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RISULTAT! Sopra, il quartier generale di Azimut, a Milano. A destra, Pietro Giuliani

«La forza di Azimut
e l'indipendenza
Cosl creiamo valore»

«Siamo al vertice come rete di
riferimento del mercato. Prima
di tutto la gestione dei risparmi»

Nunzia Pagani

® «Jl gruppo Azimut con-
tinua a crescere perché sia-
mo riusciti a creare un mo-
dello diverso, che vede nel-
I'indipendenza. il suo punto
diforza e che parte dai clien-
ti, dai private banker, dai di-
pendenti e dal manage-
ment»: il presidente e amimi-
nisiratore delegato di Azi-
mut, Pietro Giuliani, riassu-
me cosi la ricetta che ha per-
messo al gruppo diregistra-
re unaraccolta ininterrotta-
mente positiva da oltre 5 an-
ni differenziandosi da un
mercato del risparmio gesti-
to in forte crisi.
«Nomn ¢i sone “logiche di

potere”, non ci sono interes-
si “diversi” da conciliare,
non ci sono obiettivi di bud-
get di breve termine da per-
seguire», prosegue Giulia-
ni, sottolineando come a og-
gi il gruppo Azimut sia «la
pilt grande realth indipen-
dente del setfore in Italia
senza alcun legame con
gruppi bancari, assicurativi
o industriali. 1l nostro inte-
resse primario & quello di
creare valore per il cliente
nel tempo. La nostra cresci-
ta & legata alla soddisfazio-
ne del cliente anche perché
siamo fortemente focalizza-
ti, ¢i occupiamo esclusiva-
mente della gestione dei ri-
sparmi».

Dottor Giuliani, il tema del-
le performance per i clien-
ti & sempre molto sentito e
differenziante sul merca-
to. Molti dei vostri fondi so-
no ai vertici delle classifi-
che di rendimento: gual & il
vostro segreto?

«Semplice, abbiamo tra imi-
gliori gestori e i migliori pro-
motori finanziariprivate
banker del mercato. ll risul-
tato per il cliente & sempre
frutto di due diverse anime
che devono.operare in sinto-
nia, la gestione e la distribu-
zione. Questa ha il compito
chiave di orientare & consi-
gliare al meglio gli investito-
rinella definizione di porta-
fogli adatti alle loro esigen-
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ze, mentre i gestori hanno il
compito di creare valore at-
traverso una gestione atfi-
va. di qualita. Il gruppo Azi-
mut riesce a conciliare al
meglio, grazie a un dialogo
costante £ continuo, queste
due anime. E ancora una
volta, non lo diciamo noi ma
lo dicono i numeri. La per-
formance media ponderata
dei nostri prodotti negli ulti-
mi 10 anni, al netto di costi
e fisco, & di oltre il 4% supe-
riore alla media dell'indu-
stria».

Il modello delle reti di pro-
motori finanziari, secondo
lei, & ancora valido oppure
vedra cambiamenti nei
prossimi mesi o anni?
«Bisogna che gli azionisti
credano fortemente in que-
sto modello e oggi non mi
sembra che sul mercato sia
sempre cosl. Per quanto ci
riguarda, tutto il nostro bu-
siness model & basato sulla
figura del promotore/im-
prenditore e, come dimo-
stra anche una recente inda-
gine condotta da Eurisko su
oltre 1.720 promeotori finan-
ziari di tutte il mercato, sia-
mo al primo posto in assolu-
to come rete di riferimento
ne! settore. Rappresentia-
mo oggil'unica vera alterna-
tiva per promotori finanzia-
rie private banker che desi-
derano svolgere la profes-
sione in un contesto indipen-
dente, fuori da logiche di po-
tere e in grado di creare va-
lore reale per i clienti».

Parla Giuliani,
presidente e
ad del gruppo
che da oltre
5 anni registra
una raccolta
positiva

INNOVAZIONE E DINAMISMO

Consulenza successoria,

assicurativa e fiscale;

grande sviluppo nel 2008

Luisa Parer

® Il gruppo Azimut & da sempre orientato all'inno-
vazione ¢ al dinamismo. Anche per il 2008 i progettidi
crescita e sviluppo sono numerosi e importanti. Tra i
principali, la partenza della joint venture con Tambu-
ri nell’alto private banking e family office, lo sviluppo
esterc con apertura verso il mercato svizzero c'am-
pliamento della gamma di offerta. La nuova iniziativa
con Tamburi, che partira in primavera, intende valo-
rizzare le expertise dei due partner coniugando le ca-
paciti gestionali dei gruppo Azimut, da sempre punto
di riferimento per la qualita della gestione, conle com-
petenze di Tamburi Investment Partners, nel compar-
to dell'investment banking. Attraverso questa iniziati-
va. si punta a presidiare una
nicchia di mercato, quella
del family office e del private

banking di alto livello, con L’importa NnzZa

forte attenzione anche verso

le tematiche legate alla ge- dell'accordo

stione di patrimoni dei clien-

i, della loro famiglia e delle ~ CON TAMbDUTr

imprese. La crescita sul mer-

cato eslero, invece, ¢ {raina- Apertu ra verso

ta dall'estrema qualith dei

prodotti gestiti, oggi sempre la SV|Zzer a

pil richiesti anche da opera-

tori e clienti internazionali.

Dope Lussemburgo e Irlanda il processo di espansio-
ne si & appena allargato con la Svizzera dove & stato
definito un accordo con un partner commerciale di
elevato standing. L' obiettivo del gruppo Azimut & di
essere presente nelle principali aree internazionali
con professionisti esperti, valorizzando sempre di pila
il ruolo di operatore indipendente specializzato.

Per quanto riguarda la gamma di offerta il gruppo
Azimut continuera a focalizzarsi sul fondi flessibili e
sui fondi hedge. Azimut vanta, infatii, una delle miglio-
ri scuole gestionali italiane sostenutla da oltre 15 anni
di performance nettamente superiori alla media del
mercato, che consentono di avere nella gestione atti-
va uno dei suoi principali punti di forza. Inolire, pro-
prio grazie alla qualith della sva scuola gestionale,
Azimut & uno dei pochi operatori italiani ad aver lan-
ciato un fondo hedge puro, Aliseo, che contlinua a otte-
nere ottimi rendimenti e si posiziona al vertice delle
classifiche di rendimento e di masse gestite.

Nel 2008, per esemipio, seguendo la volonta di con-
centrarsi sui clienti importanti, avranno un forte svi-
luppo anche i servizi di ottimizzazione del patrimo-
nio: consulenza fiscale, assicurativa e successoria.
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MODELLO DI BUSINESS
Il management
sposa gli interessi
della clientela

Ennio Montagnani

® [: uno dei pochi gruppi di asset mana-
gementindipendenti italiani quotati in Bor-
sa. Con un modello di business in cui il ma-
nagement eipromotori sposano gli interes-
si dei clienti. In pratica, dare valore aggiun-
to alle gestioni dei sottoscrittori sia nei sin-
goli prodotti gestiti (fondi comuni e sicav
estere autorizzate al collocamento in Ita-
lia) e sia nelle gestioni patrimoniali. Ecco il
principio ispiratore del gruppo Azimut che
lavora da sempre su due aree spesso inter-
dipendenti tra loro: quella della qualita del-
la gestione del fondo; la costruzione di
un’asset allocation sumisura rispetto alle
esigenze del cliente. Sui fondi, Azimut ha
maturalo esperienza nei «flessibili», carat-
terizzati perd da un obiettivo di rendimen-
to assoluto. Azimut e statala prima societd
inTtalia alanciare, nel '93,ifondi flessibili.
Prodotti liberi di ricercare un risultato po-
sitive sposiandosi in libertd tra mercati,
aree geografiche e tipologie di titoli.

Azimut trend, il primo «flessibile» italia-~

no, che pud assumere posizioni da 0 a
100%in Borsa e viceversa nei titoli a reddi-
to {isso a seconda delle aspettative dei mer-
cati, ha fruttato il 360,64% in poco meno di
15 anni (da febbraio "93 a novembre 2007,
fonte: Bloomberg) che equivale a dire il
10,9% netto su base annua (contro il 6,8%
dell'indice Msci world in euro delle Borse
mondiali), Allo stesso modo, il fondo Azi-
mut trend Italia, focalizzato invece sulla
Borsaitaliana (ma con ampia discreziona-
lita di scelta da parte del gestore sia per
guanto attiene 'esposizione complessiva
di portafoglio in Borsa che per ¢io che ri-
guardaisettori e 1 titoli) ha [ruttato in poco
pilt di 12 anni il 337,4% (da otlobre '95 a
nevembre 2007, fonte: Bloomberg) e ciog il
12,98% netto medio all'anno che si con-
fronta con il 10,1% dell'indice Mibtel.

RECLUTAMENTO DI PROFESSIONIST!
E per i promotori
coinvolgimento
nei piani aziendali

Gugliolmo Restelli

®1’industria della distribuzione perde
promotori finanziari (meno 3,6% nell’ulti-
mo anno}, ma il gruppo Azimut, in netta
controtendenza rispetto al settore, conti-
pua a reclutare in modo molio attivo ed &
al primo posto (piit 7%) con una forte fide-
lizzazione dei promotori e il tasso di turn-
over pill basso sul mercato. 1l gruppe Azi-
mul rappresenta un'importante realta in
forte crescita per promotori finanziari/pri-
vate banker che credono in un modello ba-
sato su indipendenza, assenza di conflitti
di interesse ¢ imprenditorialita. L'atiivita
di reclutamento & stata anche nel 2007
molto forte ¢ ha visto negli ultimi mesi nuo-
vi ingressi. Sono infatli entrati oltre 130
professionisti di elevato standing da inizio
anno nelle due reti Azimut Consulenza ¢
Az Investimenti, portando il totale a circa
1.200 private banker/promotori finanziari
per oltre 15 miliardi di palrimonio gestito
e 145mila elienti. Le caratteristiche princi-
pali dei financial partner Azimut sono rias-
sunte in poche semplici definizioni: compe-
{enze, entusiasmo, capaciti e um solo obiet-
tivo: offrire valore concreto al cliente.

I financigl partner Azimui vanlano
un’esperienza unica sul mercato e rappre-
sentano 'asse portante del progetto Azi-
mut. Sono coinvolti diretiamente nell’azio-
nariato del gruppo ¢ da sempre ne sono
caratiere distintivo. Ogni financial pari-
ner Azimut & un’impresa individuale che
opera anche atiraverso il supporto di una
struttura caratterizzata da un unico sco-
po: facilitarlo nelloffrire risultati di valore
al eliente. La politica di reclutamento nel
2008 sard coerente con quella degli nltimi
anni: coinvolgimenio diretto dei promoto-
ri nei progetti che riguardano l'azienda,
valorizzazione delle diverse figure profes-
sionali e investimento sull’immagine.
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