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Spain no tan different

oshdbitosylasformasde
ahorrar del ciudadano
medioen Espafia,asico-
mo elmodelode aseso-
ramiento predominante, cuen-
tan conalgunas particularidades
que nosdiferencian del resto de
paises de nuestro entorno. Para
empezar, Espafia presentaunmo-
delo muy bancarizado, hasta el
punto de que casi tres cuartas
partes delnegocio delosfondos
de inversién en nuestro pais es-
tan controlados por las entida-
desfinancieras.

En definitiva, que lared ban-
caria sigue siendo predominan-
te dentro del negocio del aseso-
ramiento, algo que no es tan ha-
bitual en otros paises de nuestro
entorno. El ejemplo que mejor
ilustra esas diferencias es el del
Reino Unido, donde mas del 70%
delnegociodeladistribuciénde
los fondos estd gestionado por
asesores financieros indepen-
dientes, mientras quelasentida-
destienenunaparticipacién tes-
timonial del 1%.

Otraparticularidad recurren-
te, pero real en gran medida, es
lapredilecciéndelahorradores-
pafiol por la inversién inmobi-
liaria que la consideraactivore-
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fugio. Una suerte de seguro pa-
rasu futuro y el de sus hijos. De
ahiquelacomposiciéndelas car-
teras de activos de las familias
espafiolas muestre diferencias
sustanciales conotros paises. En
Espafia, sdlo el 27% del peso co-
rresponde alosactivos financie-
ros, frente al 40% de Alemania o
el70%en EEUU.
Precisamente, esa predilec-
ciénporlainversiénenelsector
inmobiliario y el cardcter con-
servador delahorrador espafiol,
muyligadoalafaltade educacién
yculturafinanciera, sondosdelas
caracteristicas que suelen defi-
nir al ahorrador espaifiol. No es
queinvertir enel sectorinmobi-
liario, o en otrosactivos mas con-
servadores, nila forma de cana-
lizaresainversiénatravésdelas
grandes entidades sea, per se, ne-
gativo, sino que loimportante es

que el ciudadanodispongade to-
dalainformacién para tomar la
decisién mas adecuada a su ca-
so.

Losasesores financieros nun-
canos cansamos de repetir que
no existe el producto perfecto,
sinoque depende delas caracte-
risticas, el perfil de riesgo y las
circunstancias personales de ca-
dacliente. Y entodo este proce-
so somos los propios profesio-
naleslos que tenemosunaenor-
me responsabilidad.

Sinduda,lamejoraenlaedu-
cacion financiera se tiene que
convertir enuno delos motores
basicos del cambio de modeloen
elmercado,yaquetieneunimpac-
to muy relevante paralos clien-
tes. Enrealidad, tenemos que lo-
grar que los clientes sean cada
vez mas conscientes de sus ne-
cesidades financieras, para que
tomen decisiones ‘informadas’
enrelacién consusinversiones.
Paraelloresultaesencial que sus
asesores contemos conunacua-
lificaciénlo mas elevada posible
y que formemos e informemos
adecuadamente anuestros clien-
tes.

Apartirdelafio queviene,con
la entrada en vigor de la nueva

directivacomunitaria MiFIDII,
elcliente se situard en el centro
delasesoramiento, lo que permi-
tird desterraralgunas practicasno
muyrecomendablesdel pasado.
Enarasdelaexigenciade calidad
que se demanda, lainformacion
clara, transparente y compren-
sible serdlabase del cambio que
esnecesario.
Laspropiasentidades financie-
ras que,como comentabaal prin-
cipio,sondominantes en el mer-
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cado espafiol, deberdn adaptar-
se al modelo de asesoramiento
que cada una determine como
objetivo. Asimismo, otros mo-
delos como el de los agentes fi-
nancierosolas EAFI tendran que
avanzar en su especializacién,
paraafrontarlosretos que plan-
teael cobrodirectoal cliente con
lanuevanormativa comunitaria.

En este nuevo escenario, te-
nemos que trabajar para que se

deje de cumplir la maxima del
Spainis different, enlo que res-
pectaalano exigencia de cuali-
ficacién para los profesionales
delasesoramiento. BulgariayEs-
paifia comparten el dudoso ho-
nor de serlos dostinicos paises del
continente europeo en los que
un asesor que se siente delante
deuncliente paraofrecer conse-
josdeasesoramiento o darinfor-
macién ain no necesita contar
conninguntipode cualificacion.
Esalgo que por fin cambiard con
laentradaenvigor elafio que vie-
ne de MiFID II, que perseguira
que los profesionales se cualifi-
quen, de una u otra forma, bajo
las premisas de la calidad en el
asesoramiento, laformacion con-
tinuayel cumplimientodeunos
criterios éticos claros.

Sélo basta que nos fijemos
en otros paises que nos sacan
afios de ventaja en cuanto ala
protecciondel cliente. Creo que
tanto el sector como los propios
ahorradores estamos concien-
ciados paraaprovecharel esce-
nario que se nos presenta. A par-
tir de ahora, todo cliente aho-
rrador deberd disponer de un
profesional cualificado y con
experienciaalahoradegestio-
nar o asesorar sobre sus ahorros
financieros, igual que acude a
un profesional cuando necesi-
taquelerealicenun diagndsti-
comédico.
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