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LA VISIONE DI AZIMUT

“Gestione e distribuzione, le regole”

Giuliani: “Il segreto & saper conciliare queste due anime del private”

All'interno di un mercato del
risparmio gestito in forte dif-
ficoltd, il Gruppo Azimut rap-
presenta l'unica realtd sul
mercato italiano in cresciia
costante, con una raccolta
positiva ininterrotta da oltre
60 mesi. "Il Gruppo Azimut
rappresenta il successo di
un modello di business indi-
pendente, diverso da tuttigli
altri, senza legami con Grup-
pi bancari, industriali, assi-
curativi, etc.. Un modello
che vede nell'indipendenza il
suo punto di forza e che par-
te dai clienti, dai private
banker, dai dipendenti e dal
management. Non ci sono
"logiche di potere”, non ci so-
no interessi "diversi" da con-
ciliare, non ci sono obiettivi
di budget di breve termine
da perseguire" dichiara Pie-
tro Giuliani, Presidente e
Amministratore Delegato
del Gruppo Azimut.

Oltre alla forza del busi-
ness model i due importanti
pilastri su cui si fonda il suc-
cesso di Azimut sono la forza
e la qualita della gestione e
della distribuzione. "Il no-
stro Gruppo pud vantare una
delle migliori scuole gestio-
nali sul mercato oltre a eccel-
lenti reti distributive che ci
consentono di proporre le mi-
gliori soluzioni ai Clienti"

Accordo con Tamburi
Investment Partners
per il settore

del family office

continua Giuliani. "Abbiamo
tra i migliori gestori e i mi-
gliori promotori finanziari/
private banker del mercato.
1l risultato per il cliente &
sempre frutto di due diverse
anime che operano in sinto-
nia, la gestione e la distribu-
zione. La distribuzione ha il
compito chiave di orientare
e consigliare al meglio gli in-
vestitori nella definizione di
portafogli adatti alle loro esi-
genze mentre i gestori hanno
il compito di creare valore at-
traverso una gestione attiva,

di qualita. Il Gruppo Azimut
riesce a conciliare al meglio,
grazie ad un dialogo costan-
te e continuo, queste due ani-
me. E i numeri lo dimostra-
no: la performance media
ponderata di tutto il nostro
portafoglio al netto delle
commissioni & di oltre il 21%
a 3 anni (2004-2006) e di
quasi il 5,5% solo nel 2006,

con una media del mercato

italiano dell'11,7% nel perio-
do 2004-2006 e del 3% nel
2006. E il trend continua an-
che nel 2007 conun + 3,5% a
giugno rispetto ad un 2% del
mercato”.

I1 Gruppo Azimut, inoltre,
¢ da sempre orientato all'in-
novazione e al dinamismo.
Anche J'ultimo periodo & sta-
to infatti caratterizzato da
una forte crescita e da una
serie di nuove iniziative.

Tra le piu importanti, la
partnership con Tamburi
per la realizzazione di una
joint venture nell'alto priva-
te banking e family office, lo
sviluppo estero con I'apertu-
ra verso il mercato Svizzero
e l'accordo con In Alternati-
ve per il lancio di fondi di
fondi hedge.

Per quanto riguarda I'im-
portante accordo con Tam-

buri Investment Partners si
tratta di una joint venture nel
settore del family office e dell’
alto private banking. La nuova
iniziativa, che partira nella pri-
mavera del 2008, intende valo-
rizzare le expertise dei part-
ner coniugando le capacita ge-
stionali del Gruppo Azimut, da
sempre punto di riferimento
per la qualita della gestione,
con le competenze di Tamburi
Investment Partners, societa
leader nel comparto dell'inve-
stment banking.

Il Gruppo Azimut infatti
fortemente focalizzato sulla ge-
stione di clientela con patri-
moni importanti. Attraverso
questa nuova iniziativa si vuo-
le andare a presidiare una nic-
chia di mercato, quella del fa-
mily office e del private
banking di alto livello, con for-
te attenzione verso le temati-
che legate alla gestione di pa-

trimoni dei Clienti, della loro
famiglia e delle imprese.

La nuova societa che nasce
dalla partnership di due opera-
tori indipendenti sara caratte-
rizzata da un nuovo team di
private banker e valorizzerale
expertise dei due partner.
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Via dai mutui all'ingrosso
Bank of America, il secondo i TF R v T
colosso finanziario degli Sta- 25 SR
ti Uniti dopo Citigroup, ha . B
deciso di avviare un proces-
so di ristrutturazione, a se-
guito del calo del 32% degli
utili nel terzo trimestre, re-
so noto la scorsa settimana.
Punto cruciale della nuova
strategia sara l'uscita dal
buginess dei mutui all’in-:.
grosso, prevista'per la fing ',
del2007. .- - A ¢
Tagrande novita ¢ rappre- - 3
_sentata comunque proprio
dalla decisione di Bank of
America di puntare sempre
sull’erogazione dei mutui,
smettendo perd di utilizzare
il canale all’ingrosso. «Sebbe-
ne siamo estremamente or-
gogliosi del nostri risultati
solidi del business delle atti-
vita allingrosso (sui mutui),
riteniamo che nel lungo ter-
mine l'opportunita sia di
massimizzare i nostri canali . ) . .
al dettaglio, che sono piu biliari rivolti al consumato- ness retail. Uscendo dal set-
‘competitivi», ha spiegato re.E il portavoce della socie- tore ‘dei mutui all'ingrosso,
Floyd Robinson, direttore ge-  ta Terry Francisco si @ cosi concentreremo tutti i nostri
nerale della divisione di ser- espresso. «Vediamo molte - sforzi su un settore, senza al-
vizi di assicurazione e immo-  opportuniti nel nostro busi- cuna divisione». '
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