GUIA DE LA INVERSION | COMISIONES

Ejemplo prdctico

Invierto: 20.000 euros

]
En el Candriam Quant Eq World (Clase C):  En el Candriam Quant Eq World (Clase I):
Gano un 10% en un afio (2.000€). Gano un 10% en un afio (2.000€).

Gastos totales del fondo: 1,78%. Gastos totales del fondo: 0,66%.

En el Candriam Quant Eq World (Clase N):
Gano un 10% en un afio (2.000€).

Gastos totales del fondo: 2,21%.

+ + +
Intermediario tradicional: 0% Coste del asesoramiento: 0,30% Coste del asesoramiento: 0,30%

486,20 e:ros en gastos 451,60 eu=ros en gastos 205,02 eu=ros en gastos

Fuente: elaboracién propia a partir de datos de Morningstar. Coste aproximado del asesoramiento puro sobre el patrimonio inicial. No se han tenido en cuenta otros gastos, como la custodia, etc...

COMO AHORRAR

COMISIONES

CON SU FONDO

En ocasiones, puede convenir escapar de los cauces habituales de
distribucién de fondos para acceder a un mismo producto a costes mas

bajos. Aprenda a ahorrar en comisiones.

Oscar Torres ¥ @ostorresp

0 es lo mismo hablar de
comisiones en una cuenta

o depésito bancario que

en un fondo de inversion.

La aplicacién de las comisiones de un
fondo es mucho mas sutil, ya que se
descuentan directamente de su valor
liquidativo, el precio al que se compra
y vende una participacion del fondo.
Fs decir, no se aplica un recargo direc-
to periédicamente, sino que se calcula
en todo momento. De ahi que al bus-
car un producto en los rankings apa-
rezca el mismo con distintas versiones.
Cada una de ellas corresponde a una
clase diferente (clase minorista, clase
de banca privada, clase institucional...),
que aplica una comisién diferente. Por
tanto, el valor liquidativo es diferente.
¢Cuales son las mds bajas? Las de
banca privada y la clase institucional.
Como en tantos otros ambitos, las ta-
sas para el inversor minorista son més

30

elevadas. ¢Puede el inversor de a pie
acceder a las versiones mis baratas de
su fondo favorito? En principio, si. La
cuestién es que los cauces tradiciona-
les sélo dan acceso a la clases minoris-
tas. Las mds caras. Ahora bien, en
ocasiones se pueden encontrar «puen-
tes» que permiten acceder a otras cla-
ses mds baratas y, por tanto, maximi-
zar la rentabilidad. ¢La clave? Encon-
trar un guia adecuado.

«Por si solo, un individuo lo tiene
muy complicado. Esto se puede con-
seguir, mediante la contratacién de
una empresa de servicios de inversion
(EAFTL, sociedad o agencia de valores)
y la mediacion de un contrato de ase-
soramiento. Uno de los objetivos dela
compania es encontrar el producto
con las comisiones mas bajas y para
conseguitlo, la empresa puede pedir a
una entidad distribuidora o interme-
diadora un acceso a las clases institu-

ES POSIBLE
ACCEDER A
CLASES MAS
BARATAS DE UN
MISMO FONDO, te de la comisién apli-
PERO HAY QUE
«PELEARLO»

cionales para su cliente, aunque éste
no invierta la cantidad minima estipu-
lada en el folleto del producto», expli-
ca Juan Manuel Vicente Casadevall,
de Kessler&Casadevall EAFT. Todos
los expertos consultados afirman que
esta practica es perfectamente legal,

¢QUE SE PUEDE NEGOCIAR?
La tasa de gestién y los costes totales
del fondo o TER (Total Expenses Ra-
tio, en sus siglas en inglés) son innego-
ciables. Al descontarse directamente
del valor liquidativo, no existe manera
de reducirlo. Pero donde si hay mar-
gen de negociacion es en la cantidad
minima que se debe invertir para ac-
ceder a clases mas baratas. «El minimo
de inversién si es negociable. El folleto
puede indicar una cantidad determi-
nada para ciertas clases. Un millén de
euros para la institucional, por ejem-
plo. Sin embargo, la entidad gestora
del fondo no tiene ningin problema
en abrir la clase insti-
tucional a inversores
que solo puedan in-
vertir 25.000 euros»,
explica Casadevall.
Segtin los expertos
consultados, una par-

cada en la clase mino-
rista se destina a los
grupos que distribu-
yen el fondo. «Si un
ahorrador paga un dos por ciento por
una comisién de gestién de un pro-
ducto, la gestora no se lleva todo. Qui-
zas, un 0,70 por ciento. Y una buena
parte va al distribuidor del fondo»,
sefialan desde Kessler & Casadevall.
De ahi que haya ocasiones en los que
sea posible acceder a ciertas clases
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Las claves

Los bancos y
distribuidores

Las gestoras suelen
ofrecer distintas
versiones de un mismo
producto para dar acceso
a distintos tipos de
clientes a diferentes
coste. Los més baratos
son las clases para
inversores institucionales
e, incluso, las limpias,
pero estas (ltimas
resultan de dificil acceso
para el inversor final.

institucionales. «Las EAFT's para evi-
tar conflictos de interés deben reco-
mendar a sus clientes las clases de fon-
dos de menor coste, siempre que sean
accesibles a través de la entidad o pla-
taforma que use su cliente. Los bancos,
por el contrario, suelen aconsejar la
clase minorista (que incluye una comi-
sién de distribucion del 0,5 por ciento
dentro del fondo) y solo los clientes de
banca privada pueden acceder a clases
mads baratas», explica Carlos Farrds,
socio-director de DPM Finanzas

«No es una practica muy habitual,
ya que el canal tradicional suelen ser
los bancos o los supermercados de
fondos. Pero es cierto que las bancas
privadas o las EAFI's (empresas de
asesoramiento financiero) pueden ac-
ceder a clases mas baratas a través de
acuerdos. Es la ventaja con la que

tradicionales suelen
ofrecer siempre la
clase minorista, ya

que una parte de la
misma se destina a sus
arcas. Podria afirmarse
que esa cantidad es

el coste implicito del
asesoramiento por parte
de la entidad. Es decir,
no es gratis, aungue el

LA OPINION DE LOS EXPERTOS

inversor no lo pague de
forma directa.

Si media un contrato
de asesoramiento
entre el inversor y el
intermediario, este
Ultimo esta obligado

a ofrecer a su cliente

la clase més barata

del fondo. ¢Quién
puede hacerlo? EAFI s,
sociedades de valores...

cuentan, al tener varios clientes», ex-
plica Fernando Luque, director de
andlisis de Morningstar.

0JO CON LOS GASTOS
ADICIONALES
Esta claro que para acceder a una de
estas clases hay que contratar una em-
presa de servicios de inversion. Por
tanto, la segunda parte de esta estrate-
gia requiere analizar las comisiones
que dicha empresa aplica por utilizar
sus servicios, Una vez mas, el inversor
debe exigir transparencia y claridad al
grupo que contrata. Es imprescindible
conocer los gastos que va a conllevar
su ayuda y compararlos con los costes
que supondria suscribir el fondo por
la via tradicional.

En este punto el inversor minorista
puede encontrarse con un problema.
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EFPA Espafia (Asociacion Espaniola de

tion

finanzas». Este test se publica al mismo

Asesores y Planificadores Financiero-
Patrimoniales) ha llegado a un acuerdo con
«INVERSIONY con el objetivo de facilitar la
recertificacién® a los asociados de EFPA
Espafia y para que éstos tengan la oportunidad
de realizar horas de formacion continua a través
de un ntevo sistema: las respuestas a un test
mensual que se publicara en este semanario.

Desde septiembre de 2010 y durante la tltima
semana de cada mes, se sitda en el area
privada de la web de EFPA Espafia
(www.efpa.es) un test de 16 preguntas sobre
diversas cuestiones técnicas publicadas en los
cuatro niimeros previos de «INVERSION &

tiempo, también la Ultima semana de cada
mes, en las paginas de la revista (el siguiente
test se publicara en la edicion de la semana
préxima). Se avisara oportunamente en la web
de EFPA Espafia y en los informes diarios de la
aparicion de un nuevo test, asf como los dias
previstos para acceder a su resolucidn.

Los asociados interesados en acumular horas
de formacion a través de este sistema, deberan
enviar las respuestas al test a la direccién de
correo electrénico testefpa@inverca.com, o
bien participar mediante el boletin que publicara
una vez al mes «INVERSIONy. Quienes
acierten, al menos, 12 de las 16 preguntas del

Juan Manuel V. Casadevall, Kessler&Casadevall

tA través de una empresa de servicios
de inversién se puede acceder a clases
de fondos mds baratas que las que se

ofrecen por las vias tradicionalesn

Carlos Farras, DPM Finanzas

ttLas EAFI’s debemos recomendar
las clases de menor coste a nuestros
clientes, siempre que estén disponibles

en la entidad con la que trabajany
Fernando Luque, Morningstar

«Si se opta por esta via, es importante
que el coste de los servicios del
intermediario no sea superior al de

acceder al fondo de la forma tradicionaln

«Algunas EAFT’s solo asesoran altos
patrimonios, por lo que el inversor
minorista podria encontrarse con este
obsticulo por este lado», explica Lu-
que. De manera que habria que buscar
una EAFT que esté dispuesta a trabajar
con un patrimonio del tamafio del que
disponga el inversor. Ademds, es posi-
ble que apliquen distintos costes de
asesoramiento, en funcién del tamanio
del patrimonio. Y a este respecto, Ca-
sadevall advierte: «Conviene tener
cuidado con el coste de las empresas
de asesoramiento que dicen rebajar el
coste a los clientes con las retrocesio-
nes que reciben de gestoras por reco-
mendar sus fondos. Ademas de existir
un conflicto de intereses, el cliente
podria terminar pagando sin darse
cuenta, lo mismo que en la clase mino-
rista», explica. L]

Participe en el test de «INVERSION & finanzas»
y gane horas de formacion de EFPA Espafia

test, recibiran DOS horas de formacién.

Para facilitar la consulta de los ejemplares de la
revista en el que se encuentran las respuestas a
las cuestiones planteadas en el test,
«INVERSION» propene una oferta de
suscripcion en unas cendiciones tnicas y con
importantes descuentos para los miembros de
EFPA Espafia (consulte las condiciones en
www.efpa.es). Para acogerse a esta oferta, hay
que ltamar al 902 444 230 e identificarse como
miembro de €FPA Espafia (proporcionando el
ntimero de asociado),

* Recertificacion: cada dos afios, los miembros
certificados de EFPA Espafia, deben demostrar a la
asociacion 30 horas de formacién continua.




