It'L{lI.HU supporto ¢
know-how in gquesto senso a eventuali
partner. In QUESTO SeNso Kairos rappre-
senta il partner ideale per chi ha gia a
disposizione un’ortima rere di distribu-
zione, come ad esempio Mediolanum”

sSOno

1 cliente A
Il cliente tipo di Azimut, spicga
( ;llll.]l\l, S1 cararrerizza lnk'\h.”llL‘I‘le I"l'r
superiori date in gestione -
spetto ai competiror. “La nostra voca-
zione originaria al private banking ¢ al
cliente facoltoso si ¢ via via ampliata a
ulteriori Jdi clientela, con una
media di massa in gestione di cirea
100mila curo a cliente (contro una
media italiana che invece si agoira fra i
30/40mila eura). Entro 'anno sard
operativa poi anche la joint venture di
Azimut con Tambur & Associati, che
¢i permerteri di penetrare anche il mer-
cato del family office.
tolinea Giuliani, a prescindere dalle
caratteristiche del clienre,

masse

tasce

In ogni caso, sot-
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Marco Bellini, consigliere delegato Banche e
Istituzionali

Andrea Milesio, responsabile Sv
Banche del Gruppo Azimut

iluppo

il servizio ¢ 'elemento che fa la difte-
renza quando un cliente intende rivol-
gersi a un intermediario di qualita, in
realta Maspetto basilare resta quello
delle performance anche per questo
tipo di clientela. Sul mercaro le ditte
renze in termini di servizio otferto ten
dono determinanti
parita di performance, o comunque in
una situazione di ditferenze marginali
a livello di performance”

USSETre St ‘lu a

Per quanto |=_1|1.nr\]\| le prospettive di
business del Gruppo Azimut, Giuliani
~\'Hu[ll\c.l I"obiettivo di l'.lxlxlnl‘[‘\.lll’ le
masse nei prossimi cingue anni. TSI
tratta di un risultato che vogliamo orte
nere soprattutto tramite
terna: quindi
distributrici, ad esempio,
delle nostre reti di promotori, che ogg
contano circa 1.200 pf. E” chiaro che
laddove facessimo un’operazione stra-
ordinaria molto
cifra dovrebbe essere rivista al rialzo. F
in ogni caso, precisa Giuliani, molto di-
pende anche da come si configurera il
mercato nei prossimi anni,
che qualora dovesse verificarsi un esplo

crescirta in-
accordi con  banche

¢ la crescita

imporrante guesra

nel senso
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