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DIRECTORIO.
DE INVERSION

EL CRECIMIENTO DE LOS SERVICIOS DE FAMILY
OFFICE Y DE GESTION PATRIMONIAL EN LA
ULTIMA DECADA SE APRECIA EN LA DIVERSA
OFERTA QUE MUESTRA EL MERCADO PERUANO.

a industria de los

multifamily offi-

ces en el Perd, en

sus 15 anos, ha

crecido de la ma-

no de la solidez
macroeconémica del pais y del
desarrollo sostenido empresarial
de los dltimos tiempos.

A diferencia de otros paises
de la region, como Chile, el Pert
estaba muy rezagado. Eso cam-
bié en el 2008, cuando la crisis
financiera y sus estragos econé-
micos y de mercado ocasionaron
el menoscabo de las riquezas a
escala global. Entonces, varias
familias que vieron afectados
sus patrimonios empezaron a ser
mds cautelosas y a buscar aseso-
rias mas sofisticadas.

Hoy la pandemia ocasiona-
da por el COVID-19 y la dis-
rupcién econémica que la ha
acompanado encuentran una
mayor cantidad de familias con
alto patrimonio, pero estas ya
cuentan con servicios de asesoria
especializada que las han guiado
en aguas turbulentas.

G de Gestiéon converso con
los representantes de las multifa-
mily offices mds importantes del
pais y de la banca privada para
conocer como enfrentaron esta
coyuntura.

;Qué oferta existe hoy?
,:CLLilcx son las alternativas dis-
ponibles? ;Qué estrategias han
aplicado para proteger los pa-
trimonios de sus clientes? ;Qué
rentabilidades han alcanzado en
este ano tan atipico?

Este informe detalla los di-
versos tipos de respuestas de
los c.\pc(ialisms pertenecientes
a 13 multifamily offices locales
e internacionales (que asesoran
a familias peruanas) y las divi-
siones de gestién patrimonial y
banca privada de los bancos mas
importantes del pais. Ademas,
anticipa el panorama de los mer-
cados para los proximos meses.

Se trata de instituciones soli-
das que cuentan con varios anos
de experiencia, alianzas con gru-
pos de inversion locales e inter-
nacionales y diferentes miradas
sobre el perfil de riesgo ideal
para las familias. @



" FAMILY OFFICE

ALLIE FAMILY OFFICE
BRUNO GHIO
SOCIO Y CEO - OPERA DESDE EL 2019

Portafolio
selectivo

Allié es un multifamily office
independiente con oficinas

en Lima y Miami. Asesoran a
clientes en todos los aspectos
patrimoniales, con un equipo
de siete analistas, de los
cuales seis son profesionales
sénior en temas tributarios,
planificacion patrimonial y
sucesoria y educacion familiar.

Poseen una oficina en
Miami que les permite
atender a clientes que tienen
presencia internacional y a sus
familiares que, por razones
de estudios, trabajo u otra
indole, viven en el exterior.

“En este primer ano de
vida, hemos excedido nuestros
objetivos de crecimiento, reci-
biendo la confianza de varias
familias durante los tiempos
de distanciamiento social”,
sefala Bruno Ghio, CEO de
Allié, quien precisa que en solo
15 meses de operaciones tie-
nen como clientes a 11 familias
y ocupan el tercer lugar del
sector en términos del valor
de activos administrados.

Ghio afirma que, en
pandemia, estuvieron bien dis-
ciplinados y aprovecharon, por
ejemplo, los bonos latinoame-
ricanos, y ademas adquirieron
instrumentos S&P 500 de la
bolsa americana. “Hubo mucha
oportunidad en bonos high
yield americanos. Por su parte,
en el mercado local les fue bien
alos bonos peruanos de buena
calidad en dolares”, detalla.

En relacion con el 2021,
dentro del enfoque selectivo
de Allié seguiradn creciendo en
numero de clientes. “Vamos a
crecer en tres o cuatro familias
adicionales”, proyecta Ghio,
tras citar mercados como
real estate y deuda privada
como los que ofreceran
muchas oportunidades.

CREUZA ADVISORS
IVAN CARRILLO
CEO - OPERA DESDE EL 2008

Modelo
institucional

Para Ivan Carrillo, CEO de
Creuza Advisors, una de las
virtudes fundamentales en
una multifamily office es la
independencia. Es decir, el
alineamiento de intereses
entre el asesor y los clientes.
“Nuestro modelo de
inversion es mucho mas insti-
tucional: invertimos el dinero
de nuestras familias como
si fuera de largo plazo y, por
lo tanto, incluimos activos
iliquidos en las carteras de
nuestros clientes”, explica.
Carrillo comenta que
otra de las caracteristicas
de la multifamily office es la
diligencia que hacen a los
gestores. Antes de la pande-
mia, Creuza Advisors viajo
a Nueva York hasta cinco
veces; a Suiza, dos veces; y
participd en numerosos foros
sobre gestion de patrimonios.
“Nos sentamos con los
gestores que van a manejar
el dinero de nuestros clientes
y les hacemos las preguntas
que todo inversionista insti-
tucional puede hacer”, relata.
Ademas, agrega,
“cuando tienes un tamano
importante de activos bajo
asesoria puedes aglutinar a
tus clientes e ir a mercados
privados en forma directa”.
Carrillo comenta que
la pandemia afectd a los
portafolios, pero ya estan
en positivo. La coyuntura
ha evidenciado que es
necesario mirar sectores
donde se ha acentuado
el uso de tecnologia.

B RN D RERIAY
¥

FORBES FAMILY TRUST
MARIA PiA LEON
DIRECTORA - OPERA DESDE EL 2018

Propodsito y
legado

Forbes ha desarrollado un
multifamily office dedicado a
ayudar a las familias a crecer
y a preservar su patrimonio
durante generaciones. En
ese contexto, desde el afio
2018 han intensificado la
vinculaciéon con familias
peruanas de alto patrimonio.

Los servicios incluyen ges-
tionar mandatos de inversion
especiales en nombre de las
familias y trabajar con otros
proveedores de servicios
financieros, ademas de servir
como CIO para single family
offices. Cuentan, en general,
con US$ 10.300 millones de
activos bajo manejo distribui-
dos en mas de 70 familias.

Durante este afo, han
realizado inversiones
en crédito inmobiliario
"distressed”, proyectos
de desarrollo inmobiliario,
acciones publicas y privadas,
y estrategias de fondos
de cobertura en salud y
biotecnologia. Lanzaron una
tactica macro comercial que
utiliza métodos sistematicos
y cuantitativos para apuntar
a rendimientos no correla-
cionados con otros activos.

“En el Peru las familias han
tomado mucho interés en la
dindmica familiar y la busque-
da de proposito familiar com-
partido”, precisa Maria Pia
Leon, directora de Advisory
Services de Forbes Family
Trust, quien agrega que el
tema del proposito vy legado
ha adquirido mucha impor-
tancia debido a la pandemia.

“HUBO, EN LOS PRIMEROS MESES DE
PANDEMIA, MUCHA OPORTUNIDAD EN

BONOS HIGH YIELD AMERICANOS”.

GAMNIC
IGNACIO AGUIRRE
SOCIO - OPERA DESDE EL 2009

Vision de
largo plazo

Ignacio Aguirre fundd
Gamnic poco después de
iniciada la crisis del 2008.
“Esa coyuntura puso a

todo el mundo a revisar

sus inversiones para saber
qué tan costosas y cuan
conservadoras eran”, explica.
Por entonces, muchas
familias peruanas buscaban
asesoria especializada.

“Uno de los pilares de
nuestra filosofia es que el
cliente nos comprenda.

Por eso ofrecemos una
asesoria relativamente
simple, que funciona y es
facil de entender”, explica.

El objetivo de Gamnic es
preservar capital en el largo
plazo. “Las inversiones estan
principalmente en Estados
Unidos, que es la economia
mas sdlida y la que demues-
tra liderazgo una y otra vez:
en el 2008 y ahora también
durante la pandemia”.

Asi, los portafolios estan
colocados hasta en un 80%
en activos de Estados Unidos.
La diferencia esta en Europa
Yy una porcion peguena en
Latinoamérica. Gamnic
maneja activos por US$ 200
millones, de 20 clientes.

En marzo pasado, comen-
ta Aguirre, “nos caimos 6%,
en abril ya estabamos casi
recuperados vy la segunda
semana de mayo ya estaba-
mos en azul. Hoy tenemos
una rentabilidad de 4,5%".

La asesoria de Gamnic es
de poca rotacion. La activi-
dad solo se da cuando hay
swings muy grandes. Esta
estrategia ha permitido que
la multifamily office pueda
mantener rendimientos anua-
les de 6% neto en ddlares.
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GMG PERU
MABEL RIVERA, SENIOR
REPRESENTATIVE - OPERA DESDE EL 2019

Rendimiento
de real estate

GMG en el Peru es un provee-
dor de soluciones financieras
con cuatro competencias
centrales totalmente integra-
das en la creacion de capital:
estructuracion patrimonial,
gestion de activos, inmobiliaria
y plataformas inteligentes de
negocio. La empresa matriz
proviene de Suiza y tiene
vigencia desde el afio 2000,
con activos en 11 paises de
cuatro continentes, mientras
que el family office en el pais
opera desde marzo del 2019.
“Nuestro target es trabajar
con clientes a partir de los
US$ 5 millones en efectivo,
de tal manera que ellos no
sienten que seamos un gasto,
porque negociamos con 10s
bancos los fee para ellos, no
hay ningun tipo de comision
de los bancos hacia nosotros”,
especifica Mabel Rivera, senior
representative de GMG Per.
Agrega que en el pais
tiene activos gestionados
por US$ 375 millones que
pertenecen a 16 familias.
Rivera remarca que, al ser
una multifamily office, GMG
posee una plataforma de
real estate, donde le ofrecen
al cliente la posibilidad de
participar en private equities
vinculados a real estate. “En
mayo de este ano tuvimos la
oportunidad de participar en
uno con rendimientos anuales
de 21,4%", subraya, tras pre-
cisar que este ano han incre-
mentado sus activo en gestion
en el PerienUS$ 75 conla
incorporacion de tres familias.

JAY18
ANTONIO CARRANZA
SOCIO - OPERA DESDE EL 2017

Mirada
global

El joint venture que la
multifamily office JAY18 tiene
con Fortune Group Multi-Fa-
mily Office le ha ayudado a

la empresa a enfrentar los
desafios de la pandemia

con resultados positivos.

“La tecnologia que hemos
recibido de parte de Fortune
nos ha permitido acceder
a mesas de trading en
diferentes partes del mundo
(Ginebra, Nueva York, Miami
y S&o Paulo), lo que facilita
el control de ejecucion de
las 6rdenes”, indica Antonio
Carranza, socio de JAY18.

Agrega que esta alianza
también ha sido beneficiosa
a nivel de gestion de portafo-
lios, pues cuentan con un co-
mité de inversiones integrado
por especialistas de dichas
ciudades (incluida Tel Aviv),
“lo que nos da una vision
bastante interesante de opor-
tunidades y un know-how
del mercado muy potente”.

Carranza comenta que el
efecto que ha tenido la pan-
demia en los patrimonios no
ha sido despreciable. “Si bien
hemos pasado momentos
de volatilidad, en el segundo
trimestre las carteras ya
estaban en azul”, indica.

“La estrategia conservado-
ra que aplicamos ha rendido
frutos en esta coyuntura”,
afirma Carranza, y afade
que han podido sumar dos
familias a sus clientes. En
cuanto a rentabilidad, el
portafolio mas conservador
ha alcanzado un 7%.

“NUESTRO TARGET ES TRABAJAR
CON CLIENTES A PARTIRDE |
| US$ 5 MILLONES EN EFECTI
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MACROWEALTH
MANAGEMENT

MARCOS RUIZ, SOCIO GERENTE -
OPERA DESDE EL 2015

Estandar
diferenciador

El mercado de family offices
en el Peru, comenta Marcos
Ruiz, socio gerente de Ma-
croWealth Management, esta
enfocado ampliamente en
gestiones de orden comercial
y transaccional. “En ese sen-
tido, MacroWealth ofrece un
servicio basado totalmente
en el mayor estandar técnico
en inversiones y analisis
econdmico como principal
diferenciador”, afirma.
Precisa que el patrimonio
de cada cliente es gestionado
de acuerdo con necesidades
especificas. “Esto no es
considerado escalable en
aquellas gestiones con
enfoque comercial que
buscan hacer encajar a los
clientes en un “one size fits
all”, algo que resulta bueno
para las instituciones, pero
no para los clientes”, agrega.
Los clientes mas agresivos
estan cercanos al 4,5%
en rentabilidad, y los que
valoran la tranquilidad de
mantener cash en momentos
inciertos, alrededor del 3%.
“La volatilidad de
marzo y la cuarentena, si bien
golpearon los portafolios,
sirvieron para demostrar, en
esos momentos de elevada
tension financiera, que son
los fundamentos econdmicos
los que deben prevalecer”.
Para el 2021, Ruiz tiene una
proyeccion positiva, pero que
“igual podria quedar corta si
sigue aumentando el flujo de
instituciones que estan regre-
sando al mercado vy si, en la
narrativa del mismo, la posi-
ble vacuna reemplaza el lugar
que tenia la expectativa de
un NUevo y/o mayor paquete
fiscal en Estados Unidos”.

NYX SYSTEMS
RAFAEL ZAMORA
CEO - OPERA DESDE EL 2002

Cartera
inteligente

La family office es la Unica de
esta actividad en el Peru que
esta registrada en Estados
Unidos como financial adviser
ante la Security Exchange
Commission (SEC), por lo que
debe cumplir con la regulacion
gue exige un plan de contin-
gencia en caso de emergencia,
exigencia gue incluye el
trabajo de forma remota.

“Hemos estado preparados,
pudimos aplicar lo que ya
teniamos previsto”, remarca
Rafael Zamora, CEO de NYX
Systems, nombre que lleva
desde este ano en lugar de
Numa, que es como esta
registrada la empresa ante
la SEC. Los activos bajo su
gestion alcanzan los US$500
millones vy sus clientes
ascienden a 16 familias.

En relacion con la evolucion
de su portafolio, NYX Systems
hizo un cambio drastico
en los ultimos dos afos en
la manera de gestionar su
cartera de inversion. “A fines
de febrero comenzamos a
salir de los derivados que
usdbamos para protegernos
ante las caidas abruptas de
precios”, recuerda Zamora, tras
detallar que tuvieron mucha
entrada a posiciones directas
con la ayuda de algoritmos
de inteligencia artificial (IA).

“Usamos una tecnologia
nueva que va a cambiar mucho
la industria de family offices, y
esta forma de IA nos ha resul-
tado espectacular. Tenemos en
el afo un retorno de 44% en
un mercado dificil, producto
de que una maguina tomo las
decisiones”. Zamora proyecta
que al 2023 se tiene previsto
acumular activos en gestion
I por US$ 5.000 millones.
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ONE FAMILY OFFICE
RAUL DEL SOLAR
SOCIO - OPERA DESDE EL 2009

Nuevos
inversionistas

Raul del Solar viene
asesorando familias de alto
patrimonio desde el 2009.
One Family Office, firma de
la que es el unico propietario,
asesora a clientes con activos
entre US$ 20 millones y

US$ 100 millones. Manifiesta
que su meta es empezar a
brindar servicios a familias
con patrimonios de entre
US$ 100 millones y US$ 500
millones a partir del 2021.

"Entre los planes de corto
plazo se encuentra mejorar
nuestra estrategia de inver-
sion para atraer mas inver-
sionistas a nuestras cuentas
administradas”, indica.

Del Solar comenta que
su estrategia también
contempla un componente
de banca privada.

“Tenemos un joint
venture con Capital Financial
Partners (CFP), empresa
de la cual soy director
de la Division de Wealth
Management y con la que
estamos creciendo por una
combinacion de sinergias
por el lado del manejo de
activos que ofrece One Fa-
mily Office y la distribucion
a nivel Pacto Andino de CFP
con mas de 300 asesores”.

En opinidon del asesor,
la pandemia ha abierto
oportunidades, especifica-
mente en cuanto a nuevos
financiamientos, area a la
que estan ingresando.

De otro lado, Del Solar
asegura que “los mercados
de capital ofrecen ahora una
buena alternativa de creacion
de riqueza, la cual, pensamos,
sera una tendencia que
por lo menos continuara
en el mediano plazo”.

PICTON PERU
PAOLA MARTINEZ
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SERENTE - OPERA

Preservar el
patrimonio

Picton es una empresa de
inversiones independiente,
enfocada en clientes de alto
promedio y clientes institu-
cionales en Latinoamérica
(Chile, Colombia y Peru). Fue
fundada por cuatro socios
con trayectoria en las areas
de banca privada, inversiones
y distribucion institucional.
La divisiéon de Multi Family
Office para el Peru opera
desde 2019. En general, Picton
tiene activos en gestion por
US$ 2.000 millones y, como
clientes, tiene 70 familias.
“Hemos sido consistentes
con nuestra filosofia de inver-
sion, que siempre se ha basado
en la preservacion del patri-
monio y de los clientes; somos
bien conservadores en ese
aspecto”, menciona Paola Mar-
tinez, socia y gerente de Multi
Family Office Peru en Picton.
En el pais, el 90% de su
portafolio esta orientado a los
mercados offshore del exterior,
a diferencia del 60% en su sede
de Chile. Martinez detalla que
en el largo plazo apunta a una
rentabilidad promedio de entre
5% y 6%, sobre la base de renta
fija y variable, aunque poseen
clientes que consideran para
sus portafolios un 20%, al
menos, de activos alternativos.
“Estos activos generan mayor
rentabilidad, pero no son
liquidos, y son de mayor largo
plazo”, sostiene la ejecutiva.
Agrega Martinez que
el 2021 traera grandes
oportunidades de inversion
y nuevos clientes también.

SOUND CAPITAL
MARKUS WILLI

cOCIO - OPETL
>0OCI0 - OPER

Estilo
suizo

Sound Capital esta conforma-
da por varios profesionales
gue optaron por continuar
como empresarios indepen-
dientes luego de una larga
carrera en un banzo suizo.

La firma, con sede en
Zurich, ofrece a sus clientes
un asesoramiento que Markus
Willi, uno de los socios, des-
cribe como neutral y objetivo.

| “Nos abstenemos deliberada-

mente de desarrollar nuestros
propios productos de inver-
sion. Asi podemos garantizar
que los intereses de nuestros
clientes estén siempre en
primer lugar”, afirma.

La correccion de los
mercados tras la pandemia,
que comenzo a finales de
febrero y alcanzo su punto
Maximo un mes despues,
afectd a todas las clases de
activos, excepto el oro y el
efectivo. Willi comenta que,
cuando la pandemia arrolld
a los mercados financieros,
la cuota de liquidez de las
carteras oscilaba entre el 10%
y el 30%. “En el transcurso
de la correccion quedo
claro, una vez mas, que la
liquidez de los mercados de
bonos era extremadamente
escasa y que gestionar las
posiciones existentes era
un serio desafio. Junto con
nuestros clientes hemos

| tomado medidas adecuadas

y favorables”, indica. Al cierre
de la primera semana de
noviembre, las rentabilidades,
segun perfil de riesgo,
oscilaban entre 5,5% y 16,53%.

| “LA PANDEMIA NOS TOMO CON UN
“ GRAN COMPONENTE DE EFECTIVO
QUE APROVECHAMOS PARA VOLVER
A ENTRAR EN EL MERCADO”.

THREE SIXTY ASSET
MANAGEMENT
FRANK PAIT, S

UNDADOR - OPERA DESDE EL 2017

Retos y
oportunidades

La pandemia, en opinidon de
Frank Pait y Luigi Piedra,
socios fundadores de Three
Sixty Asset Management,
representd una oportunidad
para las multifamily offices
de demostrar su valor agre-
gado en cuanto a la atencion
altamente personalizada
que pueden ofrecer.

“En nuestro caso,
hemos podido mantener
el contacto directo con las
familias a través de revisiones
semanales de los portafolios
e incluso con llamadas diarias
de analisis de mercado.
Esto nos ha permitido ir
de la mano con ellos para
implementar estrategias

| necesarias”, explica Pait.

“La pandemia representa
un reto para todos, y los
que estdbamos preparados
pudimos sortear el impacto
para convertirlo en una
oportunidad”, agrega Piedra.

El afo 2019, comentan
Pait y Piedra, Three Sixty
Asset Management obtuvo
rendimientos muy elevados,
por lo que a principios del
2020 empezaron a tomar
ganancias en la mayoria
de los portafolios.

“El inicio de la pandemia
nos tomao con un gran
componente de efectivo
que aprovechamos para
volver a entrar en el mercado
a niveles optimos. Esta
estrategia nos permitio estar
en positivo mucho antes
que el promedio. Ademas,

[ hemos invertido en fondos

del sector tecnoldgico que
han tenido mejor desempeno
que el S&P 500", precisa
Piedra. Three Sixty gestiona
activos por US$ 291 millones.
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VICCTUS MULTIFAMILY OFFICE
OSCAR FALERO

| CEO - OPERA DESDE EL 2008

Patrimonio
multibanco

Vicctus Multifamily Office estd
especializada en la gestion
integral y en la preservacion del
patrimonio global de familias con
patrimonios liquidos invertibles

a partir de US$ 10 millones. Esta
division de Credicorp Capital fue

| relanzada en julio de este ano para

ofrecer un servicio premium de

gestion de activos para familias

en el Pery, Colombia y Chile.
Un equipo multidisciplinario

| atiende objetivos de vida y plani-

ficacion patrimonial, tributaria y
sucesoria para preservar su legado
para las siguientes generaciones.
“"Ofrecemos una asesoria y
gestion de inversiones a medida, a
través de mandatos discrecionales
y asesoria de inversion. Asimismo,
tenemos una vista del patrimonio
multibanco para una gestion de
inversiones de acuerdo con los
objetivos y necesidades de cada
familia”, enfatiza Oscar Falero, CEO

| de Vicctus Multifamily Office.

Como parte de la propuesta de
valor, Vicctus cuenta con Roberto
Melzi como chief investment
strategist, cuya mision es disefiar la

| estrategia de inversiones y definir el

benchmark/grupos de activos para
construir portafolios disenados
para cumplir los diferentes objeti-
vos financieros para cada familia.

Falero agrega que ampliaran la
oferta de inversiones alternativas
local con deals de deuda privada,
estableceran un vinculo con
asesores externos de mercados
privados y real estate y continuaran
desarrollando una estrategia.

“Con esto, buscamos un creci-

| miento anual de entre 18% y 20%
| en patrimonios liquidos globales

para administrar y supervisar
en los paises donde operamos.
Es un nimero aspiracional que

| vendra sobre todo de Chile,

| Colombia y Miami”, proyecta.

“OFRECEMOS
UNA ASESORIA

Y GESTION DE

| INVERSIONES A
MEDIDA, A TRAVES
DE MANDATOS
DISCRECIONALES

| Y ASESORIA DE

| INVERSION”.
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BBVA EN PERU

HORACIO RUIBAL

HEAD DE BANCA PRIME Y
PRIVADA - OPERA DESDE EL 201

Nueva
mirada

En BBVA en Peru hay un
cambio de foco en sus
clientes de altos ingresos.
Segun comenta Horacio
Ruibal, head de Banca Prime
y Privada de BBVA en Perd,
ahora buscan aprovechar al
maximo sus capacidades lo-
cales y globales en produc-
tos bancarios y de inversion.

“Mi vision de lo que debe-
ria ser una banca privada es
la de una banca de inversion
para personas”, indica.

Ruibal comenta que
existe mucho apetito en
el Perd por instrumentos
de inversion tailor made.
Asi, BBVA es uno de
los proveedores mas
importantes de productos
estructurados en el pais.

“Lideramos en todos
los segmentos y eso in-
cluye la banca privada de
nuestros competidores,
que también son nuestros
clientes”, senala.

En el mercado, un usuario
de banca affluent es aguel
que tiene US$ 100.000
y el de banca privada
es aquel que se acerca
al millén de délares.

Los clientes de la banca
privada y banca prime de
BBVA en Perd, comenta
Ruibal, “son clientes
excedentarios, que han
hecho un patrimonio,
tienen rigueza y necesitan
una asesoria adecuada”.

“Lo que estamos po-
niendo a disposicion de los
clientes no es solo nuestra
potencia como banca
onshore, sino también
nuestra banca offshore,
que esta en Miami y
Suiza", precisa.

CERTIA
ALFONSO ESTREMADOYRO

COMERCIA

DUBOERENIE

- OPERA DESDE EL 2018

AL

- Cambio

tecnolégico

Certia es la division de
planificacion financiera de
Inteligo Group. Alfonso
Estremadoyro, su subgerente
comercial, detalla que la firma
se enfoca en las personas

‘ que estan en proceso de

construccion de patrimonio.
“Asesoramos a aquellos
clientes con excedentes, que

| disponen de poco tiempo

para administrar sus finanzas
y buscan una asesoria
personalizada”, indica.

Este afo, que ha
sido muy volatil por el
COVID-19, ha propiciado
la oportunidad, afirma
Estremadoyro, para cambiar
la forma en que Certia se
relaciona con sus clientes.

“La asesoria siempre tenia
un componente altamente
presencial, que ahora es prac-
ticamente virtual, soportado
por herramientas digitales. El
principal reto es mantener la
cercania y la confianza de los
prospectos y clientes. Noso-
tros ya veniamos trabajando

[ en estaruta digital, por lo que

la pandemia nos encuentra
bien parados y redoblando
esfuerzos para acelerar

| este proceso”, asegura.

De otro lado, entre las me-
didas en estrategia de inver-
sién para menguar el impacto
de la pandemia, manifiesta
que “se incremento la exposi-
cién a bonos corporativos de
grado de inversion, a bonos
del tesoro estadounidense
ajustados por inflacion y
a sobreponderar el oro
Estos activos han tenido
retornos importantes durante
el 2020 y suelen brindar
cierto grado de proteccion

| en escenarios de estrés”.
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CREDICORP CAPITAL
PATRICIA DIBOS, MANAGING DIRECTOR
BANCA PRIVADA - OPERA DESDE 1985

Satélite rendidor

El drea de banca privada del BCP,
que opera desde 1985, ahora for-
ma parte de la division de gestion
patrimonial de Credicorp Capital
aungue no se cambien todavia
los nombres de las posiciones
de sus principales ejecutivos.
En el 2018 se tomo la decision
cuando, precisamente, CC veia la
especialidad en Colombia y Chile.
“Arrancaremos el 2021 con
el nuevo nombre de Credicorp
Capital Gestion Patrimonial.
Hemos querido resaltar la
evolucion gue hemos tenido
como banca; diria gue somos un
servicio de gestion patrimonial
multidisciplinario”, describe
Patricia Dibds, managing director
de Banca Privada del BCP.
Afade que este cambio
significara tener un alcance

regional, lo que le dard una mayor |

profundidad a su servicio en
todas las aristas que se requieren
para gestionar un portafolio

y un patrimonio familiar. La
conformacion de esta division
sudamericana incluye el aporte
como clientes de las familias

que estan bajo la administracion
del equipo de Dibds.

Por el lado de las inversiones,
la ejecutiva menciona que este
ano han implementado un siste-
ma de satélite que complementa
con la gestion del portafolio
principal. “El satélite sirve para
aprovechar oportunidades
tacticas y anadirle puntos de
rentabilidad al portafolio”,
subraya, luego de precisar que
estos “puntos” suman al retorno
promedio del mercado, que se
ubica en el rango entre 5% y 6%.

Dibos indica que este ano han
decrecido en forma significativa
las tasas de interés, la renta
fija esta con rendimiento bajo
y la renta varible se recupero
bien a escala global.

SCOTIABANK PERU
PATRICIA MARTINEZ, HEAD OF PRIVATE
BANKING & WM - OPERA DESDE EL 2005

Rendimiento
mixto global

La division de Wealth Manage-
ment de Scotiabank Peru tiene
su origen en el ano 2005. A la
fecha sus activos en gestion os-
cilan en el rango entre US$ 2.500
millones y US$ 5.000 millones, y
tiene como clientes a un numero
de familias que se ubica en el
intervalo entre mil y dos mil.
“Cuando empezo la crisis, nos
dimos cuenta de la oportunidad
de acompanar a nuestros clien-
tes en la adopcion digital. En este
momento tenemos un ratio de
45%, que es alto para el tipo de
segmento que atendemos”, ma-
nifiesta Patricia Martinez, head
of Private Banking & Wealth Ma-
nagement en Scotiabank Peru.
Menciona que hubo mucha
liquidez inyectada en el sistema
por las politicas monetaria y
fiscal, que generaron excedentes
en los bancos. “Esos recursos
tienen que ser invertidos, por lo
que buena parte se fueron a de-
positos. Ahi estuvimos nosotros
para capturar esa oportunidad
y esa liquidez en el sistema
financiero”, agrega Martinez.
Con relacion a los retornos de
los portafolios mixtos globales
(carteras tipo que combinan
todas las clases de activos globa-
les, desde money market hasta
renta fija, renta variable y alter-
nativos) segun perfil de riesgo
de los clientes, la ejecutiva indica
que, en lo que va del ano, vienen
rindiendo en ddlares entre 1,6% el
muy conservador hasta mas de
7% para el perfil mas agresivo.
“Si vemos por clase de activo
(las piezas que componen las
carteras tipo), los money market
han rendido algo de 1,5% vy, en
el otro extremo, los fondos de
renta variable Estados Unidos
han rendido un maximo de 17%".

Alejandro Gémez-Saba
PDTE. DE LA ASOCIACION
PERUANA DE FINANZAS

' Inversion familiar

Nuestro querido Perd, con todos
sus desafios y con la accion
decidida de su sector privado, ha
creado y seguira creando riqueza.
Tenemos muchas ventajas como
pais que estoy seguro de que

se impondran a las coyunturas
dificiles y a los ruidos. En este
contexto y como consecuencia,
la gestion profesional, objetiva y
en perspectiva de los portafolios
y excedentes sera cada vez mas
necesaria y mas demandada.

Los empresarios peruanos,
especialmente los que han
prosperado en los ultimos 30
anos, son tradicionales en su
gestion patrimonial, reinvierten
en sus negocios recurrentemente
y cuando tienen excedentes
compran propiedades o se dan
un gusto. Poseen reservas de
liquidez relativamente bajas en
proporcion al valor de sus activos
totales y las tienen en depdsitos a
plazo o en instrumentos de renta
fija de bajo riesgo. Esto es cohe-
rente con el hecho de que han
estado enfocados en la gestion

empresarial antes que
— en la gestion de sus

“LA finanzas personales
GESTION DE y familiares.
INVERSIONES Esto ha cambiado
DE LAR"'U:AZA en los Ultimos afos,
g:ED:l:fEiEMAs y continuara hacién-
SOFISTICADA”. dolo con fuerza en el

futuro en la medida
en que los excedentes
liquidos han comenzado a ser
muy importantes con los procesos
de venta de empresas exitosas,
con el ingreso de segundas
y terceras generaciones mas
sofisticadas y conectadas con los
mercados financieros y bursatiles
globales, y con la necesidad de los
fundadores de diversificar y pre-
servar su patrimonio familiar para
dejar un legado de prosperidad y
unidad a sus herederos, confiando
en especialistas eficientes y éticos.
Segun la economia real
siga creciendo, la gestion de
inversiones de la riqueza creada
sera cada vez mas sofisticada.
Por todo lo anterior, cada vez es
y serd mas frecuente que, cuando
usted plantee una inversion a
una familia empresaria distinta
de sus actividades tradicionales,
esta le dé esta respuesta:
“Converse con mi asesor”.



