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LAS EAFIS SE
ENFRENTAN A

UEVOS
RETOS

;Qué papel han tenido las EAFIS en el asesoramiento de inversores en

los iltimos cuatro anos? ;Qué futuro les espera? ;Como les afectara la
nueva legislacion? Tres asesores diseccionan los proximos desafios a los
que se enfrentan estos grupos, que ganaran mas peso en el futuro.

Cristina Casillas / Oscar Torres

n una sociedad tan banca-

rizada como la espafiola,

las EAFT’s (Empresas

de Asesoramiento Fi-
nanciero) desarrollan un papel
fundamental a la hora de asesorar
en materia de inversion, realizando
recomendaciones y disefiando una
estrategia personalizada para cada uno
de sus clientes.

Y como toda empresa de servicios
financieros opera bajo el paraguas de
la Ley de Mercado de Valores, lo que
hace que esté sometida a estrictos con-
troles para garantizar su independen-
cia y ofrecer una serie de garantias in-
ternas al cliente, ya que disponen, ade-
mis, de un seguro de responsabilidad
civil.

Por eso no es de extranar que en
los Gltimos cuatro afios, las EAFI's
hayan consolidado su presencia en
Espafia. Fue en 2009 cuando la
CNMV cred la figura de las EAFT's,
como Empresas de Servicio de Inver-
sion. Y, desde entonces, Carlos Farrs,
socio director de DPM Finanzas, cali-
fica de positiva la evolucién del sector,
tanto en el incremento del niimero de
sociedades, como en los voltimenes
asesorados. Sin embargo, Antonio
Banda, de Feel Capital EAFI, sefiala
que a pesar de la evolucién positiva, la
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figura sigue siendo algo desconoci-
da para el inversor minorista. Algo
en lo que coincide Farrds, ya que
«en Espafia solo se asesora el uno
por ciento del volumen total de
activos frente a Inglaterra que re-
presenta el 80 por ciento o Suiza,
con el 40 por ciento».

Banda destaca que la clave para
mejorar la presencia de estas empresas
en nuestro pais es que las «<EAFI’s
sepan escuchar las necesidades de un
inversor para proponer, en cada mo-
mento, la cartera de productos de aho-
rro e inversion que mas se adapte al

Qué debe exigir a una EAFI el inversor

Debe contar con un
sistema informatico
potente, que permita
gestionar bien los
clientes y los activos que
recomienda.

Debe contar con un
departamento de analisis
lo suficientemente fuerte
para dar recomendaciones
independientes.

Debe conocer

perfectamente a su
cliente: su perfil inversor,
su aversion al riesgo

y completarlo con un
seguimiento regular de sus
expectativas de inversion.

Por ltimo, debe contar
con un control de

riesgos para que no haya
distorsiones entre el perfil
del cliente y el riesgo de
sus inversiones.

perfil del cliente». José Marfa Luna,
director de andlisis de Profim, asegura
que la auténtica revolucion llegara
cuando el cliente pueda ir a su banco
e «invertir donde él quiera». Ya quelo
que se ha visto hasta ahora, es un «ase-
soramiento independiente dirigido».

Para Luna, las EAFT’s deberan ju-
gar un papel de voz critica con el sis-
tema. En este sentido, el inversor en
fondos buscara un instrumento que le
petmita acceder a un producto dife-
rente del que le ofrece su banco.

LAS EAFI'S SE GANAN EL
RESPETO DEL SECTOR

Sin embargo, desde DPM Finanzas si
que han percibido cambios. Farris
destaca que «ha cambiado la percep-
cién del sector financiero hacia las
EAFTs, viéndoles con respeto y como
un colaborador a futuro buscando un
interés comin de clientes y entidad».
Y a pesar de que en los tltimos afios
ha ido creciendo el sector, este creci-
miento ha sido lento. «Y han sido con
las desgracias del mercado, como la
venta de preferentes o productos es-
tructurados y caidas bruscas de las
bolsas, cuando algunos clientes se han
dado cuenta del valor de asesoramien-
to profesional e independiente, aun-
que haya que pagarlo».

. JuLio = Acosto pE 2014



No obstante, el préximo gran reto
al que se enfrentan estas sociedades
es el cambio de regulacion. Farras
considera que la nueva normativa
tiene como objetivo una mayor pro-
teccion para el inversor, lo cual es
siempre positivo. Uno de los princi-
pales cambios que afectard a las
EAFT's sera prohibir el cobro de in-
centivos por venta de productos por
parte del asesor independiente: las
llamadas retrocesiones, que son comi-
siones que el intermediario recibe de
la gestora por recomendar sus fondos.

«Algo que tiene todo el sentido del
mundo para evitar conflictos de inte-
rés». Sin embargo Farrds matiza que
esto debe ir acompanado con un cam-
bio del sector bancario/asegurador,
que «ofrezcan a nuestros clientes pro-
ductos con margenes mds bajos. Esta
es la principal razén por las que algu-
nas EAFIs como la nuestra, nos vi-
mos obligados a firmar acuerdos de
retrocesiones a favor de nuestros
clientes para reducir sus costes globa-
les».

Para José Maria Luna la nueva
normativa permitira al cliente cono-

LANUEVA
LEGISLACION
TRAERA UNA
MAYOR
PROTECCION PARA
EL INVERSOR EN
PRODUCTOS

cer si una EAFI se estd llevando in-
gresos de sus recomendaciones o si
solo cobras por asesoramiento. «En
Espana, es dificil de explicar los ho-
norarios bancarios: el cliente sigue
pensando que la entidad le asesora de
forma gratuita», advierte Luna. Para
Banda, la prohibicién del cobro de
retrocesiones serd un reto para mu-
chas entidades v, entre ellas, las pro-
pias EAFTs. «Y en este sentido alguna
desapareceri, o se unird con otras
para ganar tamafio e, incluso, creara
nuevos servicios de asesoramiento.
Pero como el mundo de las EAFT's es
completamente heterogéneo las solu-
ciones también lo serdn», matiza. Y
dependiendo de la entidad esto sera
positivo o negativo, algunas desapa-
recerdn y otras se veran obligadas a
fusionarse.
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SE VA A APOSTAR MAS
POR LA TRANSPARENCIA

Carlos Farrds, DPM Finanzas

Farras destaca que el patriz
financiero siempre ba sido miec
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SE VALORA MAS EL PAPEL DEL
ASESOR INDEPENDIENTE

Antonio Banda, Feel Capital
Aunque todavia a los inversares les
cuesta pagar dinero por el

oramiento independiente, valoran
wds el papel de una EAFI gue esté, en
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' destaca que las EAFLs tendvin que
* ganar fuerza a través de un proceso de

onsolidacion del sector, mediante
ustones y adqguisiciones, para poder
ste d su fultro.
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adaptarse a los nuevos cambios gue
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‘cobiran a sus clientes, va que es dificil

car que gana mds el que
distribuye que el que gestiona. Este
modelo de abuso bancario es el que no
ticne nuis remedio gue evolucionar a

- clientes mds preparados

Jundamentalmente porque van a estar
nids foriados.
Los asesores independientes crecerdn

caando no tengan lanzos de devolucion

de comisiones con nadie v pruedan vivir
de sus ingresos como asesores.
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