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PATRIMONIOS

RAYOS FO

G DE GESTION CONSULTO CON ESPECIALISTAS Y REALIZO UNA
RADIOGRAFIA DE LA INDUSTRIA DE FAMILY OFFICES EN EL PERU.

n sus casi 15 anos de exis-

tencia, la industria de fa-

mily offices y multi-family

offices (FO) —estas tiltimas
que gestionan el patrimonio de mds
de una familia— ha sido exitosa. “Ha
logrado crecimientos de casi el doble
de lo registrado por el sector de Weal-
th Management, y verdaderamente
ha suplido un rol de asesorfa inde-
pendiente para los clientes”, indica
Bruno Ghio, vicepresidente de CFA
Society Perg.

Este negocio se caracteriza por su
petfil bajo debido a los grandes patri-
monios que manejan las familias. Sin
embargo, G de Gestién consultd con
varios protagonistas de la industria
para estimar algunos de los datos mds
relevantes.

Uno de los retos fue cuantificar
a los actores. Gonzalo Cortés, socio
principal de IAM Adyvisors, estima que
existen entre 15 y 20 FO en el Pertl.

“Si sumamos a los que dan servi-
cios como personas independientes
y de forma discrecional, la cifra po-
dria llegar hasta 257, calcula Frank
Pait, socio fundador de Three Sixty
Asset Management. Sin embargo, él
considera que una FO debe ser mds
integral. “No digo que hagan un mal
trabajo”, anade, “pero no tienen la
gama de servicios completa que debe
esperarse de una FO”.

Oscar Falero, managing director
de Family Office y Wealth Planning
del BCP, también es riguroso en la
caracterizacion de las FO. “Deben
ofrecer, como minimo, cuatro solu-
ciones para una familia”, considera.
Estas son: supervisién de los gestores
de inversiones (incluso si pertenecen
a otras entidades), planificacién pa-
trimonial y sucesoria, planificacién
financiera y planificacién tributaria.

“Estas funciones tienen que estar
in-house”, agrega. Si se sigue riguro-
samente este enfoque, la cantidad de
FO en el Perti se reduce a un niimero
de una sola cifra.

Pedro Diez Canseco, gerente de
Banca Privada de BBVA en el Pert,
considera que los clientes de alto patri-
monio también valoran otros servicios
que no estdn directamente ligados con
la gestién de activos, como servicios
premium de educacién y salud.

BALANCE Y DESAFIOS

Para fines de este informe, y tras con-
sultar con diversos especialistas, G de
Gestién ha podido determinar que
las FO locales més reconocidas son
las siguientes: BCE, Creuza Advisors,
Macro Wealth Management, Gam-
nic, LXG Multi Family Office, Three
Sixty Asset Management y Numa
Asset Management.

Los clientes peruanos también pue-
den recurrir a servicios fuera del pais.
Marfa Pfa Ledn, directora de Forbes Fa-
mily Trust, indica que hay familias con
méds de US$ 25 millones de patrimonio
que recurren a FO del extranjero.

“Al final es una decisién indi-
vidual. Lo primero que buscan los
clientes es una persona en la que
confian y una institucién que tiene
respaldo. Las FO peruanas ofrecen
muchos instrumentos locales, lo que
puede resultar interesante para algu-
nas familias, pero no para otras. A ve-
ces una combinacién de ambos pue-
de ser lo ideal”, detalla Ledn, quien
estima que en el Perd hay cerca de
500 familias con activos liquidos por
aproximadamente US$ 50 millones.

Radl del Solar, presidente de One
Family Office, firma que operaba
desde Estados Unidos y que busca

instalarse en Lima, estima que en el
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total de algunas familias puede
llegar a ser gestionado por una FO.
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de ddlares es el rango en activos
que gestionan las FO mas
antiguas y consolidadas.
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_______ ' 2\ Pert solo el 20% de las
: familias que podrian
contratar los servicios
de una FO estd cubier-
to. “Hay un mercado
bastante grande por explo-
rar’, sefiala.

Mientras el crecimiento con-
tinta, algunos especialistas conside-
ran que la industria de FO tiene atin

desafios pendientes. Marfa Pfa Ledn,
de Forbes Family Trust, afirma que, a
medida que el mercado evoluciona en
el Perd, se va a requerir una regulacién

especifica para las FO.
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sién de gestién patrimonial, Wealth

soo Management o FO pertenece a un

banco o a una SAFI.
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