
Una vía híbrida ofrece Itaú Inversiones.
La gestora requiere que los nuevos clientes
abran una cuenta corriente y completen el
proceso KYC (de validación de identidad)
antes de invertir. Tras evaluar el perfil de
inversionista, se puede consultar a un ase-
sor financiero que explica los fondos reco-
mendados según el horizonte y nivel de
riesgo, señala la firma en su sitio web.

“No sé si es la mejor estrategia comer-
cial, pero me parece legítimo desde el pun-
to de vista de las intermediarias, es parte de
su oferta de valor y, por lo mismo, deciden
cobrar”, sostiene Gonzalo Reyes, socio de
Abaqus, respecto a la estrategia de contra-
tar o ser cliente previo a la asesoría.

La vía digital

En cambio, muchas administradoras

“No tenemos comisiones”, asegura
una ejecutiva al otro lado de la línea te-
lefónica, al ser consultada sobre sus fon-
dos mutuos. “Comisiones no. Nosotros
las llamamos remuneraciones”, rectifi-
ca otra trabajadora en una segunda lla-
mada, orientada a asesorar a un poten-
cial inversionista.

Si usted, por ejemplo, solo ha confiado
en los clásicos depósitos a plazo, animar-
se a invertir en fondos mutuos podría pa-
recer un laberinto. El citado ejemplo, al
que tuvo acceso El Mercurio Inversiones,
es solo una prueba de ello. Las ofertas de
AGF tradicionales y fintechs prometen
mejores retornos, pero también abren
preguntas que quizás le sean difíciles de
responder: ¿cómo comparar rentabilida-
des netas, comisiones y riesgos reales? Y,
sobre todo, ¿qué fondo es realmente con-
fiable para un perfil que busca empezar a
invertir? En el mercado, la información
puede ser confusa y la asesoría varía se-
gún cada una de las plataformas.

El primer paso ya puede ser desafian-
te: conseguir una asesoría personaliza-
da antes de transformarse en cliente no
es lo habitual en la industria. Lo más co-
mún es que las administradoras ofrez-
can cuestionarios digitales o asistentes
automáticos que, sobre la base de algu-
nas preguntas, reco-
miendan un perfil de
riesgo y ciertos fon-
dos. Aunque estas he-
rramientas cumplen
con el mínimo regula-
torio y entregan una
primera orientación, difícilmente reem-
plazan la conversación con un asesor
humano capaz de responder dudas es-
pecíficas. Esto podría llevar a que mu-
chos inversionistas retail enfrenten sus
primeros movimientos con informa-
ción fragmentada.

El Mercurio Inversiones acudió a siete
administradoras y gestoras de fondos
aleatoriamente para indagar, de primera
mano, cómo es la experiencia inicial de
un potencial cliente y qué diferencias
existen entre los distintos actores del
mercado. Para este ejercicio, se definió
un perfil claro: una persona cuya única
experiencia previa había sido invertir en
depósitos a plazo durante un año y me-
dio, que busca dar el salto hacia mejores
rentabilidades a través de fondos mu-
tuos, con un horizonte de mediano plazo
y con una preferencia por alternativas de
bajo riesgo. Esto, en un ejercicio en el que
se buscaba migrar $10 millones desde los
depósitos.

La vía tradicional

La primera duda surge antes de ha-
blar de inversiones: ¿cómo se accede a la
asesoría y quién la entrega? Solo tres de

las siete intermediarias contactadas
permiten comunicarse con un asesor
humano que responde dudas concretas
del potencial inversor. Otra, en tanto,
permite esa gestión solo luego de con-
tratar una cuenta corriente.

En Holdo, una fintech de inversiones
con IA, bastan unos clics en la web y se
coordina una llamada telefónica. Tam-
bién ofrecen videollamada como alter-
nativa. En Banchile Inversiones, el reco-
rrido es exclusivamente telefónico:
“asesoría de inversión” es uno de los ca-
nales de su call center y, tras superar al-
gunas etapas, obtendrá una recomen-
dación concreta de un ejecutivo. San-
tander, en cambio, permite agendar una

reunión presencial o
videollamada con un
asesor, casi como una
cita bancaria —sin ser
cliente necesariamen-
te— donde se presen-
tan las condiciones del

fondo.
En Holdo, la llamada comienza con el

asesor preguntando qué busca el clien-
te, si tiene experiencia previa en inver-
siones y cuál es su horizonte de inver-
sión. Con esos datos, la primera suge-
rencia que surgió a partir del perfil en-
t regado fue la de l fondo mutuo
Wallet+, cuyo objetivo es superar pre-
cisamente a los depósitos a plazo, con
una rentabilidad anual de 6,47%. Esto,
eso sí, con una TAC (Tasa Anualizada
de Costos) de 1%. Sin embargo, en la
misma llamada se ofreció una alternati-
va bastante más agresiva en el área de
los activos alternativos: el fondo Deuda
Privada, con un retorno de 8% (antes de
comisiones), pero menor liquidez, ya
que los rescates se abonan los primeros
días hábiles del mes subsiguiente a la
solicitud. El asesor enfatizó que la elec-
ción depende de los objetivos y el perfil
de riesgo del cliente, con un monto mí-
nimo de $500.000 para invertir.

En Banchile se produce una confusión
inicial: la primera llamada niega la exis-
tencia de comisiones, y solo en una segun-
da se aclara que eso puede deberse a que
utilizan el concepto de “remuneraciones”
para referirse a ello. En la primera, la eje-

cutiva indicó que era necesario realizar el
test de perfil de inversionista en el sitio
web de la firma para una mejor atención.
Con un perfil conservador, la recomenda-
ción fue el fondo mutuo de deuda Utilida-
des (de renta fija de corto plazo). Las co-
misiones son de 1,19% y los rescates se de-
positan entre uno y tres días hábiles. En la
segunda llamada, otra asesora recomen-
dó diversificar en varios fondos.

Por su parte, en Santander el contacto
fue mediante videollamada con una de sus
asesoras. Acá la recomendación fue el fon-
do mutuo Renta Selecta (renta fija local,
principalmente), que requiere un mínimo
de $5 millones y permite rescates en 24 ho-
ras. Esto, con una permanencia mínima de
30 días y una comisión anual de 1,2%. Otra
alternativa es el fondo mutuo Balanceado,
también con el mismo monto mínimo.

han optado por un enfoque completa-
mente digital: cuestionarios, simuladores
y chatbots permiten al usuario recibir
orientación, comparar alternativas y defi-
nir portafolios sin intervención humana
directa, o al menos no de forma expedita.

En Fintual, todo el recorrido es digital.
Para invertir, se debe crear una cuenta,
elegir plazo, nivel de riesgo y objetivo.
Con esto, “logramos importantes ahorros
que transferimos a nuestros clientes”, di-
ce la administradora en su sitio web.

Si necesita solventar alguna duda,
“contesto yo, la IA de Fintual, mientras
llega una persona que revise esta con-
versación en horario de oficina y me co-
rrija si es necesario”, dice el mensaje au-
tomatizado. Sin embargo, en este ejerci-
cio, el asesor humano ingresó al chat ca-
si cinco horas más tarde.

En tanto, en Bci Inversiones, la apertura
de una Cuenta Inversiones Digital habilita
asesoría personalizada según el perfil, to-
do desde la web. El proceso incluye simu-
ladores para comparar opciones y permite
invertir desde $5.000 en mercados nacio-
nales e internacionales. El discurso de la
intermediaria apunta a acompañar al
cliente en metas concretas —como viajes,
auto o vivienda—, con la facilidad de ope-
rar siempre a través de la aplicación.

En SoyFocus, por su parte, el usuario
responde preguntas sobre sus objetivos, la
tecnología propone una estrategia y la
combinación de fondos mutuos según el
perfil, y un simulador permite visualizar
estimaciones. “Nuestra filosofía se basa en
administración pasiva y diversificación,
usando ETF internacionales y fondos na-
cionales, lo que te permite invertir en em-
presas líderes globales”, dice su chatbot.

Digital vs. análogo

“Para el inversionista retail, los aseso-
res humanos son prácticamente impo-
sibles de obtener en un inicio”, plantea
Vicente Icaza, CEO de Holdo. “La clave
está en equilibrar eficiencia y acompa-
ñamiento humano”, asegura. Icaza re-
conoce, de todas formas, que “muchos
de nuestros clientes prefieren tener una
reunión previa con un asesor antes de
iniciar una inversión”. 

“Una buena experiencia digital le ga-
na con creces a una mala experiencia
análoga”, plantea Reyes. “Es más efi-
ciente, más rápido y permite un alto
grado de parametrización”, sostiene. 

Sin embargo, reconoce los riesgos
que implica depender solo de herra-
mientas automatizadas. “Es proba-
blemente una buena primera aproxi-
mación, pero hay cosas ad hoc que di-
fícilmente puede hacer un test o un
chatbot, y que se ganan con experien-
cia y empatía. Además, el poder ge-
nerar confianza es una de las princi-
pales trabas de estas herramientas
tecnológicas”, advierte.

Comparación de experiencias en siete administradoras y gestoras:

El laberinto que enfrentan los nuevos
clientes de fondos mutuos en Chile

Invertir por primera vez en estos vehículos puede ser confuso: diferencias en
comisiones, liquidez, riesgos y tipos de asesoría —humana o digital— ponen
a prueba la capacidad del inversionista retail. 

JEAN PIERRE VILLARROEL

Para los inversionistas retail, puede resultar difícil hablar con un asesor en un principio. En
cambio, varias administradoras y gestoras usan herramientas digitales. 
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www.elmercurio.com/inversiones

El debate por los feriados y
días de descanso resurgió luego
que la diputada Camila Musante
(ind. de la bancada PPD) anun-
ciara un proyecto de ley para ex-
tender las Fiestas Patrias al de-
clarar como día no hábil laboral
el 17 de septiembre. 

En el marco de esta discusión,
que podría cobrar más relevan-
cia esta semana cuando se defina
el ingreso de la iniciativa y se
analice su admisibilidad, el Ob-
servatorio del Contexto Econó-
mico (Ocec) de la Universidad
Diego Portales (UDP) analizó el
impacto económico de los feria-
dos en el país y evaluó escena-
rios alternativos de organiza-
ción del calendario laboral, con
el fin de buscar un equilibrio en-
tre el bienestar del trabajador y
la productividad de la economía.

En el estudio elaborado por
el investigador Miguel Lorca
se detalla que Chile cuenta
hoy con 16 feriados nacionales
no electorales (5 irrenuncia-
bles) y 3 feriados electorales,
ubicándose en el quinto lugar
entre los países con mayor nú-
mero de descansos nacionales.
Ese esquema sitúa al país por
sobre el promedio de la OCDE
y de la región (ver gráfico).

Al sumar los 15 días de vaca-
ciones pagadas, que es la norma
de la ley laboral que aplica a la
mayoría de los trabajadores, se
advierte que el país tiene una es-
tructura de descanso remunera-
do inusual frente a economías
avanzadas, países OCDE y el
promedio mundial: un 56% pro-
viene de feriados nacionales es-
tablecidos por ley (ver gráfico). 

“Esta configuración, arraiga-
da en tradiciones históricas y re-
ligiosas, limita significativa-
mente la capacidad de los traba-
jadores de autogestionar su
tiempo libre y genera costos eco-
nómicos relevantes para el
país”, advierte el investigador.

Se calcula que el esquema vi-
gente de feriados implica una
pérdida de US$ 1.490 millones

(0,44% del PIB), que podría au-
mentar a US$ 1.572 millones si se
declara feriado el 17 de septiem-
bre, y cercana a los US$ 2.300
millones (0,62% del PIB) en
2029 debido a la mayor concen-
tración de feriados en días labo-
rales en ese período.

Propuesta de mejora

En el análisis del Ocec se plan-
tea que redistribuir parte de los
días feriados hacia vacaciones le-
gales permitiría preservar la
identidad cultural, junto con me-
jorar el bienestar de los trabajado-
res, la continuidad operativa y el
desempeño económico del país.

Se proponen dos escenarios:
con 12 días festivos no electora-
les (promedio OCDE) y com-
pensando con igual número de
vacaciones legales, el costo de
los feriados se reduciría 35,9%
(US$ 531 millones) en 2027 y

28,5% (US$ 653 millones) en
2029. Y con 10 días festivos, la
reducción sería de 52,4% (US$
776 millones) en 2027 y 34,8%
(US$ 798 millones) en 2029.

“Esta redistribución no solo
alinearía a Chile con los estánda-
res internacionales, sino que
también fomentaría períodos de
descanso más pro-
longados y planifi-
cables, lo que favo-
r e c e r í a l a s a l u d
mental y física de
los trabajadores y
contribuiría a me-
jorar la retención
de talento, la pro-
ductividad, la eficiencia econó-
mica y la competitividad del
país en el largo plazo”, plantea el
experto del Ocec.

Diego Messen, abogado y
socio de Moraga & Cía., apoya
la idea de reducir el número de
festivos. “Suprimir feriados

para ser reemplazados por día
de vacaciones tiene una virtud
relevante: el poder disponer li-
bremente del uso de ese día, ya
que la virtud de los días de va-
caciones laborales es que pue-
den ser utilizados por el traba-
jador en cualquier fecha con-
tando con el acuerdo del em-
pleador”, dice. Precisa: “No se
trata de restarle días de des-
canso al trabajador, sino reem-
plazarlo por días de vacacio-
nes, que evidentemente pue-
den ser programados por el
trabajador y adecuados de
acuerdo a su necesidad”.

Otros análisis

Uno de los últimos estudios
del Banco Central que indagó
sobre el impacto de los feriados
fue publicado en 2024 y fue rea-
lizado por los economistas Ale-
jandra Chovar y Felipe Avilés.
Se concluyó que el impacto de
los días festivos en la actividad
económica chilena es significati-
vo y varía según el sector.

En sectores como la minería
no hay efecto por la continui-
dad de operaciones, pero ru-
bros como la industria manu-
facturera y el comercio sí se
ven afectados por los festivos.
La industria puede ver caídas

de productividad
en días feriados,
mientras que el co-
mercio minorista
puede beneficiarse
de mayores ven-
tas. En promedio,
un día laboral adi-
cional puede in-

crementar en 0,5 puntos por-
centuales la variación anual
del Imacec.

El instituto emisor también ha
calculado que la ausencia de un
día hábil tiene un efecto prome-
dio de 0,4 puntos porcentuales a
la baja en el Imacec total. 

Chile está en el quinto lugar entre los países con mayor número de jornadas remuneradas de descanso:

Proponen eliminar feriados y sumarlos a las
vacaciones para bajar su impacto económico 

J. P. PALACIOS

En la estructura actual de vacaciones pagadas y de 16 días festivos, un 56% proviene de feriados nacionales
establecidos por ley. Reducirlos a 12 días bajaría su costo en 35,9%. 

Esta semana
se definirá el
ingreso del
proyecto de ley
que busca
declarar el 17
de septiembre
como feriado
nacional.
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Cada lunes feriado

genera una pérdida de
0,54 pp en la actividad

económica mensual.
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