La banca privada en Espana, un sector en desarrollo
y con mucho futuro

El sector de la banca privada en Espafia pasa pofase de inmadurez, dado que todavia
esta en desarrollo. Si atendemos a las cifras quejan la mayoria de expertos, las entidades
especializadas no gestionan mas del 25% del mepmtdacial. Esto quiere decir que, de un
volumen aproximado de trescientos mil millones deog, alrededor de 80.000 millones
Unicamente son los administrados por entidadesqqiezen obtener de este segmento una
parte relevante de sus ingresos. Es comprensibleezés de las entidades financieras por
atacar este mercado. (Grafico Il)

Concepto y conocimiento

Desde el punto de vista conceptual, las entidade®imciden en una definicion del servicio,

y cada una aplica el suyo. Eso significa que lantaicion hacia el cliente es diferente; no se
aplica la misma filosofia de servicio, no se mdili las mismas herramientas, no se tienen los
mismos objetivos.

Aqui comienzan las disparidades. Otro problemauesetjconocimiento de lo que significa el
asesoramiento integral del patrimonio estd poce@neitdo. Hay muchas personas con
patrimonios elevados que no son conscientes deickede asesoramiento que hay en el
mercado y al que podrian (y deberian) acceder.

Asi, mucha gente cree todavia que la banca prigadaedica al asesoramiento de las
inversiones bursatiles y que, como su capital b&a resguardado en cuentas corrientes,
depdsitos, fondos monetarios, o activos sin rieggellos no les hace falta. Que la banca
privada es para los arriesgados, y ellos quiesamtilidad.

O también se da el caso de personas con patrimaitims que desconocen todavia en qué
consiste y para qué sirve el asesoramiento, y gge @ ser tratados de forma “especial” por
el director de su sucursal, su patrimonio recibmismo trato que el de cualquier cliente de
banca comercial: se les coloca, como al restoprimductos que el banco tiene en campana.

Banca privada consiste en informar al cliente dimgdas posibilidades para su patrimonio
individual. Banca privada es dar tranquilidad aérdle, a cualquiera, al conservador y al
arriesgado, ofreciendo soluciones a medida para @ad, y trabajando para que, segun sea el
volumen vy el perfil de riesgo, el patrimonio progione la mayor rentabilidad posible y se
cumplan los objetivos individuales. Banca priva€la,fin, consiste en solucionar todos los
problemas que un cliente pueda tener (los conozwa) @on su patrimonio; desde los mas
sencillos como domiciliaciones o hipotecas, hastarhds complejos, como planificar la
sucesion de su patrimonio.

Enfoques de negocio (Grafico I)
Podemos distinguir varios enfoques de negocio.

» Banca privada de redes integrada en matriz. Sedeatiepartamentos especializados,
integrados en bancos comerciales o cajas de al8urprincipal funcién es cuidar a
los mejores clientes, mantenerlos en la entidaglgyis obteniendo los ingresos que
proporcionan. Es por tanto una estrategia en dilténmino defensiva, a la que le
suele faltar especializacion. La gama de produstese incluir sélo productos
producidos o gestionados en la propia entidad, gntaun con pocas herramientas



especializadas. Este modelo suele identificar lacdaprivada con tratamiento
personal especial, pero en politica de productineiar al resto.

 Agencias y sociedades de valores: Su negocio pehogs asesorar para la
intermediacion bursatil. Pero aprovechan que se dasglientes conoce los mercados
y muchos tienen volumen suficiente para ofrecestsicios de banca privada. La
cultura de servicio es mayor, porque el clienteoce mejor el funcionamiento de los
mercados, pero a la postre el negocio tienen foddoeun componente de gestion de
carteras.

» Entidades especializadas: Bancos dedicados enserclal negocio de banca
privada. Cuentan con una estructura y una filosdéiaservicio enfocadas solo al
asesoramiento y gestion de patrimonios: asesorsinas propias, gama de
productos y servicios, gestores de patrimonio,degia, etc. Tienen una vision mas
especializada hacia la Banca Privada, con un magyado de asesoramiento
patrimonial global.

* Bancos extranjeros: Son entidades cuya matriz resié@ada fuera de Espafa que
cuentan con una ficha bancaria doméstica que didicmdamentalmente al negocio
de la gestidn de patrimonios, sin entrar en pradbancario tradicional o en temas de
financiacién. Su principal problema son los elewadostes de mantenimiento de una
franquicia en Espafa, y su todavia escaso volumenngp les permite generar
ingresos suficientes. Ademas, este tipo de entiadele invertir en capital humano,
no en capital, lo que dispara los costes y les dmpéntrar en el negocio de
financiacién y producto clasico bancario.

» Otros: Gestoras de activos, Compafias de Seguogsoi@ate.. son aproximaciones al
negocio de banca privada desde perspectivas mwcastds en la gestiéon, o el
negocio asegurador, u otros.

* Family Office: Inciden fundamentalmente en el Asastento Patrimonial. Todavia
es un negocio muy poco desarrollado en Espafissaa gde que, por definicion, es la
banca privada en su estado mas puro.

Modelo ganador

El modelo ganador banca privada es el que trasolleionar cualquier problema derivado
del patrimonio del cliente. Es un modelo que ofrateliente la resolucién de cualquier
necesidad que un banco pudiera ofrecerle, destigelativa bancaria mas sencilla hasta las
inversiones mas complejas.

Para poderlo ofrecer, hace falta que la entidacbeota una serie de criterios:

* Visién estratégica compartida por toda la orgamndrac

» Elevado nivel de formacion de los asesores

* Herramientas especificas de gestion de patrimomeslicion y control de riesgo,
informacion, tecnologia y gestion de carteras

* Arquitectura abierta de productos: Que el banctilig/a productos propios y de
otras entidades para encontrar los mejores y m&suados para la cartera de cada
cliente.

» Servicio personalizado: Que el cliente trate siengan la misma persona, un experto
gue conozca a fondo al cliente, sus circunstanpersonales, su perfil y su
patrimonio, que realice un seguimiento del mism@ ppie se cumplan los objetivos



de su inversién, y que facilite el acceso del tHiemlos especialistas encargados de
todos los temas relativos a su patrimonio.

» Capacidad de suministrar al cliente todos los s@Ewibancarios que pueda precisar
para centralizar toda su relacion financiera ensate entidad.

Problemas (Grafico Il)

A pesar de esta diversidad de modelos, la faltauttera sobre banca privada, y el escaso
conocimiento de sus valores diferenciales -Arqtitec Abierta, Asesoramiento, Gestion

Activa, seguimiento a medida de los objetivos paliires de cada patrimonio- pervive como
el obstaculo que impide un mayor desarrollo deiosec

Por ello, la confluencia de ambos factores sigueeigado confusion sobre qué es el servicio
de banca privada y qué modelo es el mas adecuaaéusion que se refleja por ejemplo en

los medios de comunicacion, en los que cada entiddiénde su modelo como el mas

adecuado. Confusion que, al final, se trasladtieaite.

Gestion de balances, gestion de clientes

La mayoria de los clientes de cualquier banco a daj ahorros enfoca la relacion con su
entidad como si de un mero tramite se tratase.fonaalidad algo incobmoda pero necesaria
para resolver sus necesidades cotidianas de fawéni o liquidez. Y es a este tipo de
relacion a la que los clientes se acostumbran.c&s/el cliente consigue trabar una relaciéon
de confianza con su interlocutor, pero la elevastacion interna de los empleados en la
banca tradicional lo suele impedir.

Cuando estas entidades se preocupan por sus slamtaayor patrimonio, optan por darle un
trato més preferencial. En la mayoria de los casoglemente con eso basta para retenerles
en la oficina. Sin embargo, si analizasemos laidistion de su patrimonio, veriamos que sus
carteras suelen soportar el mayor coste fiscabfmgorque los productos de pasivo bancario
a corto plazo dominan en las mismas, y los renditogetributan en el tipo marginal del 45%,
para clientes con elevado nivel de ingresos.

Asi sucede cuando el banco lo que hace en readislagestionar su propio balance —con el
pasivo, se consiguen margenes financieros recesemn lugar de gestionar al cliente,
estudiando sus necesidades y ofreciéndole los pimgladecuados.

¢Qué hace falta para gestionar clientes? Recuirsassiones en capital humano y en
herramientas de gestion e informacién para podaicax al cliente la informacion relevante.
Tiene que saber cual es su perfil de riesgo yneassidades, y qué estrategia es la que se
adapta mejor a los objetivos de su patrimonio. 3tigear clientes es también seleccionar los
vehiculos mas eficientes para cada uno, en furdgdmna distribucion estratégica de activos
recomendada para cada patrimonio.

Tendencias del servicio

En cualquier caso, las tendencias de servicio eeatbr han continuado progresando por la
implantacién de conceptos novedosos pero Utiles @drcliente. En primer lugar la
Arquitectura Abierta, es decir, la capacidad déribigir al cliente productos propios y de
terceros, una filosofia siempre asociada al serdeibanca privada.

Aqui también hay disparidad de modelos. Por ejedagphrquitectura Abierta “guiada”, en la
cual la entidad distribuidora llega a acuerdos somumero limitado de proveedores que
considera los mejores para sus clientes, con ldagama es escasa. O el caso contrario, los



supermercados de fondos, entidades que disporn@mpléa gama de productos a disposicion
de los distribuidores, pero sin ofrecer asesoramiaobre su calidad, adecuacién a sus
necesidades, etc, con lo cual el distribuidor riesauél elegir. O los fondos de fondos, que
son productos que se construyen con producto dertey, pero son cerrados para el cliente —
0 entra 0 no entra- con lo que no se cumple detofia.

La Arquitectura Abierta solo sera realmente (tiés utilizada junto con el Asesoramiento

necesario para que cada cliente tenga los prodostfuges y los mas convenientes para él. O
lo que es lo mismo, Arquitectura Abierta para tel@emayor gama posible de productos

disponible, y Asesoramiento para encontrar los resjy los mas adecuados al perfil y

necesidades del cliente y al entorno de mercadoagammomento.

Gestion de Carteras

Una de las consecuencias del progreso de la Aofuite Abierta es que ha facilitado el
desarrollo de la Gestion de Carteras a medidala 8Sesaparicion del peaje fiscal por el
traspaso de un fondo a otro favorecié la ventardduzto de terceros en 2003, las entidades
financieras han ido percibiendo que es mucho npgoa el cliente que sea un gestor experto
quien elija los mejores productos a su medida, gimed lo haga de forma activa por las
ventajas fiscales que antes no existian.

Con todo ello, el cliente tiene la tranquilidad siber que su cartera —de fondos, planes de
pensiones, valores, etc- es gestionada por expawo®cedores de los mercados y de la
calidad de los productos, quienes en todo momentezgparan de que éstos sean los mejores
objetivamente hablando y los mas adecuados a §udeeriesgo. Si el gestor puede acceder
a la mayor gama de productos posible mucho mefmgue mas posibilidades habra de
encontrar, para cada cliente, los que realmeraeaetan a sus necesidades.

La Gestion de Carteras es un concepto que, siespbriéico de banca privada, tampoco se
utiliza generalmente con el concepto ArquitectutsieAa, dado que las entidades estan
primando la distribucion de producto propio en tudel producto de terceros. Todo apunta
sin embargo a que el mercado ira madurando pregrasnte, y se irdn reduciendo los
modelos existentes, se generalizaran tendenciasiéisps de servicio de banca privada, y los
clientes irdn asumiendo un mayor grado de necesid#besoramiento para su patrimonio.

GRAFICO |I: SERVICIOS QUE CUBREN LOS DIFERENTES MODES DE NEGOCIO
GRAFICO II: PIRAMIDE DE LA RIQUEZA EN ESPANA
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GRAFICO IIl: CUOTA TIPOS DE ENTIDADES EN EL SEGMEND DE BANCA PRIVADA
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