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Desde el lanzamiento, San-
tander tuvo claro que el perfil 
diferencial de los grandes pa-
trimonios debía implicar un 
trato distinto adaptado a su 
forma de vida y a sus necesi-
dades. Y muchas de ellas no 
tienen por qué estar relacio-
nadas directamente con el di-
nero, sino con cualquier inte-

rés de unos consumidores 
que suelen formar parte de 
grupos familiares que cada 
vez son más globales. 

Para ellos, la consigna es un 
servicio a medida y personali-
zado en todos los países don-
de tengan presencia y en cual-
quier ámbito que les sea rele-
vante, así que Santander ha 

Santander dispara el 20% los ingresos 
de su división para clientes ultrarricos
IMPULSO EN EEUU/ El banco amplía su oferta de productos y servicios ante los buenos resultados.  
Estados Unidos es el país que más consumidores aporta al negocio, por delante de España.

Inés Abril. Madrid 

Santander decidió el año pa-
sado cambiar su relación con 
los clientes ultrarricos y lan-
zar una división específica pa-
ra ellos con servicios y pro-
ductos que hasta el momento 
sólo estaban al alcance de las 
empresas. Y los destinatarios 
han respondido. El creci-
miento de los ingresos netos 
de este negocio se ha dispara-
do más de un 20% anual, con 
los clientes de Estados Unidos 
a la cabeza, así que el banco va 
a potenciar su propuesta con 
más opciones de inversión y 
otros beneficios extrafinan-
cieros, según aseguran fuen-
tes cercanas a la entidad. 

El crecimiento de la nueva 
unidad supone más que tripli-
car el aumento de los ingresos 
de la división de la que forma 
parte, Wealth Management & 
Insurance, que se incremen-
taron un 6% en el primer se-
mestre del año y se situaron 
en 1.085 millones. De ahí el in-
terés de Santander por am-
pliar el alcance de su iniciativa 
y reforzar los ingresos que no 
dependen de la actividad pu-
ramente bancaria. 

Más  fortunas grandes 
A eso se une el aumento del 
número de clientes de San-
tander que pueden acceder a 
estos servicios. En julio del 
año pasado, cuando el banco 
lanzó su nueva división dirigi-
da al segmento de los ultra 
high net worth individuals 
(UHNW, por sus siglas en in-
glés), cifró en 1.600 las perso-
nas entre su clientela que 
cumplían los requisitos para 
ser seleccionados como usua-
rios potenciales. Ahora son 
1.700 y eso que en la lista sólo 
están las personas que tienen 
más de 20 millones de euros 
en la entidad, al margen del 
patrimonio que tengan en 
otras firmas o en propiedades. 

Santander ha puesto a su 
disposición 32 banqueros se-
leccionados para dar servicios 
a los clientes con grandes for-
tunas, de forma que cada uno 
de ellos tenga siempre un úni-
co interlocutor fijo y el apoyo 
que necesite en los países 
adonde viaje o en los que ten-
ga negocios. Es lo que se co-
noce como modelo banquero 
primario/banquero local, que 
permite complementar el tra-
to personalizado con las opor-

La EBA pide
a la banca que
no disfrace 
la publicidad 
digital

R. Sampedro. Madrid

La Autoridad Bancaria Eu-
ropea (EBA, por sus siglas en
inglés) quiere que la Unión 
Europea refuerce el control 
sobre la publicidad de servi-
cios financieros a través de
medios digitales. En una guía
de recomendaciones publica-
da recientemente, el regula-
dor bancario pide a los bancos
“no disfrazar” el mensaje pu-
blicitario como información y 
no exagerar los beneficios de
los productos. También de-
fiende que los supervisores 
deben controlar que las enti-
dades informan sobre los ries-
gos de los productos con el 
mismo “tamaño y color” que 
el resto del anuncio.  

Para reducir el riesgo de
que el cliente no detecte in-
formación clave, sobre todo
aquélla relacionada con comi-
siones y tarifas, el organismo 
liderado por José Manuel 
Campa pide estrechar la vigi-
lancia para que esta informa-
ción aparezca con antelación 
a la del resto del producto. “Se 
debe exigir que se destaque
dicha información, enmarca-
do y contextualizado de ma-
nera efectiva dentro de la 
pantalla, y presentado por 
adelantado”, recoge la lista de
recomendaciones.  

Entre otros cambios, la 
EBA también aboga por que 
las entidades faciliten en todo
momento el derechodedesis-
timiento. “El procedimiento 
para ejercer el derecho de de-
sistimiento no debe ser más 
molesto que el procedimiento 
para firmar el contrato”, reco-
mienda.  

La Comisión Europea tiene 
en revisión en la actualidad la
directiva europea sobre la pu-
blicidad online de servicios fi-
nancieros para evaluar si es
efectiva. 

Ana Botín, presidenta de Santander.
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Víctor Matarranz, responsable de Wealth Management & Insurance.

JM
C

a
d

e
n

a
s

La categoría de los ultrarricos es la más selecta entre los 

grados de riqueza y no tiene unos límites cerrados. En 

general se acepta que a partir de 30 millones de dólares (27 

millones de euros) una persona puede considerarse 

superrica, pero Credit Suisse lo eleva hasta los 50 millones 

de dólares en su informe anual sobre la riqueza mundial. 

Santander ha optado por poner el corte en 20 millones  

de euros, pero con un condicionante: tienen que tener ese 

dinero en el banco, al margen del patrimonio del que 

puedan disponer en otras entidades o en otro tipo de 

activos, como propiedades o inversiones. Con ese criterio, 

Santander ha identificado 1.700 personas entre sus 

clientes. En todo el mundo, Credit Suisse calcula que hay 

unos 168.030 ultrarricos con más de 50 millones.

Más de 20 millones en el banco

Santander va  
a potenciar la oferta 
de inversiones 
alternativas en  
su nueva división

El banco ofrece 
también servicios  
no financieros,  
como orientación 
universitaria 

tunidades o particularidades 
que presentan las distintas 
naciones, y con una coordina-
ción global de todos los esca-
lones que forman parte de la 
oferta en los 10 países donde 
está el banco. 

Inversiones alternativas 
Este conocimiento de los 
clientes y los resultados que 
ha presentado la división para 
grandes patrimonios en me-
nos de un año y medio (el lan-
zamiento oficial se produjo en 
julio del año pasado, aunque 
Santander llevaba trabajando 
en ella de forma interna desde 
finales de 2017) han llevado al 
banco a ampliar su oferta e in-
cluir un mayor acceso a inver-
siones alternativas que mu-
chas veces están reservadas a 
inversores institucionales. 

El inmobiliario está en ese 
grupo, al igual que el private 
equity. Ambos serán poten-
ciados. El primer paso ha sido 
extender a México, Brasil y 
Portugal el servicio de aseso-
ría para la inversión inmobi-
liaria con equipos especializa-
dos que hasta ahora estaba só-
lo en España y en Miami. 

También habrá más servi-
cios extrafinancieros al alcan-
ce de los clientes superricos. 

ampliado la oferta en servi-
cios, como la orientación a es-
tudiantes universitarios para 
decidir en qué universidad o 
en qué país es mejor que estu-
dien sus hijos, por ejemplo. La 
asesoría en arte y filantropía 
también está entre los servi-
cios que se han potenciado. 

Países 
La respuesta de los clientes a 
la propuesta de Santander ha 
sido especialmente positiva 
en EEUU. A pesar de que Es-
paña es el país donde Santan-
der tiene más personas en el 
grupo de los ultrarricos, es en 
la nación norteamericana 
donde más clientes han con-
tratado los servicios. España 
está en segundo lugar, segui-
da de Brasil, México, Portu-
gal, Chile y Polonia. 

La unidad de negocio para 
grandes patrimonios forma 
parte de la división  que englo-
ba los seguros, la gestión de 
activos y la banca privada bajo 
la dirección de Víctor Mata-
rranz. Con 20 millones de 
clientes en seguros, 210.000 
en banca privada y 380.000 
millones de euros en activos 
bajo gestión, este segmento 
contribuye al beneficio neto 
anual  de 2.500 millones.

José Manuel Campa, presidente

de la EBA. 
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