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Trend Dopo la crisi molti distributori tendono a privilegiare
nomi famosi. Ma in tempi di tassi bassi i piccoli rilanciano

BOUTIQUE
RISCOSSA

di Roberta Castellarin
¢ Paola Valentini

eglio aflidarsi alle ge-

stioni di un brand

famaose di un grande

gruppo di asset ma-

agement, oppure

rivalgersi a boutique di nicchia me-
nonote? La domanda non & banalein
tempicome questi in cul i tassi sano
ai minimi E il mercato del rispar-
mio gestito sta tornando a crescere
dopo la erisi post Lehman perché
gli investitori puntano sempre pin
sulla diversificazione del risparmio
gestito per combattere i hassi rendi-
menti.Una ripresa che  ben visibile
in Italia dove lindustria sta viven-
do una nuova vita negli ultimi mesi
con una raccolta netta che nei pri-
mi mesi di questanno & stata di 17
miliardi di euro, contro i 12 realiz-
zati nel wrso di tutto 112012, Tflussi
hanno premiatoi big. A partire da
Intesa Sanpaolo che ha raccolto ol
tre 3,7 miliardi, segue Generali con
2, 3miliandie il colosso Usa Franklin
Templeton con 2,5 miliardi. Tra i pri-

mi dieci operatori per raccolta netta
figura perd anche Azimut con 1 mi-
liardo che per dimensioni ha una
taglia inferiore agli altri operate-
ri, ma sta crescendo velocemente
allestero. Ed é proprio grazie al bo-
om internazionale che Carmignacsi
@ trasformata in pochi anni da bou-
tiquedi gestione radicata in Francia
aun caso scuola grazie al successo
del fando Carmignac Patrimaine ot-
tenuto nel 2008 quando, mentre il
mercato erollava, ha messo a segno
una performance dello 0,01%. Da
quel momento il gruppo haavuto una
raccoltaboom passandoda asset per
8 miliardi sette anni fa agl attuali 53
miliardi ed & diventata un modello
per tutte le boutique di gestione in
rotta sull ftalia. Che non sono poche
visto cheil risparmio tricolore fa go-
la agli asset manager stranieri che
trovano terreno fertile grazie alle re-
tidi promotari finanziari. Proprio le
boutigue rappresentano un puntodi
forza dellasset management estero.
A partire non a caso dalls Francia
daove se ne contano piu di 500. Ma
anche nella City ne sono nate molte.

H 2011 inItalia ad
10 Tendercapital societa di aﬁ.me

fondata a Londrada Moreno Zani, ex
Unieredit e IntesaSanpaalo. Mentre
in Italia il fenomeno & pin limita-
to perché il business del risparmio
gestito & stato per molti anni appan-
naggio degli istituto di eredito. Ma
negliultimi tem piandhe in Ralia ini-
ziano a fiorire nuove iniziative che
si affiancano ai nomi storici. E nata
nel 2008 Astar sim, societa per istitu-
zionali fondata da Francesco Marini
Clarelli e Jody Vender che dal 2012
gestisce il fondo flessibile Symphania
Tematico, che rappresenta la versio-
ne Ueits IV del fondo hedge Thema di
Symphania sgr. Sul mereato italiano
sl contano una trentina di boutique.
Le principali sono: Banca Esperia,
Banca Leonarde, Banca Finnat,
Ersel, Kaires sgr, Banknord sim,
Banea Profilo, Banca Ifigest, Zenit
sgr. Anche Azimut, pur avendo una
ampia rete di promotari, ha nel sue
dna l'indipendenza dai grandi grup-
pibancart Unreport di State Street

feontinua a pag 40)

Gegue da pag 39)

prova a dare una definzione di
una boutique di asset mana-
gement: «Alcune sono start-up,
altre sono sul mercato da an-
ni. Per quanto riguarda i clienti,
una boutique doviebbe avere so-
prattutto relazioni istituzionali o
onentate alla clientela pi facol-
tosa o a familyoffice«. Quel che &
certo & oggi con i Lassi tenuti ai
minimi dalle banche centrali per
usare dalla erisi, molti investitori
sl stanno orientando verso i pic-
coli operatori specializzati per
cercare un'esposizione a nuove
fonti di rendimento e a merca-
tidi nicchiain crescita, perché,
Kie;ia State street, la creativi-

e la dimensione ridotta pud
dar loro un vantaggio rispetto
ai grandi concorrenti in termi-
ni di maggiore innovazione. Il
problema é che oggi «gliinvesti-
tari potrebberonon esserenella
posiziane per avere accesso ai
gestari boutigue cosifacilmente
comealle grossesocieta. Daun

lato-, spiega Jose Luis Jimenez,
a.d. di March gestionde fondos,
«1 piceoli player non possono
essere disponibili ovungue e
dall’altre, in conseguenza della
erisi, molti distributaori privile-
riano nami famasi, poiché @ pin
cile proporre un brand for-
te e noto. Anche in un settore
dominato dai grossi plaver, le
boutigue passono erescere per-
ché offrono un maggiarevalore
aggiunto. Certo la performan-
ce gioca un ruolo critico, ma
allo stesso modo essere i primi
a scoprire interessanti propo-
ste o1l fatto che iloro interessi
siano allineati con quelli del
cliente sono elementi di forte
aftrattiva-, dice Jimenez che
& tra i fondatori del Gruppo
delle boutique thax in pagina).
(riproduzione riservata)




