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Client Connect: la encuesta sobre
asesoramiento de Vanguard 2026

Comprender el valor percibido del asesoramiento es fundamental para prestar un buen
servicio a los clientes. En este informe, el Centro de Investigaciéon para Asesores de
Vanguard comparte los resultados de la primera edicién de Client Connect: la encuesta
sobre asesoramiento de Vanguard 2026. El estudio se disefid para comparar las opiniones
de los inversores sobre el valor aportado por sus asesores con las propias prdcticas de los
mismos, con el fin de identificar en qué aspectos se alinean o difieren las expectativas de
los clientes en Espafia. La doble encuesta, realizada a 1009 inversores asesorados y a 206
asesores financieros de toda Espafia, reveld lo siguiente:

e Los inversores obtienen un valor significativo por parte de sus asesores financieros.
Casi todos los inversores (el 95,7 %) afirman que su asesor contribuye a impulsar el
crecimiento de su cartera, aportando un alfa percibido medio del 5,8 % anual.

@ Una relacién bien cuidada es lo que realmente importa. A la hora de evaluar a sus
asesores, los inversores dan mds importancia a la personalidad y nivel de servicio del
asesor que al rendimiento de la cartera. Las relaciones desatendidas, y no una mala
rentabilidad de la cartera, son la principal razén por la que los inversores dejan de
trabajar con su asesor.

e El coaching conductual es un factor diferenciador. Los clientes valoran especialmente el
apoyo conductual de sus asesores, ya que lo consideran un componente clave del valor
del asesoramiento, en particular durante los periodos de mayor volatilidad del mercado.

o La planificacién sucesoria es fundamental para el valor del asesoramiento. Los
asesores suelen retrasar las conversaciones sobre la planificacion familiar y
sucesoria, pero los clientes muestran su preferencia por abordar el tema cuanto
antes, e involucrar a las familias de los clientes desde el principio es fundamental
para conservar los activos de una generacién a otra.
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Client Connect: la encuesta sobre asesoramiento de Vanguard 2026.
Conectando asesores con inversores para obtener mejores resultados

Vanguard lleva mucho tiempo defendiendo el constituye una muestra representativa y variada
papel del asesoramiento para ayudar a los de empresas, tamanos de carteras y perfiles
inversores a alcanzar sus objetivos financieros a demogrdficos de clientesl.

largo plazo. Client Connect: la encuesta sobre

asesoramiento de Vanguard 2026 tiene como El enfoque dual de la encuesta permitié comparar
objetivo comprender mejor las percepciones que directamente las expectativas, preferencias y
tienen los clientes con respecto al valor y las percepciones de valor de los inversores en relacién
ventajas de la prestacién de servicios de con las prdcticas de los asesores, poniendo de
asesoramiento financiero. El equipo del Centro de  relieve las dreas de alineacién, asi como las
Investigacion para Asesores contd con la discrepancias criticas.

participacién de 1009 inversores asesorados y
206 asesores financieros en Espafia, lo que
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Fuente: Centro de Investigacion para Asesores de Vanguard.

Centro de Investigacién para Asesores de Vanguard

El Centro de Investigacion para Asesores de Vanguard tiene como objetivo proporcionar a los
asesores financieros ideas relevantes, Utiles y prdcticas que les ayuden a obtener mejores
resultados para los inversores. Nuestra investigacion y nuestros conocimientos se centran en la
estructuracién de carteras, la planificacién financiera y la gestién del asesoramiento, todo guiado
por los principios de la investigaciéon Adviser's Alpha® de Vanguard.

1 Todos los detalles de la muestra de la encuesta se pueden consultar en el apéndice.



1. El valor percibido del asesoramiento financiero

Definir y cuantificar el valor que los asesores
aportan a los clientes no es tarea fdcil. El valor
anadido exacto varia de un cliente a otro, pero
nuestro marco Adviser's Alpha® estima que los
asesores pueden afadir hasta un 3 % o mds de
rentabilidad neta2. La investigacion Adviser's
Alpha de Vanguard, lanzada por primera vez en
2001 en Estados Unidos, cuantifica el valor
medible que pueden aportar los asesores e
identifica las acciones clave que benefician
sistemdticamente a los inversores.

Desde su lanzamiento inicial, Adviser's Alpha ha
evolucionado y ha contribuido a redefinir la
propuesta de valor del asesoramiento financiero,
haciendo hincapié en un valor consistente y fiable
a través de la asignacién estratégica de activos,
la seleccién de fondos con conciencia de los
costes, la planificacién financiera integral, la
gestion patrimonial y el coaching conductual.

Client Connect: la encuesta sobre asesoramiento de
Vanguard 2026 revela que el 96 % de los inversores
asesorados cree que su asesor ha contribuido
positivamente al crecimiento de su cartera, con un
alfa medio ponderado percibido del 5,8 %, superior
al 3 % sugerido por Adviser’'s Alpha.

FIGURA 1

Sin embargo, centrarse en el valor financiero
significa pasar por alto otros beneficios
importantes que los inversores obtienen del
asesoramiento financiero profesional
remunerado. Como parte de la encuesta,
analizamos la influencia de los asesores en la
confianza de los inversores con respecto a los
principales resultados de las inversiones
realizadas a lo largo de la vida del inversor.

En este sentido, el 71,3 % de los inversores
encuestados en toda Espana afirman que su
asesor les aporta tranquilidad, lo que mejora su
bienestar mental y emocional. Ademads, el 69,9 %
confia en alcanzar sus objetivos financieros a
largo plazo gracias a su asesor, y el 64,4 % espera
disfrutar de un nivel de vida razonable durante su
jubilacién. En un mundo en el que las finanzas son
intrinsecamente complejas, las agendas son
exigentes y la sobrecarga de informacién provoca
agotamiento, la tranquilidad sigue siendo un
aspecto importante del valor anadido que
aportan los asesores.

Alfa percibido que los inversores atribuyen a su asesor
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Més del 20%

11-20%

5,84 -

1-2%

6-10%

Menos del 0%

Alfa percibido por los inversores del asesor (distribucién de respuestas)

38,9%

17.3%

La pregunta planteada a los inversores fue: sCudntos puntos porcentuales adicionales cree que aporta su asesor al afio a su cartera una vez deducidos sus honorarios?
Nota: Cdlculo de Vanguard de la media ponderada basdndose en las respuestas de los inversores.

2 Fuente: Vanguard, 2025, Pon en valor tu propuesta: Cuantificando el Adviser's Alpha® en Europa.



Nuestra investigacién confirma que el valor del
asesoramiento es multidimensional y va mds alld
de la mera cuantificacién econémica. Influye en la
confianza, la sensacién de seguridad y el
bienestar general de un inversor. No reconocer ni
articular estos beneficios conlleva el riesgo de
subestimar el verdadero valor del servicio
prestado por los asesores financieros. Se percibe
que los asesores aportan un valor real que va mds
alld de la rentabilidad de la cartera, pero los
resultados sugieren que los clientes pueden estar
midiendo este valor en términos mds amplios de
lo que los asesores podrian pensar. La confianza
en su futuro financiero, incluida la jubilacién, y la
tranquilidad son al menos igual de importantes, si
no mds, que la rentabilidad de las inversiones.

FIGURA 2:
Ventajas percibidas de contar con un asesor
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La pregunta planteada a los inversores fue: ¢;En qué medida estd de
acuerdo o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones?: Contar con un
asesor me proporciona tranquilidad, lo que mejora mi bienestar mental y
emocional; Confio en que alcanzaré mis objetivos financieros a largo plazo
gracias a mi asesor; y Confio en que tendré un nivel de vida razonable
durante mi jubilacién gracias a la ayuda de mi asesor para planificarla.

El valor de contar con un asesor también se
refleja en el nivel de satisfaccién de los inversores
asesorados, ya que el 87 % de los encuestados
afirma estar satisfecho o muy satisfecho con su
asesor actual, como se ilustra en la figura 3.

FIGURA 3:
Nivel de satisfaccion de los inversores con su
asesor actual
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La pregunta planteada a los inversores fue: sCudl es su nivel de satisfaccion
con su asesor actual?

El factor determinante de las respuestas
«Insatisfecho/a» y «Ni satisfecho/a ni
insatisfecho/a» fue la relacién coste-beneficio
asociada a la interaccién con el asesor3. Los
asesores que reconocen y comunican la propuesta
de valor integral de sus servicios podrian estar
mejor posicionados para establecer relaciones
duraderas con sus clientes y diferenciar su oferta
en un mercado cada vez mds competitivo.

3 La pregunta planteada a los inversores fue: ¢Cudl es el principal motivo de su insatisfaccién? Preguntado Gnicamente a los inversores que habian respondido
«Ni satisfecho/a ni insatisfecho/an, «Insatisfecho/a» o «Muy insatisfecho/a» a la pregunta: ¢Cudl es su nivel de satisfaccién con su asesor actual?



2. Una relacion bien cuidada es lo que realmente importa

Para entender mejor qué pueden los asesores
para mantener buenas relaciones con sus clientes,
investigamos las razones por las que los clientes
ponen fin a su relacién con su asesor. Como se
ilustra en la figura 4, los clientes valoran la
rentabilidad de la cartera, pero puede que no sea
un factor tan significativo a la hora de retenerlos
como muchos asesores creen. En general, nuestra
investigacién reveld que el rendimiento del asesor
puede ser mds importante que el rendimiento de
la cartera, ya que el 72,8 % de los asesores
mencionaron factores vinculados a la relacidn,
como diferencias de personalidad y niveles de
servicio decepcionantes, como la razén mds
comun por la que los inversores dejaron de
trabajar con ellos. Mds concretamente, una
relacién desatendida (21,4 %) fue la razén mdas
comun por la que los clientes se desvincularon de
su asesor. Los malos resultados de las inversiones
(17 %) fueron la segunda razén mds senhalada,
seguida de factores vinculados al servicio y a la

FIGURA 4

Razones para poner fin a la relacién con el asesor

Neto: Personalidad/niveles de servicio
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El asesor no comprendié plenamente los objetivos y necesidades del cliente

El cliente se trasladé a otro miembro de su equipo

El servicio de asesoramiento era demasiado caro en comparacién con el valor recibido

El asesor no era proactivo con las recomendaciones/oportunidades
El asesor no estaba disponible cuando el cliente necesitaba hablar con él
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Neto: Rendimiento/cartera

Inversiones deficientes que provocaron pérdidas econdmicas al cliente

Respuesta deficiente a la caida del mercado

Neto: Asesor trasladado a una nueva empresa

relacién, como la percepcién del cliente de un
interés oculto por parte del asesor (por ejemplo,
cuando el asesor insistia demasiado en
determinados valores/productos) (12,1 %), el
hecho de que el asesor no comprendia del todo
los objetivos y necesidades del cliente (8,7 %) y la
transferencia del cliente a otro miembro del
equipo (también un 8,7 %).

Cultivar las relaciones mediante interacciones
recurrentes y significativas tiene un peso
importante en la retencién de clientes. En este
contexto, nuestro estudio reveld cierto grado de
alineacién entre lo que desean los inversores y lo
que los asesores estdn haciendo actualmente. Por
ejemplo, el 61 % de los inversores asesorados
afirman que les gustaria reunirse con sus asesores
en persona mds de una vez al afio, mientras que el
51 % de los asesores aseguran satisfacer dicha
preferencia, como se ilustra en la figura 5.
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La pregunta planteada a los asesores fue: ¢Cudles son las tres razones mds probables por las que sus clientes pondrian fin a la relacién que tienen con usted?
Nota: Debido al redondeo, es posible que la suma de los porcentajes de la tabla no sea exactamente el 100 %.



Cultivando la confianza con los clientes

La confianza es la piedra angular del éxito de las relaciones entre clientes y asesores, asi como del
crecimiento sostenible del negocio. Independientemente de la generacién o los valores del cliente, hay
un denominador comuUn que recorre las relaciones sélidas entre clientes y asesores: la confianza.
Cuando los asesores financieros demuestran continuamente comportamientos que generan
confianza, los resultados son evidentes: mayor fidelidad de los clientes, mds activos bajo gestién y un
flujo constante de recomendaciones a otros inversores. Las tres cualidades principales de los asesores
que contribuyen a generar confianza entre los clientes son: compromiso (36 %), comunicacién (18 %)
e integridad (16 %). Aunque los resultados positivos de las inversiones son importantes, los clientes
quieren que sus asesores comprendan sus objetivos, se comuniquen eficazmente, muestren
compromiso con ellos y sus asuntos y tomen decisiones velando por sus intereses. La confianza tarda

en construirse y se pierde con facilidad; una relacién basada en la confianza resistird mejor las
tormentas que una en la que la confianza ocupe un lugar secundario.

FIGURA 5:
Reuniones en persona
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Izq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Cudl es la frecuencia y el
formato de su preferencia a la hora de interactuar con su asesor (cara a cara)?
Dcha.: La pregunta planteada a los asesores fue: ;Con qué frecuencia interactia
con sus clientes (cara a cara)?

Reuniones virtuales
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rednen virtualmente con sus clientes
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1zq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ¢Cudl es la frecuencia y el
formato de su preferencia a la hora de interactuar virtualmente con su asesor
(por ejemplo, Zoom o Teams)? Dcha.: La pregunta planteada a los asesores
fue: ¢Con qué frecuencia interactia con sus clientes de forma virtual (por
ejemplo, a través de Zoom o Teams)?

Llamadas telefénicas

Frecuencia preferida para las
llamadas telefénicas

Con qué frecuencia los asesores
llaman por teléfono a sus clientes
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Izq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Cudl es la frecuencia y el
formato de su preferencia a la hora de interactuar con su asesor (llamadas
telefénicas)? Dcha.: La pregunta planteada a los asesores fue: sCon qué
frecuencia interactua con sus clientes (llamadas telefénicas)?

En lo que respecta a las reuniones a distancia, los
inversores prefieren una mayor frecuencia de
reuniones virtuales con su asesor. A mds de la
mitad (62 %) de los inversores encuestados les
gustaria hablar en linea con sus asesores al menos
una vez al trimestre, y el 57 % de los asesores se
ajusta a esa periodicidad. Al mismo tiempo, el

83 % de los inversores desea recibir una llamada
de su asesor al menos cada tres meses, mientras
que el 86 % de los asesores tiende a hacerlo.

En las reuniones virtuales o las conversaciones
telefdénicas, la confianza tiende a desarrollarse de
forma menos natural que en las interacciones
cara a cara.



SeguUn la encuesta, el 89 % de los inversores en
Espafa creen que la confianza en su asesor es
fundamental para su satisfacciéon general con la
relacién4. Por lo tanto, es fundamental que los
asesores conozcan el modo y la frecuencia de
comunicacién que prefieren cada uno de sus
clientes para distribuir eficazmente su tiempo,
fomentar la confianza y construir relaciones
mads solidas.

Un estudio realizado en 2022 por SmartAsset
revelé que el 62 % de los asesores considera que, de
entre todos los métodos de comunicacion (por
ejemplo, llamadas telefénicas, correo electrénico,
etc.), las reuniones cara a cara son las mds eficaces
para mantener una relacién profesional sélida con
los clientes. Un estudio anterior de Vanguard>
desveld que solo el 24 % de los clientes con
asesoramiento humano afirman que se sentirian
tranquilos si gestionaran sus inversiones por su
cuenta. Por otra parte, el 80 % declararon sentirse

3. No es solo cuestion de tiempo

Como muestra la figura 6, la encuesta reveld que
el 82 % de los inversores valora a los asesores que
les hacen sentir que su cartera o su negocio son
importantes.

Los inversores necesitan atencién y tiempo para
generar confianza y desarrollar la relacién con su
asesor. Un estudio previo de Vanguard® revelé que
no prestar suficiente atencién a un inversor o a su
cartera es una de las principales causas de
desconfianza. En este sentido, el 44 % de los
encuestados senalaron una falta de confianza en
su asesor porque este «No me prestaba suficiente
atencién ni a mi ni a mi cartera».

Nuestro estudio también revelé que, por encima de
todo, los inversores valoran la personalizacién, y los
asesores estdn de acuerdo. Como muestra la
figura 7, los asesores y los inversores coinciden en
cuanto al valor del asesoramiento personalizado,
ya que ambos grupos lo consideran el elemento
mds importante de la relacién de asesoramiento.

tranquilos gracias al apoyo de sus asesores. En
términos absolutos, el estudio concluyd que los
asesores humanos aumentaban la tranquilidad de
los inversores en un 56 %. Sin embargo, el aumento
de la tranquilidad entre los inversores asesorados
digitalmente fue solo del 12 %. La preferencia por el
asesoramiento humano perdura a pesar de la
omnipresencia de las opciones digitales, ya que los
inversores consideran que la tranquilidad y la
confianza en su asesor son los componentes clave
de un buen servicio de asesoramiento.

La confianza se desarrolla gradualmente y
requiere un esfuerzo constante a lo largo del
tiempo. Sin embargo, para el asesor tipico, el
tiempo es un bien escaso. El nivel de compromiso
esperado determina directamente el tiempo que
dedican los asesores a sus clientes y, por lo tanto,
el nUmero total de clientes a los que un asesor
puede atender eficazmente.

FIGURA 6:

Los inversores quieren que su asesor les
preste atencién

Valoro a un asesor que me haga sentir que mi cartera/negocio
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La pregunta planteada a los inversores fue: ;En qué medida estd de acuerdo
o en desacuerdo con las siguientes afirmaciones? Valoro a los asesores que me
hacen sentir que mi cartera o mi negocio son importantes.

4 La pregunta planteada a los inversores fue: ;Qué importancia tiene la confianza en el nivel de satisfaccién con su asesor? La cifra proporcionada refleja los
valores asociados a dos de las opciones de respuesta («Muy importante» e «lmportante»).

5 Vanguard, 2022, Perspectiva de los inversores sobre el valor del asesoramiento humano y robotizado.

6 Fuente: Vanguard, 2017, Trust and Financial Advice.



FIGURA 7:

Los elementos mas valorados del asesoramiento

Los 5 elementos mds valorados al trabajar con un asesor:
la opinién de los inversores
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La pregunta planteada a los inversores fue: ;Cudles de los siguientes elementos son los mds importantes para usted a la hora de tratar con su asesor? Clasifiquelos
por orden de importancia. La pregunta planteada a los asesores fue: ;Cudles de los siguientes elementos son los mds importantes para sus clientes a la hora de tratar

con usted? Clasifiquelos por orden de importancia.

Mientras que los asesores aportan valor
financiero y de cartera mediante
recomendaciones concretas, el valor emocional y
el ahorro de tiempo se obtiene gracias a la
interaccién continua y regular con los clientes y al
seguimiento de sus carteras’. A través de esta
interaccién regular, los asesores pueden ganarse
la confianza de los clientes, que es uno de los
principales motores del éxito de las relaciones de
asesoramiento a largo plazo.

Interactuar con los asesores supone un
compromiso tanto emocional como financiero
para los clientes. Comprender las necesidades,
metas, valores, objetivos y estilo de vida del
cliente permitird a los asesores elaborar un plan
de inversién personalizado y una relacién alineada
con las opiniones y preferencias del cliente. Al
interactuar con los clientes de esta manera, los
asesores pueden demostrar la personalizaciéon del
plan de cada cliente en funcién de sus
necesidades y objetivos Unicos. Si los clientes se
sienten incomprendidos por sus asesores, es
probable que su confianza disminuya. La
investigacién de Vanguard demuestra que cuanto
mds personalizado es el plan de asesoramiento,
mayor es el valor que puede aportar.

7 Fuente: Vanguard. 2025, El valor emocional y temporal del asesoramiento.

Para los inversores, la rentabilidad de las inversiones
ocupa el cuarto lugar (14,2 %) en cuanto a los
elementos mds importantes del trato con un asesor,
al igual que para los asesores, que también la situan
en cuarto lugar (12,6 %). Los conocimientos de
inversién del asesor ocupan el segundo lugar tanto
para los inversores (18,1 %) como para los asesores
(13,6 %), lo que pone de manifiesto un amplio grado
de alineacién entre ambas partes en cuanto a los
aspectos clave de la relacién de asesoramiento. Sin
embargo, mientras que los inversores consideran
que la transparencia de las comisiones (15,5 %) es el
tercer elemento mds importante a la hora de tratar
con un asesor, para los asesores, la transparencia de
las comisiones no figura entre los elementos mads
importantes, lo que sugiere cierto desajuste en
cuanto a la importancia que tiene para los
inversores comprender la estructura de comisiones
de su asesor.

Ademds, como se muestra en la figura 8, los
inversores no sienten que sus asesores les estén
ofreciendo un asesoramiento personalizado. Solo
el 26 % de los inversores encuestados creen que
siempre reciben un asesoramiento realmente
personalizado adaptado a sus necesidades,
mientras que el 59 % de los asesores afirman que
siempre ofrecen un asesoramiento personalizado
a sus clientes.



FIGURA 8:
Asesoramiento personalizado: una brecha
entre la percepcién y la realidad

Asesoramiento personalizado recibido
por los inversores

Asesoramiento personalizado
proporcionado por los asesores

o ., 0.5%
0,5%, 4,3% 0,5 B\ 49%

25,7% l' 18,4% \l'

35,4%

58,7%

51,1%

M Siempre M Amenudo [ Neutral [l Raravez [l Nunca

Izq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Qué valor tiene para usted el
hecho de que las recomendaciones de su asesor sean realmente personalizadas?
Dcha.: La pregunta planteada a los asesores fue: ;En qué medida ofrece a sus
clientes recomendaciones realmente personalizadas?

Los inversores también valoran enormemente el
factor humano de la relacién con su asesor (figura 9).
Nuestra encuesta reveld que el 89 % de los inversores
creen que tener «un contacto humano con quien
hablar» es extremadamente importante. Los
asesores comparten esta opinién; el 94 % de ellos
reconocen la importancia del factor humano.Los
clientes quieren asesores que escuchen, empaticen y
comprendan sus circunstancias personales; quieren
sentir que su asesor se preocupa de verdad, no solo
por su dinero, sino también por su bienestar, sus
objetivos y su familia.

FIGURA 9:
Importancia del «factor humano»

Importancia del factor humano:
inversores

Importancia del factor humano:
asesores

0.7% 0.5%
15%

89+ 94

[ Muy importante [l Importante [ Neutral
[l Algo menos importante Il Nada importante

Izg.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Qué importancia tiene el factor
humano de la relacién con su asesor («un contacto humano con quien hablar
cuando lo necesito») en comparacién con la rentabilidad de su cartera o la
seleccién de inversiones? Dcha.: La pregunta planteada a los asesores fue: ;Qué
importancia cree que tiene para sus clientes el factor humano de su relacién

(«un contacto humano con quien hablar cuando lo necesito») en comparacion
con la rentabilidad de sus carteras o la seleccion de inversiones? Las estadisticas
destacadas (en verde) reflejan los porcentajes de los inversores y asesores que
seleccionaron dos opciones de respuesta: «Muy importante» e «lmportante».

Estos resultados coinciden con los de un estudio
anterior de Vanguard® que reveld que, mientras
que mds del 90 % de los clientes con
asesoramiento humano afirman que no se
plantearian pasarse al digital, el 88 % de los
clientes con asesoramiento automatizado (robo-
advisors) considerarian pasarse a un asesor
humano en el futuro. Los clientes con asesores
humanos han alcanzado, de media, el 59 % de sus
objetivos financieros. Sin embargo, creen que si
no hubieran tenido asesor, solo habrian alcanzado
el 43 %. Por lo tanto, estos clientes consideran
que sus asesores han contribuido al 16 % de sus
objetivos financieros. Para los clientes asesorados
digitalmente, la estimacién es del 5 %. El estudio
también reveld que el 84 % de los inversores con
asesores humanos declaran estar satisfechos con
su asesor, frente a solo el 77 % de los inversores
asesorados digitalmente.

Nuestra encuesta también revela que el 76 % de
los inversores cree que unas excelentes
habilidades interpersonales, como la empatia, la
escucha activa y la creacién de vinculos, son
esenciales para construir una relacién sélida.
Segun los inversores, las tres cualidades mds
importantes de un asesor para generar confianza
son el compromiso, la comunicaciény la
experiencia, todas ellas caracteristicas humanas.

Estos datos refuerzan la idea de que la
inteligencia emocional es tan importante como la
perspicacia financiera a la hora de aportar valor a
los clientes. Los asesores que invierten en la
relacién a través de interacciones significativas
con sus clientes tienen mds probabilidades de
retenerlos y de que estos los recomienden.

8 Fuente: Vanguard, 2022, Cuantificacién de la opinién del inversor sobre el valor del asesoramiento humano y robético.



4. El coaching conductual marca la diferencia

En el complejo mundo de las inversiones, los
conocimientos técnicos ya no son suficientes.
Client Connect: la encuesta sobre asesoramiento
de Vanguard 2026 destaca la creciente
importancia del coaching conductual, es decir, la
capacidad del asesor para guiar a los clientes a
través de la toma de decisiones emocionales, la
volatilidad del mercado y la disciplina a largo
plazo. Los inversores tienen claro qué tipo de
apoyo valoran mds de sus asesores. Una mayoria
significativa necesita ayuda para resistirse a
tomar decisiones que podrian ser
contraproducentes para sus objetivos financieros
a largo plazo: el 78 % de los inversores valora que
los asesores les ayuden a no reaccionar ante cada
movimiento del mercado, mientras que el 70 %
valora la ayuda para evitar la tentacién de ir
siempre en busca de la rentabilidad, como
muestra la figura 10.

FIGURA 10:

Los inversores valoran el coaching conductual
Valoro a un asesor que me ayude a evitar la tentacién de reaccionar

ante cada movimiento del mercado 1%

17.1%
0,8%

27,6% 50,4%

Valoro a un asesor que me ayude a evitar la tentacién de
perseguir rendimientos o
4,7%,

0,9%
M De acverdo M Neutral
M Totalmente en desacuerdo

Ml Totalmente de acuerdo
M En desacuerdo

La pregunta planteada a los inversores fue: ¢En qué medida estd de acuerdo

o0 en desacuerdo con las siguientes afirmaciones?: Valoro a los asesores que me
ayudan a evitar la tentacién de reaccionar ante cada movimiento del mercado; y
Valoro a los asesores que me ayudan a evitar la tentacién de ir siempre en busca
de la rentabilidad.

Algunos de los retos mds importantes para los
inversores son de naturaleza conductual. Las
investigaciones de Vanguard han demostrado que
las intervenciones de coaching conductual pueden
anadir un 1,5 %° a la rentabilidad neta anualizada
en un horizonte de inversién a largo plazo. Es
probablemente el servicio mds importante que
los asesores pueden prestar a sus clientes y uno
de los factores que mds influyen en los resultados
de la propia actividad de asesoramiento.

El coaching conductual refuerza la confianza
entre los asesores y sus clientes. Este tipo de
asesoramiento no es solo un «extra que estd bien
tener», sino que es fundamental para la funcién
del asesor a la hora de aportar valor y
tranquilidad a largo plazo. Tanto los inversores
como los asesores reconocen el impacto positivo
del coaching conductual en el éxito de las
inversiones. Sin embargo, hay una diferencia
notable en la percepcién que tiene cada grupo de
su valor: mientras que el 91,8 % de los asesores
afirma que el impacto es «Muy positivo» o
«Positivo», solo el 69 % de los inversores opina lo
mismo (figura 11). La gran mayoria de los
asesores encuestados confian en el valor que
aportan a través del coaching conductual, pero
casi una cuarta parte (22,8 %) de los clientes
siguen sin estar seguros o sin ser conscientes de
su impacto. Esto subraya la importancia de que
los asesores transmitan claramente el valor del
coaching conductual, ya que los inversores no
siempre reconocen su importancia.

FIGURA 11:
El impacto del coaching conductual en el
éxito de las inversiones

Percepcion de los inversores Percepcion de los asesores

Muy positiva

Positiva 49,7% 56,8%

No sabe

Sin impacto 22,8%

Negativa

Izq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Qué impacto cree que tiene
el «coaching conductual» de su asesor en el éxito de sus inversiones? Dcha.:

La pregunta planteada a los asesores fue: ;Qué impacto cree que tiene el
«coaching conductual» en el éxito de las inversiones de sus clientes?

Ademds, nuestras investigaciones confirman que
los inversores valoran mucho las intervenciones de
sus asesores, sobre todo cuando los mercados
atraviesan momentos de volatilidad.

9 Fuente: Vanguard, 2025, Pon en valor tu propuesta: Cuantificando el Adviser's Alpha® en Europa.
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Participar en los mercados financieros puede
suscitar emociones fuertes. Cuando las emociones
condicionan el comportamiento, los clientes corren el
riesgo de poner en peligro sus objetivos de inversion a
largo plazo. Los asesores tienen la misidn de guiar a
los clientes a través de la incertidumbre para
ayudarles a salir reforzados tras una crisis del
mercado. En este sentido, pedimos a inversores y
asesores que cuantificaran el valor de cartera que
podrian haber perdido anualmente sin la
intervencién de su asesor en los Ultimos tres anos.

De media, los inversores estimaron una pérdida
anual del 10,1 %, mientras que los asesores
estimaron una pérdida del 19,3 %. Esta alineacion
refuerza el valor tangible del coaching conductual,
especialmente durante los periodos de volatilidad
del mercado. El coaching conductual eficaz
funciona mejor cuando los clientes estdn
preparados de antemano, ayuddndoles a evitar
decisiones perjudiciales en condiciones de mercado
dificiles. En este sentido, cada conversacién con un

FIGURA 12:
Los clientes valoran el coaching conductual de su

Importancia para los inversores de debatir temas relacionados con el asesoramiento

Reaccién ante las noticias y los acontecimientos del mercado

29,3%
44 4%

Cambio en el enfoque del riesgo relacionado con acontecimientos vitales

23,9%
42,1%

Efecto perjudicial de la busqueda de rentabilidad

19.2%
37.8%

Reaccién y medidas de proteccidn ante la volatilidad del mercado

34,9%
41,9%

Muy importante

Importante

Muy importante

Importante

Muy importante

Importante

Muy importante

Importante

inversor, ya sea un cliente potencial o un cliente a
largo plazo, es una oportunidad para practicar el
coaching conductual.

La figura 12 destaca que los inversores aprecian la
orientacién de los asesores para evitar tomar
decisiones que podrian ser contraproducentes
para alcanzar sus objetivos financieros a largo
plazo, y la mayoria de los asesores satisfacen
estas necesidades. El coaching conductual no es
solo una herramienta reactiva, sino una estrategia
proactiva que refuerza la confianza, mejora los
resultados y diferencia a los asesores en un
mercado saturado. Para maximizar su impacto, los
asesores pueden integrar el coaching conductual
en las conversaciones habituales con sus clientes y
educarlos de forma proactiva sobre los sesgos
emocionales y la disciplina a largo plazo. De este
modo, los asesores pueden elevar su papel de
meros gestores financieros a guias de confianza,
ayudando a los clientes a navegar no solo por los
mercados, sino también por su propia mentalidad.

asesor

Frecuencia con la que los asesores debaten temas
relacionados con el asesoramiento

84+

de los asesores lo traté con frecuencia o a menudo
con sus clientes

de los asesores lo traté con frecuencia o a menudo
con sus clientes

55«

de los asesores lo traté con frecuencia o a menudo
con sus clientes

46

de los asesores lo traté con frecuencia o a menudo
con sus clientes

69+

Izq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Qué importancia tiene para usted abordar cada uno de los siguientes temas con su asesor? Los graficos de barras
proporcionados solo reflejan los valores asociados a dos de las opciones de respuesta («Muy importante» e «importante»). Dcha.: La pregunta planteada a los
asesores fue: ;Con qué frecuencia aborda con sus clientes los siguientes temas relacionados con sus carteras de inversién? Los porcentajes proporcionadas reflejan
los valores asociados a dos de las opciones de respuesta (abordado «Frecuentemente» y «A menudo»).
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5. La planificacion sucesoria aporta un valor significativo

Mientras Espafia se prepara para un traspaso
generacional de la riqueza sin precedentes, el
papel de los asesores financieros en la
planificacién sucesoria nunca ha sido tan
importante como ahora.

Nuestro estudio revela que los inversores recurren
cada vez mds a sus asesores en busca de
orientacién sobre cédmo preservar y transmitir su
patrimonio, pero muchos asesores desaprovechan
la oportunidad de interactuar de manera
significativa con los clientes y sus familias.

Con respecto a la transmisién de la riqueza, Client
Connect: la encuesta sobre asesoramiento de
Vanguard 2026 reveld que solo el 12 % de los
inversores encuestados han abordado el tema de la
planificaciéon patrimonial con sus asesores, mientras
que el 14 % de los asesores de nuestra muestra han
mantenido una conversacién pormenorizada con la
mayoria de sus clientes en materia de planificacién
patrimonial.

Como se muestra en la figura 13, el 75 % de los
inversores cree que es importante o muy
importante abordar la planificacién sucesoria con
un asesor; Yy el 72 % de ellos cree que abordar el
traspaso patrimonial con su asesor es muy
importante o importante.
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FIGURA 13:
La importancia de la planificacién sucesoria

El valor de tratar la transferencia de
patrimonio con un asesor

El valor de trabajar con un asesor
en la planificacién del legado

5,1% 0% 4,5% 3%

W

22,3%

0, o)
15.8% 36,3% 20,5%

38,9%
49,5%

M Neutral
Hl Nada importante

I Muy importante [l Importante

Il Algo menos importante

Izq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Qué importancia tiene para
usted abordar con su asesor la planificacién sucesoria para dejar un legado a
su familia? Dcha.: ;Qué importancia tiene para usted abordar con su asesor la
transmisién intergeneracional de su patrimonio en una etapa temprana de su
vida para alcanzar sus objetivos a largo plazo?

Los asesores coinciden en la importancia de la
planificacién sucesoria como parte del
asesoramiento financiero. Una gran mayoria

(86 %) de los asesores cree que abordar desde el
principio el tema del patrimonio intergeneracional
es importante para alcanzar los objetivos a largo
plazo de los clientes.

Sin embargo, nuestro estudio reveld una
desconexién entre las percepciones de inversores
y los asesores en cuanto a la edad recomendable
para empezar a hablar sobre el traspaso
patrimonial. Aunque a la mayoria de los
inversores les gustaria tener esta conversacién
entre los 40 y los 50 afos, la mayoria de los
asesores tienden a sacar el tema cuando sus
clientes tienen entre 50 y 60 anos.

Como ilustra la figura 14, hay también una
desconexidén entre asesores e inversores

en lo que respecta a los factores que
desencadenan las conversaciones sobre
patrimonio intergeneracional. La mayoria de los
inversores preferirian abordar el traspaso
patrimonial al principio de su relacién con su
asesor, que suele ser cuando preparan sus
testamentos; mientras que los asesores tienden a
sacar este tema tras un acontecimiento
importante en la vida de sus clientes.



FIGURA 14:
Factores que desencadenan la conversacién
sobre el traspaso patrimonial

Opinién de los inversores

Testamentos / LPA
(poder notarial
permanente)

24,4%

Cambio en los

O,
objetivos del cliente 20,8%

Acontecimiento vital
significativo del
cliente principal

18.2%

Cambio financiero
importante

Los beneficiarios
alcanzan una
determinada edad

Cambio en el estado
de salud

Acontecimiento
relacionado con los
beneficiarios

Opinién de los asesores

Acontecimiento
vital significativo del
cliente principal

315%

Cqmbio financiero 21.4%
importante

Cambio en el
estado de salud 11.7%
Cambio en los
objetivos del cliente

Testamentos / LPA
(poder notarial
permanente)

Los beneficiarios
alcanzan una
determinada edad
Acontecimiento
relacionado con

los beneficiarios

10,7%

10,7%

*LPA = Lasting Power of Attorney (poder notarial permanente); documento
legal que designa a otra persona para que actUe en su nombre en asuntos
relacionados con su patrimonio, en caso de que usted ya no sea capaz de hacerlo
por si mismo. Arriba: La pregunta planteada a los inversores fue: sCudndo

cree que es el mejor momento para abordar la transmisién intergeneracional de
patrimonio con su asesor? Abajo: La pregunta planteada a los asesores fue:
¢Cudl es el desencadenante mds habitual para iniciar una conversacién sobre la
transmisién intergeneracional de patrimonio con un cliente?

Nuestra investigacidén también indica que los
asesores no se relacionan lo suficiente con el
cényuge o la pareja de sus clientes principales y, a
menudo, no interactUan en absoluto con la siguiente
generacién. En consecuencia, los herederos tienen
pocos incentivos para seguir contando con el asesor
de su pareja o de sus padres tras recibir una
herencia. Solo el 37 % de los asesores encuestados
en Espana afirman reunirse con frecuencia con el
cényuge o la pareja de sus clientes, y solo el 15 % de
los asesores afirman reunirse con frecuencia con los
hijos de sus clientes. Al mismo tiempo, tanto los
inversores como los asesores de nuestra muestra
coinciden en que interactuar con los herederos tiene
un valor real, como refleja la figura 15.
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FIGURA 15:
La importancia de las relaciones

Relacién con los herederos: nivel de
valor para los asesores

Relacién con los herederos: nivel de
valor para los inversores

L 56% 15% 1,0%
Sk /‘ 21,9% 14,6% “
51,0%
28,8%
32,0%

38,4%

[l Altovalor M Valor moderado M Neutral M Sin valor

M Bajo valor

Izq.: La pregunta planteada a los inversores fue: ;Qué valor le concede al
hecho de que su asesor involucre a su cényuge y a sus hijos en el marco de la
planificacién intergeneracional y la preparacién del traspaso patrimonial? Dcha.:
La pregunta planteada a los asesores fue: ¢;En qué medida ha interactuado
con el cényuge y los hijos de su cliente en el marco de la planificaciéon
intergeneracional y la preparacién de la transmisién patrimonial?

Para afrontar el denominado «gran traspaso
patrimonial», los asesores financieros deben
abordar la planificacién de la herencia, la
jubilacién y las inversiones, comprendiendo al
mismo tiempo los objetivos y las preferencias de
los herederos. Para facilitar las relaciones, a
menudo se requiere flexibilidad. Es posible que los
asesores tengan que reunirse con grupos
familiares en diferentes configuraciones, de
acuerdo con los deseos del cliente principal, o
asignar asesores especificos a determinados
descendientes o grupos de descendientes.
Ademds, las personas con un elevado patrimonio
neto, en particular, pueden querer implementar
ciertas medidas de proteccién, como niveles
especificos de divulgacién de la informacién
relativa al valor de los activos.

Los asesores que conectan con los herederos a un
nivel mds profundo estardn mejor posicionados
para ayudarles a navegar por las complejidades
emocionales de la transmisién patrimonial.
Nuestra investigacién sugiere que conectar con
los herederos plantea muchos retos, como
muestra la figura 16. Segun los asesores
encuestados, la falta de interés o compromiso por
parte del cényuge o los hijos del cliente principal
es la principal razén por la que no se interactua lo
suficiente con los herederos.



FIGURA 16:
Por qué no interactian los asesores con los
herederos

éPor qué los asesores no se involucran?

1 Falta de interés o compromiso por parte del conyuge o los hijos 36%

2 Mis principales clientes no estdn interesados en esto 2 1%

3 Falta de tiempo 17%

4 Problemas dentro de la familia 15,
5 Es un tema muy dificil de sacar a colacién en una 6
o . o

conversacién con los clientes %

5 Distancia geografica de los herederos y dificultad para conectar 6%

La pregunta planteada a los asesores fue: ¢Podria clasificar los tres mayores
retos a la hora de desarrollar relaciones con el cényuge/los hijos de su cliente?

Una implicacién temprana con los herederos no
solo contribuye a preservar el patrimonio de una
generacién a otra, sino que también puede
respaldar el futuro profesional del asesor. Por
ejemplo, solo el 36 % de los inversores asesorados
creen que sus hijos continuardn la relacién con su
asesor tras su fallecimiento, mientras que el 54 %
piensa que sus conyuges continuardn la relacién
con su asesor tras su fallecimiento.

A medida que comienza el «gran traspaso
patrimonial», los asesores que encuentren la
manera de interactuar con la préxima generacién
de la manera adecuada y en el momento
oportuno para el cliente disfrutardn de una
ventaja considerable. Comprender las diferencias
generacionales y de género podria ayudar a
mantener la confianza y los activos de los clientes
durante el proceso de transmisién patrimonial.

Conclusién

Client Connect: la encuesta sobre asesoramiento
de Vanguard 2026 deja una cosa clara; los clientes
quieren algo mds que resultados financieros,
anhelan confianza, relaciones personalizadas y
tranquilidad. Los asesores que satisfacen estas
necesidades, y no se centran solo en la
rentabilidad de las inversiones, forjan vinculos
duraderos y destacan entre la multitud.

La gestién de las relaciones requiere tiempo y
compromiso. Los asesores corren el riesgo de
perder clientes no por falta de experiencia, sino
por falta de conexidn. Los clientes buscan
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interacciones frecuentes, personalizadas y
significativas con asesores que comprendan sus
necesidades individuales. La verdadera
personalizacién implica comprender los objetivos
vitales de los clientes, sus prioridades
emocionales y sus circunstancias particulares.

Un asesor financiero de confianza también debe
proporcionar orientacién emocional, ayudando a
los clientes a resistirse a tomar decisiones
contraproducentes, algo muy valorado por los
inversores. Dicho esto, un coaching conductual
eficaz ha de ser proactivo y anticiparse a los
momentos importantes.

El traspaso patrimonial es un componente crucial
del asesoramiento financiero. Los asesores que
establecen vinculos sélidos con los clientes y sus
herederos aportan un valor anadido significativo.
Reforzar estos vinculos también puede contribuir
a garantizar las perspectivas a largo plazo de las
prdcticas de asesoramiento.

Para satisfacer las preferencias de los clientes y
seguir siendo competitivos, es posible que los
asesores tengan que reasignar su tiempo para
atender mejor a sus clientes. La figura 17 muestra
la distribucién del tiempo por actividad de los
asesores estadounidenses. Gracias a los
especialistas y la tecnologia, los asesores pueden
dedicar mds tiempo a las actividades de atencién
al cliente. En Ultima instancia, la automatizacién
y la externalizacién de las inversiones permiten a
los asesores centrarse en tareas de mayor valor
que contribuyan a mantener y reforzar las
relaciones con los clientes.

FIGURA 17:
Externalizacién, automatizacién y priorizacién

Distribucion del tiempo del asesor por actividad en EE. UU. en 2024

@

Externalizacién

{2} Enfoque

% Avutomatizacion

M 57,6% Actividades de cara al cliente [ 16,8% Gestion de inversiones

W 21,6% Administrativas M 4,0% Desarrollo profesional

Fuente: Vanguard, basdndose en datos de 2024 de Cerulli Associates.



El uso eficaz de la tecnologia serd fundamental
para el éxito de la prdctica del asesoramiento.
Las tareas que son repetibles y escalables y que
no implican una creatividad o un pensamiento
critico exclusivamente humanos son las mads
susceptibles de automatizacion, lo que permite
liberar a los asesores para que dediquen mds
tiempo a tareas avanzadas, como desarrollar y
mantener las relaciones con sus clientes, y
también con los herederos.

Un estudio realizado en Estados Unidos reveld
que el 67 % de los asesores creen que la
automatizacién les permite dedicar mds tiempo a
atender a sus clientes, y el 70 % afirman que la
automatizacién les permite centrarse en tareas
de mayor valorl®, Lo mismo ocurre con la gestidn
de las inversiones, por lo que gestores de activos
como Vanguard pueden ofrecer una exposicién de

FIGURA 18:

bajo coste y ampliamente diversificada a los
mercados locales e internacionales a
escala mundial.

Otro estudio estadounidense revelé que los asesores
que externalizan sus inversiones liberan alrededor de
nueve horas semanales, que pueden aprovechar
para pasar mds tiempo con sus clientesll,

La figura 18 ilustra cémo pueden distribuir su
tiempo los asesores para aportar mds valor a sus
clientes, por ejemplo:

e Accediendo a soluciones automatizadas que les
ayuden a agilizar los procesos administrativos

rutinarios del asesoramiento.

Externalizando las actividades de gestién
de carteras a una gestora de inversiones de
confianza, como Vanguard.

Un marco para que los asesores proporcionen el maximo valor a los inversores

Mayor
Liberar tiempo aqui...
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Fuente: Vanguard.

Al optimizar el trabajo rutinario y externalizar las
actividades de gestién de carteras, los asesores
recuperan horas muy valiosas que pueden invertir
en forjar relaciones duraderas con los clientes. De
este modo, pueden centrarse en lo que realmente
importa: ofrecer contacto humano y orientacién

10 Fuente: Foro Econémico Mundial, 2024: The Future of Financial Advice.
11 Fuente: AssetMark, 2024: The Impact of Outsourcing.

Valor/inmunidad a la automatizacién

...para centrar el tiempo aqui
en servicios de mayor valor

Planificacion compleja 'y
altamente personalizada

Planificacion patrimonial y sucesoria

Filantropia

Planificacion de la desacumulacién

Relacion con el cliente

Coaching conductual
Estrategias de gasto
Gestién mejorada de las relaciones

estratégica. Al dedicar mds tiempo a interactuar
de manera significativa con sus clientes, los
asesores pueden garantizar que su orientacién
vaya mds alld de la gestién de carteras y abarque
el bienestar financiero completo de los inversores.



Apéndice

FIGURA 19:
Datos demograficos de la encuesta: inversores

Numero de encuestados: 1,009 inversores asesorados
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FIGURA 20:

Datos demograficos de la encuesta: asesores

Nomero de encuestados: 206 asesores financieros

Activos administrados (AuA) de empresas Tipo de asesor Valor promedio de la cartera de clientes
26,7% 22,8% 30,1% 19.4%
41,8%
21,8%
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