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Estableciendo el escenario

El informe Global Wealth Research Report 2023 de EY explora los deseos, necesidades
y expectativas de los clientes en medio de las interrupciones del mercado y la creciente
complejidad para alcanzar sus objetivos financieros. Encuestamos a mas de 2.600
clientes de gestion de patrimonio en 27 geografias para responder a:

Navegando en la
compeljidad

En un mercado volatil

1 con un aumento de
opciones de inversion,
écomo ayudar a los
clientes a navegar por
el ruido?

Empoderando a
los clientes

¢Como empoderar a los

2 clientes al atenderlos en
las actividades correctas,
de las formas adecuadas
y en el momento
oportuno?
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Entregando
valor

¢Como enfrentar los
desafios de los clientes
y demostrar el valor que
se le proporciona?



Algunos de los principales hallazgos

Este estudio es realizado por EY a clientes de la industria de Wealth & Asset Management, a segmentos gue van desde desde mass
affluent a Ultra High Net Worth (UHNW). En un escenario post pandemia y caracterizado por una marcada volatilidad en los mercados,
esta version del estudio refleja las preferencias y tendencias de los inversionistas.

Algunas de las principales conclusiones son:

» Proteger el patrimonio: tanto a nivel global, como en Latinoamérica y Chile, destaca una mayor tendencia por proteger el patrimonio,
una posicion clara frente a la creciente volatilidad y complejidad de los mercados.

» BUsqueda de alternativas: los clientes prefieren cada vez mas explorar los mercados a través de plataformas digitales y estan
dispuestos a conocer nuevas tendencias y ofertas disponibles que permitan “cuidar el dinero” o procurar que la pérdida no sea mayor
gue la tolerancia al riesgo.

» Mayor valoracion del servicio de asesoria: hay una mayor apreciacion del rol y servicio de asesoria, evaluado como un diferenciador
por el que estan dispuestos a pagar, pese a la presion por bajar comisiones y mutar a nuevos esquemas de tarifas como servicios de
costo cero o basados en rendimiento.

» El desafio para los asesores es la mayor sofisticacion de sus clientes, cada vez mas educados y entendidos en productos y que demandan
nuevas alternativas para la diversificacion del riesgo de sus portafolios.

» Esto redunda en mas y mejor informacion para los clientes, los gue esperan ver en la evolucion de forma clara y con transparencia de los
costos de servicios.

» Existe un espacio importante en la innovacion de modelos de negocio que se traduzcan en nuevos modelos de cobro por los servicios de
asesoria, otra oportunidad para aumentar y generar el compromiso en el momento de onboarding y construccion del plan financiero de
los clientes.
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Algunos de los principales hallazgos

La tecnologia y la digitalizacion siguen siendo percibidos como necesarios y bien valorados. Esto permitird evolucionar a una asesoria
facilitada por lo digital pero donde cada vez toma mas relevancia la cercania y conocimiento del cliente.

Los clientes valoran la cercania en distintos puntos de interaccidn, siendo vital evidenciar la comprensién de los objetivos de inversién
por parte de los asesores para brindar un plan ajustado a sus necesidades y expectativas.

La inversion con propdsito toma protagonismo, donde la sostenibilidad puede ser un elemento clave, que en conjunto a la rentabilidad,
pueden ser los gatillantes de un cambio de gestor.

»  Aunqgue el rendimiento de los porfolios sigue siendo unos de factores primordiales al momento de elegir a un gestor de inversiones,
hay una clara tendencia que sefiala que los clientes estan dispuestos a experimentar nuevas alternativas de inversion, tales como
hedge funds, private equity y ESG investments.

Cada vez mas los “millennials” estdan mas involucrados en el mundo de las inversiones, son menos aversos al riesgo, utilizan
mayormente canales digitales y apuestan por nuevas alternativas de inversion. Ellos representaran la mayor participacion del mercado
en los préximos afnos; es decir, jovenes cada dia mas educados que utilizan plataformas digitales y valoran la innovacién. Tienen mayor
conciencia ambiental y son quienes mas creen en invertir en ESG.

Estas tendencias en los inversores, desafian los modelos operacionales a ser mas eficientes, flexibles y escalables. Siendo clave la
asesoria y personalizacién y con una oferta innovadora para atraer a las nuevas generaciones de inversores.

« Cada vez mas, los clientes son reacios al riesgo, se centran en lograr objetivos orientados a un propaosito y buscan mejorar su
experiencia con gestores de patrimonio habilitados por la tecnologia.

* En el contexto local dado tanto por la Ley Fintech y sistema de finanzas abiertas, se presenta una oportunidad para brindar a los
inversionistas una asesoria mas completa, fundamentada en la informacion consolidada de todos sus asesores, y asi satisfacer
sus necesidades financieras de manera mas efectiva. P
2023 EY Global Wealth Research: Executive Discussion Summary EY



Los clientes demandan mas asesoria

Los inversionistas Fintech y aquellos con exposiciones significativas en asset class mas innovadores
presentan desempefo superior al promedio

Clientes que buscan Plataforma de Firma
p p trading de Firma de Gestor individual Firma/Pla-
mas asesoria activos inver- Banca Institucion de (o[} taforma
digitales/Crip- siones Family comercial de servicio Banca activos/ asesoria de Rentas
Fintech tomonedas alt. Office o retail completo privada fondos financiera corretaje vitalicias Otros

Servicios de

inversion

1
|
|
|
|
1
1
:
Servicios :
bancariosy | 55% 58%
de seguros 1
|
|
|
1
1
|
|
|
|
1
1
|
|
|
|
1

.

Servicios de
financiera
Servicios

especializado$
I

\ Nuevos proveedores / Proveedores tradicionales/
Clases de activos Clases de activos

. % de clientes que actualmente utilizan al menos un producto en la categoria y buscan mas asesoramiento
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El movimiento de activos es alto, especialmente en inversores mas jovenes

Cual de los siguientes aspectos te importa mas cuando seleccionas un gestor de patrimonio

General Chile

Sélido historial de rendimiento 46% I )%

Estructura de tarifas competitivas

43% I 65%
Amplia gama de productos y servicios de inversion I 53%
La marca y reputacion del gestor de patrimonio o asesor I 43%
I 20%

Oferta digital sélida (como una plataforma digital bien disefiada, la capacidad...

Recomendacion de amigos/familiares I 32%

Acceso a estudios de inversion personalizados I 13%
Resefias independientes Bl 5%
Opciones de inversion sostenible (por ejemplo, inversién de impacto, ... B 10%
Recomendacidn independiente de un profesional, como abogados y contadores I 12%
Equipo diverso (en cuanto a género, edad, etnia, etc.) de asesores... Bl 5%
Otro M 3%

> En chile los factores de mayor relevancia para evaluar a un asesor son competitividad de fees, diversidad de
productos y servicios y la reputacién del asesor.
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Segmentos de la industria que se beneficiarian de los inversionistas que
agregan proveedores

Los inversores buscan asesoramiento adicional y estan abiertos a agregar nuevos proveedores, se observa
un crecimiento significativo en Fintechs y plataformas de activos digitales

Tipos de proveedores de gestion de patrimonio que los inversores utilizan actualmente y que esperan utilizar en tres afios:
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La complejidad hace mas dificil la gestion patrimonial

Complejidad en los dos ultimos afos

Global Chile

Mis necesidades de inversion

Gestion de mi patrimonio

Planificacién financiera para la
jubilacién

Planificacién financiera para la
herencia/transferencia de patrimonio

= Mas complejo = Similar

Page @

B Menos complejo

Mis necesidades de inversion

Gestion de mi patrimonio

Planificacién financiera para la
jubilacion

Planificacién financiera para la
herencia/transferencia de patrimonio

m Mas complejo = Similar
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Principales metas financieras

Los principales objetivos de los clientes siguen siendo defensivos

Global

2023

Protect wealth

Ensure adequate income
Save to meet goals
Sustainability

Grow investment returns
Diversify wealth

Reduce taxes

Wealth transition
Financial freedom

50%
30%
23%
10%

50%
35%
22%
16%
13%

2021

Ensure adequate income
Protect wealth
Save to meet goals

Diversify wealth
Reduce taxes
Wealth transition

51%
39%
30%
45%
18%
16%

— 2023

Chile

Protect wealth

Ensure adequate income
Save to meet goals
Sustainability

Grow investment returns
Diversify wealth

Reduce taxes

Wealth transition
Financial freedom

0%

5%

10%
15%

23%
10%

53%

62%

73%

2019

Ensure adequate income
Protect wealth
Save to meet goals

Reduce taxes
Diversify wealth
Wealth transition

56%
44%
35%

48%
46%
42%

Los inversionistas perciben una mayor complejidad en
la gestion patrimonial, ante lo cual muestran una
actitud mayor de proteccion a su patrimonio si se
compara con los resultados de los estudios anteriores

Defensive

Offensive
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La volatilidad del mercado esta llevando a los inversores a tomar acciones

Los clientes estan tomando medidas proporcionales en respuesta a la volatilidad del mercado, moviéndose
de forma similar a una inversion activa o buscando seguridad en ahorro y depdositos

Respuesta activa a la

volatilidad del mercado en

los ultimos 2 anos

Clientes globales _

= Aumento de asignaciones a inversiones activas
= Sin cambio

B Disminucion de asignaciones a inversiones activas

Respuesta de seguridad ., Aumento de asignaciones a ahorros/depésitos
a la volatilidad ultimos 2 = Sin cambio

anos
Clientes globales

m Disminucion de asignaciones a ahorros/depésitos

_

Clientes... . 32%  n2s%ammmmmm Clientes... 0 29% I29%mmmmmmmm
Argentina Argentina S 4A5%  IeYemmm
REGION Brasil Brasil
Chile Chile
Meéxico {07 S Meéxico S 26% 13%emmmm
Millennial Millennial
GENERACION Gen X o 31% 3 Gen X
Boomer . 34% s Boomer 0 28% e
M Mass Affluent . 27% 2 29%mmmmm
ACTIVOS High net worth High net worth

INVERTIBLES Very-high net worth

Ultra-high net worth

Very-high net worth
Ultra-high net worth

Asesoramiento

0 28% 2033y

Advisory . 37% sy
Discretionary o 28% 0 0%
Execution only . 25% @ Im20%mmmm
Mixed S 28% @ Im1g%mmmm
20% @ I3 gY

ESTILQ DE Discrecional . 25% s 5 em—
GESTION Solo ejecucidn
Mixto
. En absoluto En absoluto
PREPARACION Algo 3% Ay Algo O 29% 3%
FINARNE ER Realizado O 31%  eeessve Realizado
Page 13
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Algunos comportamientos frecuentemente son resultado de la volatilidad de la

cartera

La mayoria de los inversores cambia su enfoque de inversion como respuesta a caidas en el valor del
portafolio. Dado esto, se intensifica la asesoria en la revision y ajustes de los planes financieros

88"

de los encuestados de América
Latina cambia su
comportamiento de inversion
debido a la disminucion del
valor de sus carteras.

Page 14

Como respuesta a la caida, los inversores desean mas revisiones de planes financieros
0,
90% 82%% 85% 93% 88%
76%

73% 75%

72%
g 62% ° 70% g5y 70% 69% 68% 69% 620%
©
O
L
8 r T T T T T T
) o @ D & O > & S o > & o
= N & & S G & & & A & o &
3° N & ) @% P Y X X & &L
n % N X & & @ & D
4] & F &S S & O °
= ¥ SRS ¥ g
=) NN
(@) 0 . . . .
O Como respuesta a la caida, los inversores buscan asesoramiento adicional
()] 70% 71%
(O 0 68% % 650 %
E 64% 67% 60% 63% 60% 60% 59% 65% 65% 66%
53% 52% 53%
% 40%
]
(%p]
Q
>
% r T T T T T
N\ AN A\
L va?}é’ & &‘& & & &€ &° (,z°+ o@é \0"'& & & & & oéoo @.\4@
wn &P &® V&Q’ = N <P VQ\ e’,“$ £ e’,‘\$ @‘Q\ é‘?’o éﬁf(’
© & SN L P 0
— & TR P ¥ S
NN

2023 EY Global Wealth Research: Latin America key findings

2\



Algunos inversores han percibido el beneficio de la complejidad

Los inversores boomers y VHNW+ se han beneficiado de las mayores opciones de inversion

Cliente habilitado/gestor de
patrimonio para diversificar
la cartera/distribuir el
riesgo

Generd ganancias para mi

Me hizo sentir mas seguro
en la consecucién de mis
objetivos financieros

Me permitid invertir en
inversiones mas sostenibles
/ socialmente responsables

Impacto del aumento en las opciones de inversion

42%

36%

33%

45%

= Cliente habilitado/gestor de patrimonio para diversificar la cartera/distribuir el riesgo

Clientes globales :— 34%

Clientes latinoamericanos

Argentina
REGION Brasil
Chile 67%
México
; Millennial 39%
GENERACION
Gen X 47%
Boomer 56%
Mass Affluent 33%
ACTIVOS High net th 439
INVERTIBLES igh net wor &
Very-high net worth 69%
Ultra-high net worth 67%
ESTILO DE Asesoria 46%
GESTION Discrecional 54%
\ Solo ejecucién 53%
Mixto 46%

Page 15
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Los canales virtuales cada vez mas populares

Los clientes muestran claramente voluntad de involucrarse mas a traves de una colaboracion digital; es
cada vez mas probable preferir la colaboracién virtual para actividades de planificacion, asesoria y
gestion de cuentas.

Actividades de gestion patrimonial
60%
54%
o)
50% 46% 44% Apertura Proceso de apertura de cuenta
° de cuenta
41% 40%
40% 359% Planificacién, monitoreo y revision
(medicion de progreso y mantencion)
Recibir asesoria sobre como variables
30% 27% Planificacion externas pueden impactar su plan
financiera financiero
Como tus valores afectan/impactan tu
20% plan
Crear un plan holistico usando data de
otros proveedores gue tu usas
10%
° _, Conduccion de la gestion del portafolio
Gestion de Recibir asesoria de productos, tendencias
0% INVETSIones de mercado, propésito de inversion y
valores
En persona o cara acara Actualizaciones de la cuenta / portafolio
Via colaboracion virtual, como videochat o correo electrénico SEECL Ca”_‘b_'os en la gesnon de la cu_enta
cuenta Recibir y discutir ofertas exclusivas
—e—\/ia plataformas digitales, como aplicaciones o sitios web
et
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Los clientes estan buscando mas asesoria a través de servicios

Inversores affluent and HNW indican claramente su apetito por mas asesoria

Necesidad de mds asesoramiento en diversos servicios

Servicios de inversion

Global clients :— 48%

Bancay seguros

e 40%

Servicios de planificacion financiera

e 50%

Servicios especializados

I 46%

Latin America clients 59%
5 Argentina 54%
REGION Brazil 53%
Chile 55%
México 66%

e 50%
. 46%
I 41%
P 35%
I 65%

e 56%
I 48%
I 51%
I 50%
I 66%

I 60%
P 57%
——— 54%
I 45%
—— 72%

Millenial 63%
Gen X 59%
Boomer 47%

I 60%
S 49%

I 62%
I 66%

I 63%
I 66%

GENERACION
P 31% P 28% e 41%
ACTIVOS Mass Affluent 63% s 42% P 61% I 70%
INVERTIBLES High net worth 64% . 64% I 70% P 63%
Very-high net worth 45% I 29% . 17% P 43%
Ultra-high net worth 17% 0% = 5% P 28%
Asesoria 64% P 48% P 57% P 62%
ESTILO DE Discrecional 39% . 24% s 35% P 49%
GESTION Solo ejecucion 75% P 60% P 80% P 60%
Mixto 60% P 64% P 60% P 63%
. Nada en absoluto 20% . 20% P 59% P 61%
PREPARACION Algo/Bien 61% S 53% P 50% S 62%
FINANCIERA | ogrado/Realizado 44% — 25% e 29% e 38%
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Los clientes balancean sus preferencias entre presencial y la colaboracion virtual
para la planificacion financiera

Importancia de las actividades, método de interaccion y frecuencia de las actividades de planificacion

financiera

Asesoramiento sobre como
las variables externas
afectan el plan

Creacion y mantenimiento
de un plan financiero

Supervisién y revision del
progreso hacia los objetivos

Discusion sobre cémo los
valores se reflejan en el plan
y tienen un impacto en él

Creacion de un plan integral
utilizando datos de otros
proveedores

Page 21

Importancia actividades de planificacion financiera

@ Client indicated very important or important activities

Canal preferido

En persona con mi asesor

Con mi asesor via herramientas virtuales (ej., telf., video)

Frecuencia de las actividades

[ Menos de una vez al afo

B Cada 3 meses

g Por mi mismo via herramientas digitales Cada afio Una vez al mes o més
37% 51% 12% || 8% 3% [NEET 16%
49% 36%  [14%| || 6% 43% %% 15%
37% 3s%  B%N || 3% 22% [ 41% | 28%
42% 36% 22N || 8% 31% [ 4% 19%
37% 42% 20% 21% 49% 125% 5%
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El monitoreo regular del portafolio es de alta importancia y puede ser realizado
virtualmente

Importancia de las actividades, método de interaccion y frecuencia de las actividades de gestion de
inversiones y asesoria

Importancia actividades de planificacion financiera | | Canal preferido Frecuencia de las actividades

B Actividades indicadas como muy importantes o B persona con mi asesor @ Menos de una vez al afo Cada 3 meses

importantes por el cliente ) . . . . fi :
I Ccon mi asesor via herramientas virtuales (ej., telf., video) W Cadaafio W Una vez al mes o mas

Revision del desempefio de la - . , .
Por mi mismo via herramientas digitales

cartera

Incorporar inversiones que se
alineen con mis valores.

Cambios en mi cartera de

inversiones

. . ., ., 16% 48%
Participacion en la seleccion de
modelos de inversion y productos

Habilidad para simular
estrategias de cartera

Realizando la gestién de
cartera

Asesoramiento sobre tendencias del
mercado /acceso al conocimiento o

experiencia en el mercado

- 12% 36%
Acceso a especialistas en

productos

Capacidad para comprender
mi proposito y valores

Recibir asesoramiento de
inversién

Asesoramiento sobre inversion
ESG (ambiental, social y de
gobernanza) y sostenible
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El acceso a soporte especializado puede ir mas alla en la personalizacion de la

experiencia del cliente

La oportunidad de apalancar especialistas de productos y expertos del mercado es bien valorada

% clientes que indican la importancia de acceder a especialistas en productos

mercado
Clientes globales — 68%
Clientes...
Argentina
Brasil
; Chile 100%
REGION Vi
Millenial 79%
Gen X 89%
GENERACION Boomer 94%
Mass Affluent 80%
High net worth 87%
ACTIVOS Very-high net... 93%
INHERTIEL S Ultra-high net... 89%
Asesoria 90%
Discrecional 93%
ESTILO DE . .,
GESTION Solo ejecucién 75%
Mixto 88%
En absoluto 39%
PREPARACION De alguna... 87%
FINANCIERA Logrado 90%

% clientes que indican la importancia de acceder a expertos en el

Clientes globales — 76%

Clientes... 90%
Argentina 93%
Brasil 89%
REGION Chile 95%
México 89%
Millenial 87%
L Gen X 89Y%
GENERACION Boomer 97%
Mass Affluent 85%
ACTIVOS High net worth 91%
INVERTIBLES Very-high net... 98%
Ultra-high net... 84%
Asesoria 92%
ESTILO DE Discrecional 89%
GESTION Solo ejecucién 95%
Mixto 86%
. En absoluto 100%
PREPARACION Pie slzume.. 90%
FINANCIERA — 94%
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El movimiento de activos es alto, especialmente, en inversores mas jovenes

Mas de la mitad de los clientes planea agregar un nuevo proveedor, transferir dinero a otro proveedor o cambiarlo
totalmente en los préoximos tres anos. Los millennials tienen el doble de probabilidades de mover los activos que los

boomers.

Planning to Move Assets

% clients planning to move

Global clients : 45%
Latin America...: 62%
Argentina | 61%
REGION Brazil | 57%
Chile | 45%
México | 72%
Millenial : 75%
GENERATION GenX | 599%
Boomer | 39%
Mass Affluent | 61%
K\ISVSEESTTSABLE High net worth | 73%
Very-high net... | 41%
Ultra-high net... | 11%
Advisory : 61%
'\SA_I'_A\'(\::AEGEMENT Discretionary | 39%
Execution only | 65%
Mixed | 76%
Notatall | %
FINANCIAL T . 100%
PREPAREDNES%omeWhat/We” | 64%
Accomplished | 35%

Moving Reason Millennial

Diversificacion de cuentas entre varios
proveedores
Una razon relacionada con el
rendimiento de la inversion
Una razon relacionada con la
volatilidad del mercado
Quiero trabajar con un equipo mas
diverso
Un motivo relacionado con la
tecnologia/capacidades digitales
Un motivo relacionado con
productos/servicios

Un motivo de costos

Consolidacién de cuentas con otro
proveedor
Falta de compromisos ASG por parte
de mi asesor
Un motivo relacionado con el servicio
al cliente

Gen X EBoomer

2023 EY Global Wealth Research: Latin America key findings
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Rendimiento y fees son los principales drivers de seleccion de un asesor

El acceso a variedad de productos, fees competitivos, marca e desempefo de las inversiones son los

drivers que lideran en la seleccion de un proveedor de gestion de inversiones.

Principales factores que influyen en la seleccion de un gestor de patrimonio

50%

45%

40%

35%

30%

25%

20%

15%

10%

5%

0% . .. Recomend Opciones -
Gama de Tarlfa_s_ Reputacion Rendimient Oferta Accesoa  acionde de Recor\lﬁend . Resenas_ Equipo
productos competitiv de la marca invoe?s?én digital estudios  contacto inversion pro?‘((:elsci)gnal mdenﬁ:dle diverso Otro

personal sostenible
% de clientes 45% 39% 36% 35% 30% 19% 15% 14% 9% 8% 8% 2%
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Si bien la confianza es alta, los clientes presentan preocupacion por los costos

ocultos

Los clientes confian en los gestores de patrimonio y la relacion precio-calidad se mantiene alta, sin embargo,
muchos clientes manifiestan preocupacion por los costos ocultos, en particular los execution only y MA.

Declaraciones de transparencia de precios
[ Preocupado por costos ocultos ["Confianza en un cobro justo B Comprension de tarifas cobradas|[™ Satisfecho / ve valor en las tarifas cobrada i _Excepciones
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EY | Construyendo un mejor mundo de negocios
Acerca de EY

EY existe para construir un mejor mundo de negocios, ayudando a crear
valor a largo plazo para los clientes, las personas y la sociedad, y construir
confianza en los mercados de capital.

Mediante el uso de los datos y la tecnologia, los diversos equipos de EY en
mas de 150 paises brindan confianza a través de la seguridad y ayudan a
los clientes a crecer, transformarse y operar.

Trabajando en auditoria, consultoria, leyes, estrategia, impuestos y
transacciones, los equipos de EY formulan mejores preguntas para
encontrar nuevas respuestas a los complejos problemas que enfrenta
nuestro mundo hoy.
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EY hace referencia a la organizacidn internacional y podria referirse a una o varias de
las empresas de Ernst & Young Global Limited y cada una de ellas es una persona
juridica independiente. Ernst & Young Global Limited es una sociedad britdnica de
responsabilidad limitada (company limited by guarantee) y no presta servicios a
clientes. La informacién sobre como EY recopila y utiliza los datos personales y una
descripcién de los derechos que tienen las personas segun la legislacion de proteccién
de datos estan disponibles en ey.com/privacy. Las firmas miembro de EY no ejercen la
abogacia donde lo prohiban las leyes locales. Para obtener mas informacién sobre
nuestra organiié ion, visite ey.com.

© 2023 EY Servicios Profesionales de Auditoria y Asesorias Ltda.
Todos los derechos reserva
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Este material se ha preparado unicamente con fines informativos generales y no debe
considerarse como asesoramiento contable, fiscal, legal o profesional. Consulte a sus
asesores para obtener consejos especificos.

Para mas informacion, visite: ey.com/es_cl

O escribanos a: estudios@cl.ey.com
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