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“Mi filosofia es

llegar al cliente

y entender sus
necesidades”

Desde principios de los noventa desarrollo su
carrera formativa y profesional en Estados
Unidos. Andrés Naranjo, al ser nombrado
director general de Pioneer Investment en
1999, logro con ello uno de sus suenos: volver
a Espana. Con su teson, ha logrado disponer en
2003 de un posicionamiento en el mercado de
hedge funds respaldado por el prestigio.

sfuerzo, empefio y dedica-
E cién. Estas son algunas de las
cualidades que definirfan a
Andrés Naranjo, Director General
de Pioneer Investment en Espafia.

Después de una larga estancia
en EE.UU., primero como estu-
diante, cursé un Master de Ad-
ministracién de Empresas junto
con una especialidad en Interna-
tional Business in Finance, y poste-
riormente trabajando como finan-
cial planner y project management,
volvié a Espafia en 1999, para po-
ner en marcha la estrategia de im-
plantacién de la matriz en nues-
tro pais.

Cuatro afios mds tarde, se sien-
te orgulloso de lo logrado y de la
manera en que lo ha conseguido.
“El sector de la inversién alternati-
va tiene una connotaciéon de poca
transparencia. Entendemos que para
el cliente es importante saber que la
persona que gestiona su dinero hace
lo que se le dice” sefiala Naranjo.

“El control del riesgo, del proce-
so y de la gestion, han sido los prin-
cipales pilares de Pioneer. La serie-
dad, el cardcter disciplinado y el and-
lisis a la hora de incluir en cartera a
una empresa han sido claves” expli-
ca el Director General de Pioneer
y destaca que “llegar al cliente y en-
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“Para el cliente, es
importante saber que la
persona que gestiona
su dinero hace lo que le
dice. El control de ello
ha sido uno de los
pilares de Pioneer”,

tender sus necesidades es la filosofia
de esta empresa”.

Esta metodologia y fidelidad a
su trabajo hallevado a Andrés Na-
ranjo a conseguir diferenciarse,
junto con la empresa, del resto de
las gestoras existentes en el mer-
cado. “Nosotros no acudimos a nues-
tro cliente y le decimos que le vamos
a vender the next best fund, porque
entiendo que lo que él quiere son so-
luciones para retener a su propio clien-
te. Por esto, le ofrecemos los produc-
tos mds necesarios. Esa fue la idea pa-
ra posicionarnos en el mercado” acla-
ra el Director General de Pioneer.

En ese afdn de diferenciacién,
el Director General de Pioneer ba-
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sa también el éxito en el equipo
de trabajo que le rodea y las cua-
lidades que aportan cada uno. “Lo
que prefiero es la colaboracion, el com-
promiso, la responsabilidad, que se-
an capaces de adoptar las decisiones
necesarias y que sepan lo que tienen
que hacer”, especifica Naranjo.
Para lograr ese compromiso y
la independencia en la toma de de-
cisiones de sus colaboradores, el
Director General de Pioneer In-
vestment propone una férmula de
trabajo. “Determinas en un princi-

pio una flexibilidad, y si ves que
responden bien a esa libertad y
no intentan aprovecharse de esos
limites obtienen toda mi con-
fianza” comenta.

Pero por encima de com-
promisos con laempresay las
responsabilidades, Naranjo
apunta que hay dos valores
fundamentales: el respeto y la
profesionalidad.

Sobre su persona, Naran-
jo no se considera un jefe au-
toritario que quiera imponer

sus ideas sino que prefiere
aprovechar las cualidades y
habilidades de los que le ro-
dean.

Sin embargo, el director ge-
neral de Pioneer Investment
se muestra inflexible con cier-
to tipo de comportamientos en
un grupo de trabajo. “Aque-
llos que se aprovechan del tra-
bajo del resto del grupo no son
de mi agrado” apunta.

Alvaro Soto

I 13/ Dirigentes

“Gestionamos 600
millones de euros”

Dirigentes: ;Qué resultados esperan obtener en
el ejercicio de 2003?

Andrés Naranjo: Cerraremos el pasa-
do afio con un volumen de activos ges-
tionados por encima de los 500 millones
de euros incluso acercandonos a los 600
millones. En cuanto a beneficios tenten-
dremos 1,5 millones de euros.

D.:;Qué cuota de mercado tiene Pioneer In-
vestment en Espafia?

A.N.: Partiendo de la base que el lider
del mercado es JP Morgan Fleming y tie-
ne una cuota de mercado del 20 por cien-
to, unos activos de 2.000 millones bajo ges-
tion y llevan desde el afio 90, nosotros he-
mos entrado hace un par de afios y ya es-
tamos en casi 600 millones.

D.:;A qué se debe este éxito de la compafiia?

A.N.: Hemos partido desde otra Opti-
ca respecto a nuestros usuarios. Vemos al
cliente no simplemente con una necesi-
dad de distribuir productos como pueden
ser los fondos de inversion, sino que ve-
mos las prioridades de este cliente y apro-
vechando nuestras sinergias le ofrecemos
soluciones financieras en todo momento.

D.: ;Qué diferencia a Pioneer del resto?

Nos diferenciamos en que aportamos
ideas continuamente, no sélo de asset ma-
nagement, de informacién sobre la situa-
cion y nuestra valoracion, sino de una ma-
nera especifica de acuerdo con lo que ne-
cesitan nuestros clientes.

D.:;Qué le supone a Pioneer la compra re-
ciente de Momentum?

A.N.: Lo que nos ha aportado es un
mayor abanico de productos para nues-
tros clientes. Antes s6lo ofreciamos en ges-
tion alternativa cinco productos con cin-
co estrategias. Momentum nos facilita la
forma ideal de invertir en este tipo de ac-
tivos. Con Momentum hemos incorpora-
do riqueza gracias a la incorporacion de
personal especializado y de nuevos pro-
ductos. Los expertos de Momentum son
analistas especificos de fondos y los de Pio-
neer son de mercados y estrategias.

D.:;Qué objetivos se plantean para 2004?

A.N.: Se han visto varios movimientos
en el mercado como el del Banco Zara-
gozano o del Banco Atlantico.Vamos a co-
menzar a ver otra etapa de compras, es el
pistoletazo de salida de los grandes ban-
cos para contemplar nuevas oportunida-
des, que requieren un analisis y estudio
profundo de las opciones. Nosotros estu-
diamos todo lo que sale al mercado y no
descartamos nuevas compras en el sector
bancario y de inversion.



