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Ú
ltimamente estoy asistien-
do desconcertado al des-
file de deportistas acu-
diendo a los juzgados a 

regularizar su situación fiscal. Mi 
primera duda se fundamenta en 
¿cómo afecta a un asesor financiero 
la relevancia del cliente a la hora de 
mantener su independencia? ¿Has-
ta qué punto el temor a perder a un 
potencial cliente puede provocar un 
conflicto de interés?

Es fácil entender las ventajas eco-
nómicas de poder asesorar a clientes 
con este potencial financiero. En-
tiendo, que como gestores, el hecho 
de diversificar 
nuestros ingre-
sos con diversos 
clientes ayuda a 
mitigar esta mi-
sión, pero tam-
b ién  observo 
que  l a  fuer te 
c o m p e t e n c i a 
que existe para 
captar a estos 
clientes singula-
res puede provocar que se presen-
ten propuestas, sobre todo a nivel 
de estructuras fiscales, muy agresi-
vas, y con potenciales repercusiones 
financieras, fiscales, penales para el 
cliente y, por otro lado, reputaciona-
les para los gestores. No voy a entrar 
a valorar situaciones concretas por-
que no dispongo de la información 
necesaria para hacerlo, pero lo que 
sí puedo hacer es ponerme en la si-
tuación del cliente y valorar si el 

binomio riesgo-ganancia tomado 
vale la pena, independientemen-
te del resultado. Especialmente 
con clientes con excedentes de 
capital y con una capacidad de 
generar flujos de caja notables 
regularmente. 

Es sabido que cada euro no tie-
ne el mismo valor, sobre todo cuan-
do ya tenemos cubierto el nivel pre-
tendido de confort; aunque este ni-
vel varía según las personas, la edad, 
la estructura familiar y la cultura 
financiera. Entiendo, asimismo, que 
el principio de prudencia debe rei-
nar siempre en los consejos del ges-

tor a la hora de 
asesorar a todos 
y cada uno de 
sus clientes. Te-
nemos la obliga-
ción de hacer 
pedagogía con 
nuestros clientes 
para hacerles en-
tender lo qué es-
tamos haciendo, 
las finalidades, 

todo contextualizado en un hori-
zonte temporal previamente consen-
suado; y partiendo de la base que no 
hay una simetría de información 
entre las partes. De esta manera se 
mitigan muchas frustraciones y ma-
los entendidos. Además, este análi-
sis ayuda a ambas partes a planifi-
carse mejor.  

Es fácil achacar parte de estos 
problemas a la estructura fiscal del 
Estado español, con muchos grises, 
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con diversas interpretaciones a la 
hora de valorar ciertos ingresos 
y su respectiva fiscalidad. Pero 
también nos podríamos pre-
guntar si realmente el objetivo 
ha de ser el de recortar la factu-

ra fiscal, o bien generar ingresos 
adicionales. De otro lado, quizás 

tengamos que hacer un esfuerzo 
extra a la hora de hacer pedagogía 
para reducir el nivel de gastos si la 
palanca de los ingresos está limitada. 
Nuestra misión es hacer que el 
cliente se gane la vida, principal-
mente, maximizando sus recursos 
propios, los que genera con su acti-
vidad y no por la vía de la ingeniería 
fiscal. Nuestra misión es generar 
seguridad y planificación a nuestros 
clientes. Pero cuando se cruza el 
umbral de la prudencia por el moti-
vo que fuere, todos salimos perjudi-
cados: el cliente, con pérdida de 
patrimonio y desconfianza; y el ase-
sor, que pierde el único activo del 
que dispone, intangible, la confian-
za que le depositan sus clientes. 

A mi entender no valen excusas, 
no todo vale, porque tenemos mu-
cha responsabilidad, más de la que 
a veces somos conscientes, con 
nuestros clientes. «La preparación 
es la clave del éxito», me repetía un 
responsable de una entidad finan-
ciera, y la mejor manera de ser ren-
table, es ir contento a trabajar, sin 
demasiadas preocupaciones, sobre 
todo con la Agencia Tributaría. Por-
que sino, ¿para qué narices quere-
mos un Gestor Patrimonial?  
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«Estar demasiado 
preocupado por la 
fiscalidad puede 
llevarnos a tomar 
decisiones 
incorrectas»
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