CREUZA ADVISORS:

tendiendo un puente de
inversion y servicios a
amlos lados del Atlantico

Los caminos del asesoramiento patrimonial en Espafia y las Américas se cruzan hoy con mas fuerza que
nunca y prueba de ello es el proyecto de CREUZA ADVISORS, entidad peruana que recientemente ha
montado su propia EAF, con la idea de convertirse en una agencia de valores en el futuro. Instalandose en
Madrid, que conciben como un hub para los latinoamericanos en Europa, IVAN CARRILLO y NICOLAS LA-
SARTE DE LAUNET han seguido los pasos de algunos clientes que no solo diversifican sus inversiones en
el Viejo Continente, sino que ademas se asientan aqui. Su servicio afiadido consiste en entender muy bien
sus necesidades y acompanarles en esta nueva etapa vital e inversora, con un ADN que incluye una fuerte
apuesta por los mercados privados y que en una segunda fase también ofreceran al inversor nacional. Los
expertos, que han tendido “un puente entre dos continentes tanto a nivel de servicios de asesoramiento
como de inversiones a ambos lados del Atlantico”, vislumbran un futuro marcado por una tecnologia demo-
cratizadora y un mayor protagonismo de los jévenes en el mundo financiero.




pesar de la creciente ten-

dencia ‘desglobalizadora’

que vive el planeta, los ca-

minos del asesoramiento
financiero entre Espafia y las Amé-
ricas se cruzan hoy con méas fuerza
que nunca. Las entidades se deci-
den a prestar sus servicios de for-
ma cada vez mas global a familias
y clientes espanoles vy latinoame-
ricanos, hermanados por la lengua
y la cultura pero con idiosincrasia
inversora propia. Algunas firmas de
origen espafol no han dudado en
lanzarse al otro lado del Atlantico
para dar servicio in situ, en centros
como Miami -ya sea de manera in-
dependiente o de la mano de socios
locales-, mientras otros de origen
americano hacen el camino inverso
y llegan a Madrid con la intencién de
extender su alcance y abanico de
clientes.

Este Ultimo es el caso de la firma
peruana Creuza Advisors, creada
en 2007 en Lima como pionera en
el negocio de asesoramiento finan-
ciero, en un momento en el que la
industria de asesores independien-
tes o multifamily offices empezaba
a desarrollarse con fuerza en los
principales paises de Latinoaméri-
ca. “Desde entonces, hemos visto
como nuestros clientes han diver-
sificado su riesgo invirtiendo en
EE.UU. vy, mas recientemente, en
Europa”, recuerdan Ivan Carrillo y
Nicolds Lasarte de Launet, dos
de los fundadores de la enti-
dad, junto a Marco Moreno e Ig-
nacio Arrbéspide.

La buena marcha del negocio, y la
creciente incertidumbre politica en
la regién, les llevd, hace dos afios,
a extender su huella hacia Espanfia,
con la idea de dar servicio a los la-
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Ivan Carrillo, Nicolas Lasarte y Luis Pastor,
el equipo de Creuza en Espafia

tinoamericanos que, ademas de
invertir en el pals, estaban ya em-
pezando a instalarse. “Los clientes
latinoamericanos estan acostum-
brados a un asesoramiento algo
distinto al europeo y espafnol”. Por
ello pensamos que acompafar a
este tipo de cliente ofreciéndole
el know-how desde la doble pers-
pectiva de los dos lados del Atlan-
tico tiene un valor afadido claro”,
explican Ivan y Nicolas. Para ello
cuentan con un equipo de tres per-
sonas en Madrid (ellos dos, junto a
Luis Pastor) y 21 en Lima al servicio
de sus clientes en Espafia y Lati-
noameérica.

“Ademas, si pensamos gue Somos
dos regiones con la misma historia,
idioma y costumbres, al abrir nues-
tra oficina en Madrid tiene también
todo el sentido buscar tanto bue-

“Mas que competencia con Miami, Madrid
deberia convertirse en el hub de clientes
latinoamericanos en Europa”

nas oportunidades de inversion
en Espafa para nuestros clientes
como inversores espafoles que
quieran hacer negocios con nues-
tros clientes y prospectos latinoa-
mericanos”, afiaden.

Ivan y Nicolds eligieron sin mu-
chas dudas Madrid, que tiene po-
tencial para convertirse en un hub
para dar servicio a estos clientes,
al igual que centros como Miami.
“Mas que competencia con Miami,
pensamos que Madrid deberia con-
vertirse en el hub de clientes lati-
noamericanos en Europa, al ser la
ciudad de preferencia de una gran
mayoria que quiere ser residente
en el Viejo Continente o bien quiere
pasar largas temporadas. Miami es
y seguira siendo el principal centro
de capitales de América Latina por
Su cercania y por estar en los Es-
tados Unidos. Sin embargo, Madrid
es la puerta de entrada natural a
Europa, por lo que, sin duda, segui-
ra creciendo de forma importante
en los préoximos afios”, aseguran
los expertos.
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Con esta ubicacién madrilefia, su
objetivo inicial es acompafar a los
inversores latinoamericanos de al-
tos patrimonios que se estan insta-
lando en Europa, con especial foco
en Espafia, aungue también apun-
tando a ltalia y Portugal, donde su
licencia con la CNMV les permite
operar. Y lo haran con su entidad,
Creuza Advisors EAF, registrada
como empresa de asesoramiento
financiero, de momento. Porque los

fundadores explican que mas ade-
lante cambiaran su forma juridica:
“Hasta ahora la EAF nos funciona
muy bien, pero el objetivo es even-
tualmente migrar a ser una agencia
de valores”, explican.

Un ADN con peso en
alternativos

En su ADN esta la busqueda, como
premisa mayor, de la protecciéon de

“La EAF nos funciona muy bien,
pero el objetivo es migrar a ser
una agencia de valores en Espafna”

capital para sus clientes, con re-
tornos consistentes. “Evitamos ser
tacticos y oportunistas y con ello
sufrir los vaivenes de la volatilidad
del mercado. Tenemos un enfoque
institucional de largo plazo con un
peso importante en alternativos, 10
que nos permite reducir el impacto
de la volatilidad que generan los
mercados cotizados o publicos”, in-
dican.

Asl, parte de suesencia es su apues-
ta por el segmento alternativo y los
mercados privados, a los que desti-
nan mas del 30% del patrimonio que
asesoran. “Consideramos que, para
obtener rentabilidades con el nivel
de consistencia que creemos ido-
neas, es necesario tener una parte
importante de la cartera en capital
riesgo, deuda privada, inmobiliario
e infraestructura, tanto en fondos
cerrados como en fondos alterna-
tivos semiliquidos-evergreen. Los
inversores latinoamericanos tienen
mayor tolerancia al riesgo que los
europeos, principalmente porgue
estan mas acostumbrados a salir
de sus mercados para buscar bue-
nos retornos y diversificacion, por lo
que llevan ya muchos afnos inverti-
dos en alternativos en mercados
desarrollados, especialmente en
EE.UU. En Espafia este proceso, si
Nno incluimos las inversiones inmobi-
liarias, es algo mucho mas reciente.
Pensamos incorporar nuestro ex-
pertise en esta materia, ya que es
parte importante de nuestra oferta
de valor”, aseguran.

En Espana, su perfil de clientes
-desde el registro en la CNMV hace
un ano y medio- ha sido el de pa-
trimonios financieros por encima de
los 10 millones de euros. “Desde un
punto de vista geogréfico, estamos
apuntando, en una primera etapa,
a clientes latinoamericanos con un
pie en Espafia, pero también y de
forma gradual esperamos dar servi-
Cio a clientes espanoles”, explican,
como planes de futuro, aunque evi-



tando marcar una cifra de negocio
concreta para los préximos afios.

Espanoles y latinos:
hermanados, pero diferentes

A la hora de dar servicio a sus clien-
tes latinoamericanos en Espanfa,
desde Creuza destacan la impor-
tancia de tener en cuenta la idio-
sincrasia de este inversor, que pre-
senta diferencias significativas con
el europeo. “Son perfiles distintos,
muy marcados por la fiscalidad de
cada jurisdiccién. Pero en términos
generales, podriamos decir que los
inversores espafoles tienen una
gran afinidad a la inversién en fon-
dos, mientras gque los latinoamerica-
nos histéricamente han sido gran-
des inversores en bonos”, indican.

También hay matices a la hora de
tratar aspectos como las inversio-
nes alternativas o sostenibles: por
el lado de los alternativos, “el in-
versor hispanoamericano tiene un
track record muy desarrollado en las
distintas estrategias de los merca-
dos privados. Sin embargo, el espa-
Aol sigue estando muy sobreponde-
rado al inmobiliario, aunque esto ha
empezado a cambiar, viendo cada
vez mas private equity y deuda pri-
vada en sus carteras”, afiaden.

Por el lado de la inversion ESG, re-
conocen que la sostenibilidad esta
hoy en dia en la cabeza de cual-
quier gran inversor en Latinoamé-
rica, pero de una forma quiza “mas
practica” que en Europa. “Es decir,
los criterios de sostenibilidad o ESG
son importantes siempre y cuando
No sean un detractor significativo de
la rentabilidad. Podriamos decir que
su enfoque seria mas parecido al de
los inversores estadounidenses que
al de los europeos”, aseguran.
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BUENAS PERSPECTIVAS PARA
EL NEGOCIO EN ESPANA

La llegada a Espafia de Creuza, ademas de por el contexto
latinoamericano, también se enmarca en las buenas perspec-
tivas existentes para la industria espafola de asesoramiento
financiero. “El asesoramiento patrimonial independiente,
mas alla del asesoramiento netamente financiero, deberia
seguir creciendo en los proximos afios por varias razones. En
primer lugar, somos optimistas en que el nivel de clientes de
altos patrimonios deberia seguir aumentando en los proxi-
mos afios y décadas, y no s6lo hablamos de gente de mayor
edad vendiendo sus empresas -actividad que ha estado bas-
tante dormida después del 2022 (debido a la inflacion y subi-
da de tipos)-, sino de gente joven y emprendedora generando
una riqueza no vista antes”, explican los fundadores.

“A continuacion, esta la regulacion que, a través de MiFID
II1, pendiente de implementarse a finales del 2025 y comien-
zos del 2026, deberia llevar la gestion y el asesoramiento
patrimonial a una mayor transparencia en cuanto a productos
y costos y, por ende, dar una mayor cabida a asesores patri-
moniales independientes”.

Y por ultimo, afiaden, “creemos que una mayor educacion al
mercado de altos patrimonios, mostrando los beneficios de
usar un asesor financiero para ordenar su patrimonio, inver-
tirlo disciplinadamente con objetivos globales de largo plazo
(no necesariamente rotando activos de inversion y con un
balance riesgo-retorno mas atractivo), estructurado eficien-
temente para transferirlo a su siguiente generacion, con las
mejores ideas debidamente sustentadas y sin conflicto de
interés de parte del asesor, deberia hacer que este modelo
crezca significativamente”.

En su opinidn, “la regulacion definiti-
vamente juega un papel muy impor-
tantey en Latinoamérica no hay una
presion tan relevante como la de
Europa, aungue se estd avanzando
mucho en lo referente a compafiias.

Por ejemplo, a nivel de firmantes del
PRI, son todavia pocos los fondos
en la regién con enfoques ESG”, re-
cuerdan. “Los grandes inversores
institucionales en la regién también
estan empezando a incorporar cri-

“Tenemos un enfoque institucional de largo plazo con un
peso importante en alternativos, lo que nos permite reducir el
impacto de la volatilidad que generan los mercados cotizados”
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RECONOCIMIENTO AL ASESOR INDEPENDIENTE

En este entorno lleno de retos y vaivenes, también
ha cambiado el rol del asesor y su percepcién por par-
te del cliente: “El rol del asesor independiente estd
mucho mas reconocido y valorado, pero la gestién
patrimonial sigue estando sumamente bancarizada
en el mundo en términos generales”, explican Ivan y
Nicolas. “Pero pensamos que eso esta cambiando ya,
no solo por la independencia de opinién, sino también
por la ayuda prestada a las familias para ordenar su
patrimonio financiero para las futuras generaciones,
para mitigar riesgos en el cuidado de los patrimonios
familiares y para atraer a la mesa alternativas méas
alla de las inversiones tradicionales”, indican.

En su opinidn, el asesoramiento independiente se po-
siciona como un modelo ideal para la gestién de pa-
trimonios familiares debido a sus multiples ventajas.
“A diferencia de la banca privada tradicional, ofrece
mayor transparencia en los costos, una alineacién
completa de intereses entre el asesor y el cliente y
un enfoque integral que abarca una amplia gama de
servicios”, recuerdan. Sin embargo, afiaden, también
enfrenta desafios, como los fuertes lazos existentes
entre los bancos, los patriarcas y sus empresas fami-
liares. “Para superar estos retos y consolidarse como
la opcién preferida para la gestién de los patrimonios
familiares, es crucial contar con asesores altamente
cualificados y experimentados, que estén completa-
mente alineados con los objetivos y necesidades del
cliente final”, defienden los expertos.

En definitiva, el asesoramiento independiente “se
presenta como una alternativa atractiva para la
gestién de patrimonios familiares, ofreciendo mayor
transparencia, un enfoque centrado en el cliente y un
servicio integral. Sin embargo, su éxito dependera de

la capacidad de superar los desafios existentes y de
garantizar la calidad y experiencia de los asesores in-
dependientes”.

A la hora de valorar a este profesional independiente,
también hay diferencias regionales: “En Latinoamé-
rica la figura del asesor independiente estd ya muy
generalizada por la influencia del mercado estadou-
nidense. Por ello, a estos clientes no les genera nin-
gun problema sino todo lo contrario, entienden muy
bien su valor. En Espafia, creemos que estamos re-
corriendo ya este camino, ayudados por la desinter-
mediacién bancaria, la regulacién europea en materia
de asesoramiento y las necesidades, cada vez mas
sofisticadas, de los propios clientes de altos patrimo-
nios”.

De ahi la importancia de los planes de formacién: en
Creuza impulsan planes para sus empleados: “Es una
parte a la que le hemos dedicado histéricamente mu-
chos recursos, ya que a nivel interno nos hace apun-
tar a la excelencia en el servicio de nuestro equipo, y,
por el lado de clientes, nos permite poder invertir en
activos y estrategias sofisticadas con la tranquilidad
de tenerla comprensiény el alineamiento del cliente”.

Y es que el papel del asesor es clave en un entorno en
el que también el cliente presenta mayores niveles de
sofisticacién y exigencia. “En general nuestros clien-
tes hoy en dia necesitan, a parte de la gestién de in-
versiones, asesoramiento en aspectos patrimoniales/
fiduciarios, sucesorios y tributarios para lo cual nos
acompafan especialistas externos. Estamos obliga-
dos a estar actualizados y a identificar necesidades
no financieras para ayudarlos 360° en su administra-
cién patrimonial”.

“Desde un punto de vista geografico, estamos apuntando, en una
primera etapa, a clientes latinoamericanos con un pie en Espana,
pero también esperamos dar servicio a clientes espafoles”

terios ESG en sus inversiones en
el exterior, por lo que sf esperamos
gradualmente que esto se traslade
tanto a las inversiones en LatAm
como a los inversores privados de
estos mercados”, aseguran.

Con respecto al apetito de las gran-
des familias por la inversién soste-
nible, reconocen que “las nuevas
generaciones tienen mucho mas
interés en estos temas y eso ha he-

cho que en algunos casos puntua-
les hayamos ya empezado a incor-
porar estrategias articulo 8 y 9 por
el SFDR e incluso fondos alternati-
VOS con estrategias sostenibles”.

Ensucaso, explican, trabajan bajo un
modelo de gestion tailor-made con
sus clientes: “Tratamos de alinear-
nos al maximo con sus intereses,
impulsando, eso si, conceptos que
puedan aportar solidez a las carte-

ras, entre los que estan por supues-
to los criterios ESG. El impulso de
MIFID y del resto de regulacién hacia
inversiones sostenibles es algo que,
tenemos muy claro, incrementara
nuestra exposicion gradualmente,
Nno solamente de nuestros clientes
en Europa, sino también en Hispa-
noamérica”, afiaden.

Mas alla de la inversion sostenible,
los multi family offices (MFO) suelen



apostar por la filantropia, recuerdan:
“La filantropfa es algo que hemos
hecho puntualmente en Creuza vy
siempre de la mano de asesores ex-
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ternos, ya que no hemos tenido una
demanda importante por parte de
nuestros clientes. Sin embargo, las
ventajas fiscales que tiene Europa
en esta materia podrian hacernos
mas activos en este campo”, reco-
nocen.

Un entorno con oportunidades
y retos

La llegada a Espafa de Creuza Ad-
visors EAF, ademas de por el com-
plejo contexto latinoamericano,
también se enmarca en las buenas
perspectivas existentes para la in-
dustria espafnola de asesoramien-
to financiero (ver apoyo). Pero hay
retos por el camino: “Creemos que
los mercados no van a ser lo que
eran pre pandemia, por el lado eco-
ndémico, politico (elecciones en la
mayor parte del mundo), climético y
de nuevas tematicas tecnoldgicas.
Todo esto sera parte del dia a dia
de nuestra actividad como aseso-
res patrimoniales, tanto en cuanto a
oportunidades como a la mitigacion
riesgos”, explican Ivan y Nicolas.

En lo que respecta al negocio, sefia-
lan cuatro desafios: capital humano,
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regulacion, tecnologia y competen-
Cia con las bancas privadas. “Prime-
ro, el capital humano. La tecnologia
ayuda, pero no reemplaza al talento
humano, sobre todo cuando habla-
mos de las relaciones y soluciones
personalizadas que se necesitan
con los clientes. Sera clave conse-
guir gente con valores éticos y pro-
fesionales de primera, que sepan lo
que significa la confidencialidad y la
excelencia en el servicio. Las com-
pafilas de asesoramiento deberan
crear organizaciones gque den opor-
tunidades de crecimiento profesio-
nal atractivas, evitando asf altas ro-
taciones”, indican.

En segundo lugar, la regulacion. “Es
importante ajustarse de la mejor
forma posible a los requerimientos
regulatorios europeos y espafnoles
sin dejar de dar el mejor servicio y
manteniendo la rentabilidad como
empresa”, dicen. Como tercer punto
destacan la tecnologia: “Pensamos
que los asesores deberan estar en
primera linea a nivel de instrumen-
tos y servicios tecnoldgicos que per-
mitan no solo mayores volimenes
sino mejorar el servicio en todos sus
aspectos”.
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“En alternativos, el inversor hispanoamericano tiene un track
record muy desarrollado mientras el espafol sigue estando muy
sobreponderado al inmobiliario, aunque esto ha empezado a cambiar”
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Positivos en renta variable, apuestas
tematicas y duracién en renta fija:
claves para lo que queda de ano

De cara a la segunda mitad del afo, muchas gestoras se posicio-
nan en los mercados esperando un paso delante de la Fed en las
bajadas de tipos, ur da que ya ha comenzado el BCE. Por el
lado de los mercados cotizados, en Creuza piensan que ambos
bancos centrales mantendrén los tipos altos por més tiempo de
lo esperado, viendo que las expectativas de recortes se han re-
ducido. Sin embargo, dicen Ivin y Nicolds, [
subiendo con la esperanza de que el ¢

siendo por ello muy prudentes, ya que no tenemos claro el es-
cenario de reduccion acelerada de la inflacion, tanto por el lado
de la vivienda como por el mercado laboral, especialmente en
Estados Unidos. A pesar de todo seguimos mds positivos en ren-
ta variable que en r ; imos

EE.UU., large caps y growth”, indican los dos expertos.

Dellado temdtico, mantienen sus apuestas de medio y largo plazo
en inteligencia artificial, cib high quality 11([ caps,
segmento rezagado con respecto al mercado y que se deberia re-
cuperar 1ap1dmnenle de la mano de una pohma monetaria mas
laxa. En renta fija, siguen afiadiendo duracion a las carteras con
vehiculos pasivos, aunque manteniéndose por debajo del bench-
mark para asegurar rendimientos altos por mds tiempo, a medida
que nos acercamos al pico del ciclo de subida de tipos, explican.

En cuanto a la inversion temdtica en [A, llevan algo més de un
ano invirtiendo a través de inversion directa en acciones de com-
panias cotizadas, asi como en ETFs y fondos activos que estdn
directa o indirectamente expuestos al sector. “Pensamos que es
una temdtica muy interesante que debe tener una exposicion no
menor en las carteras de nuestros clientes dadas las altas tasas
de crecimiento en ingresos y beneficios, altos mdrgenes operati-
vos, generacion de cajay deuda pricticamente nula”, dicen Ivdn
y Nicolds.

Ademds, anaden, apuestan por los fondos de retorno absoluto
globales que tienen exposicion y experiencia en activos mas ni-
cho, que no son replicables con vehiculos pasivos.

En el segmento alternativo y de mercados privados, la apuesta
de la entidad es clara, pues ahi posicionan mas del 30% de su
patrimonio asesorado. Pero, al plegumalles por el mundo crip-
to, tienen més dudas: s selectivos. La volatilidad
del activo nos hace ser muy prudentes y por ello hemos descarta-
do las inversiones directas y hemos optado por seleccionar una
serie de gestores activos para poder captar el alfa de una forma
eficiente y mas conservadora. En este caso esta asignacion es
muy puntual y solo para aquellos clientes que tienen un especial
interés en el mundo de las criptomonedas”, explican.

“En materia de sostenibilidad, el enfoque
latinoamericano seria mas parecido al de los inversores
estadounidenses que al de los europeos”

Por dltimo, sefialan la competencia
con los principales intermediarios
en gestion patrimonial, las bancas
privadas, que podrd combatirse
“desde varios angulos: educacion
financiera a los clientes, que enfa-
tice la globalidad y las inversiones
alternativas; independencia, libre
de conflictos de interés, sin produc-
to propio y arquitectura abierta; y
oferta de servicios de asesoria com-

plementaria y de la mano de espe-
cialistas en temas fiscales, suceso-
rios, de gobernanza, financieros vy
educativos”.

Otro reto es compatibilizar el tema
de la escalabilidad con la necesidad
de ofrecer asesoramiento persona-
lizado. “Es dificil conciliarlo, pero no
imposible. Nuestro modelo no es te-
ner cientos de clientes, pues es difi-

cil construir portafolios a la medida
de cada familia y dar una atencién
altamente personalizada. Opta-
MOS por tener pocos clientes, con
patrimonios financieros suficiente-
mente grandes gue nos permitan
tratarlos como inversores institucio-
nales. Cuando se logra esto, pode-
mos invertir a largo plazo, con una
asignaciéon de activos mas estable,
utilizando inversiones alternativas y



En lo que respecta al negocio, sefialan
cuatro desafios: el capital humano, la
regulacion, la tecnologia y la competencia
con las bancas privadas

obtener retornos menos volatiles vy
consistentes en el tiempo”, indican.

Impacto regulatorio

Cuando los expertos de Creuza lle-
garon a Espafa, una de las cosas
gue mas llamd su atenciéon fue la
normativa existente en el sector,
muy diferente del mundo latino.
“Europa y Estados Unidos estén
muy por delante en estos términos
con respecto a América Latina. La
regulacion y supervision del aseso-
ramiento financiero es practicamen-
te nula en nuestra regién. Por lo
tanto, hemos tenido que autorregu-
larnos, tomar las mejores practicas
de nuestras experiencias pasadas
como profesionales vy, en nuestro

caso, importar los estandares eu-
ropeos para proteger a nuestros
clientesy a la industria”.

En su opinidn, “Espafia tiene un ni-
vel regulacion exigente pero razo-
nable, ya que la proteccion de los
clientes es fundamental en nuestra
industria. Por nuestro lado, creemos
que la regulacién debe ser estricta
sin llegar a asfixiar los emprendi-
mientos ni frenar la innovacion, y en
ese sentido Espafa tiene un buen
marco regulatorio”.

Sobre la evolucion futura de reglas
como MIFID I, y la posibilidad de
una prohibicién total de las retro-
cesiones, opinan que “deberia ser
favorable para los asesores inde-
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pendientes y para el crecimiento de
este segmento”.

Entidades ganadoras

En este contexto de oportunidades
y retos, dquiénes seran las entida-
des ganadoras, las grandes firmas,
reforzadas en algunos casos a tra-
vés de crecimiento inorganico o las
pequefias entidades especializa-
das? Los expertos de Creuza lo tie-
nen claro: “Las ganadoras a futuro
seran las empresas especializadas,
como las empresas de asesora-
miento financiero (EAFs), con una
asesorfa independiente, con una
visién global, sin conflictos de inte-
rés, enfocadas en los objetivos del
cliente y con un servicio personali-
zado complementado por el apoyo
de especialistas con servicios que
cubren ciclos de vida y transferen-
Cia patrimonial a la siguiente gene-
racion fiscalmente eficientes”, de-
fienden.
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La digitalizacion y sus limites

El uso de la tecnologia es clave en las entidades
financieras, en distintas partes de la cadena de
valor, desde la relacién con los clientes o el re-
porting a la gestién de carteras: “Si dividimos el
principal uso de la tecnologia en Creuza deberia-
mos separarlo en dos areas: Administracién/Ope-
raciones e Inversiones”, explican Ilvan y Nicolas.

“En Administracién/Operaciones nuestros siste-
mas nos ayudan fundamentalmente en pagos,
firmas digitales, accesos a bancos/gestores,
portal para clientes y almacenamiento de infor-
macioén”, indican.

Por el lado de las inversiones, han desarrollado
un sistema propio con la finalidad de tener ma-
yor flexibilidad en el manejo interno de informa-
cidén para su rol de asesoramiento financiero y
por otro lado, para que sus clientes puedan te-
ner una lectura facil, ordenada y segura de su
cartera de inversiones. “Ademas de esto conta-
mos, por supuesto, con varias de las platafor-
mas de informacién mas relevantes en merca-
dos cotizados y privados”, ahaden.

Y, en este camino, no han dejado de lado la inteli-
gencia artificial: “Nos encontramos en una etapa
inicial de prueba y validacién del mejor uso que
podriamos darle a esta nueva tecnologia. Que-
remos estar seguros de que la hueva tecnologia
pueda ser lo mas certera posible en ayudarnos a
leer el mercado, sus tendencias, oportunidades
y riesgos”.

En su opinién, el papel de la tecnologia “es y
seguira siendo indispensable como herramien-
ta que nos permita, como asesores, trabajar de
manera mas ordenada, mejor informada, mas
eficiente y rdpida posible. Pero, si deseamos ser
los asesores de cabecera de nuestros clientes,
creemos que el toque humano, el de saber es-
cuchar, evaluar alternativas y buscar la mejor
soluciéon a temas familiares-patrimoniales, pre-
valecera”, aseguran.

En su opinion, “dificilmente la tecnologia reem-
plazara a la persona cuando hablamos de aten-
der a grandes patrimonios”.

Sobre la concentracion en firmas
de mayor tamafno defienden que es
una tendencia en Espafa, pero no
necesariamente en otros mercados.
“Creemos que la competencia es
sanay beneficiosa para los inverso-
res y para eso debe haber jugado-
res grandes, medianos y pequenos.
El mercado tiene un espacio para
todos, pero en la medida en que no
se dé esa oportunidad, los perjudi-
cados por costo, oferta de produc-
tos y servicio seran los clientes”, ad-
vierten Ivan y Nicolas.

Una mirada al futuro

“Mucho han cambiado las cosas
desde que fundamos Creuza hace
17 anos”, reconocen los dos funda-
dores. “Hemos experimentado una
gran transformacion tecnoldgica,
pasando de aplicaciones basicas a
herramientas institucionales avan-
zadas para la gestién de las inver-

siones alternativas. Esto incluye
desde la documentacién de visitas
a clientes hasta la construccion vy
monitoreo de portafolios, analisis
de inversiones y seleccion de ges-
tores”, explican, echando la vista
atras.

Ademas, las carteras de inversion
han cambiado significativamente,
CoNn una mayor presencia de ges-
tores pasivos (ETFs) vy alternativos,
y una menor proporciéon de hedge
funds. Los clientes también han
evolucionado, siendo ahora mas
jévenes, preparados, sofisticados vy
con mayor apetito por el riesgo, ex-
plican.

Y el futuro también vendra con cam-
bios: “Creemos que la proxima gene-
racion de inversores sera aln mas
joveny estara alin mas inclinada ha-
cia la tecnologia para gestionar sus
portafolios. La inteligencia artificial

podria jugar un papel fundamental
en este contexto, democratizando
el acceso a alternativas de inversiéon
globales y masificando el mercado”,
vaticinan.

En cuanto al futuro de su entidad,
tienen claro que desean ver posi-
cionada a Creuza en Espafa “como
un referente en el asesoramiento
independiente, acompanando a fa-
milias de origen hispanoamericano,
radicadas o que pasen gran parte
de su tiempo en Europa, no solo
en temas de inversiones financie-
ras sino también patrimoniales.
Vinimos de un mundo no regulado
a uno regulado en Europa y Espa-
fia para no solo mejorar nuestras
practicas, sino también para ten-
der un puente entre dos continen-
tes tanto a nivel de servicios de
asesoramiento como de inversio-
nes a ambos lados del Atlantico”,
apostillan. W
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