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MERCADOS 

VÍCTOR MATARRANZ HEAD OF WEALTH MANAGEMENT & INSURANCE DO SANTANDER 

"Analisamos oportunidades 
de aquisição em Portugal" 
Líder da unidade global de gestão de património, banca privada e seguros do 
Santander - que gere 395 mil milhões de euros de ativos - não afasta crescimento 
através de compras em Portugal, onde o negócio cresceu 30% desde 2019. 
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"ctorMatananzlide-
ra uma unidade que 
resultou do agrupa-
mento, em 2017, das 
0 gestoras de ativos 

do Santander que operavamde for-
ma independente e desconectada 
nos vários países onde o gigante fi-
nanceiro está presente. Em entre-
vista ao Negócios, afirma que Por-
tugal é um exemplo para o gaipo. 

Há uma concentração no siste-
ma financeiro. O contexto de 
inflação e abrandamento eco-
nómico pode ter consequên-
cias neste movimento? 
Essa tendência é um dos moti-

vos pelos quais criámos a Santan-
der Wealth Management & Insu-
rance. Ean vez de 10 unidades [na-
cionais] a gerir em média 300 mi-
lhões de euros cada uma, temos 
uma unidade que tem quase 400 
mil milhões de volume. Na banca 
privada e na gestão de património 
a escala ajuda muito. Numa crise, 
os concorrentes de pequena di-

  

mensão têm mais dificuldade. 

Portanto, há oportunidades 
para aquisições? 
Exatamente, mas com concor-

rentes mais pequenos. Na banca 
em geral já sobram poucos assim, 
mas na banca privada e na gestão 
de património ainda existem pe-
quenos concorrentes e pode haver 
oportunidades. Estamos sempre a 
olharpara oportunidades nas áreas 
onde queremos crescer. 

Se uma oportunidade surgir 
em Portugal, o Santander vai 
analisá-la ou não está interes-
sado em crescer dessa forma? 
Analisamos oportunidades em 

todos os países, incluindo Portugal. 

Qual é a contribuição de Portu-

 

gal para o Santander Wealth 
Management & Insurance? 
Portugal é um caso interessan-

te, porque nos três negócios [ban-
ca privada, gestão de património e 
seguros] temos conseguido fiwr 
muita coisa. A banca privada de 
Portugal - e de todo o Santander -
estava muito focada em dar um 
bom serviço aos maiores clientes. 
Evoliúmos para um modelo no 
qual queremos trazer um grande 
valor acrescentado na gestão dos  

investimentos, e uma conectivida-
de quando os clientes querem fa-
zer investimentos globais, nas dife-
rentes geografias do grupo. Portu-
gal passou a ser muito focado em 
valor acrescentado, coma oferta de 
produtos internacionais e oportu-
nidades de investimento. Mudá-
mos a equipa,o Lourenço Vieira de 
Campos lidera abancaprivada em 
Portugal e foi um artífice desta evo-
lução. Desde 2019 o crescimento 
dabancaprivada do Santander em 
Portugal foi de 30%. É umpaíspe-
queno, mas tem um modelo muito 
interessante que pode ser exporta-
do para países do grupo que ainda 
não pasqnrampor esse processo. É 
um país que, como se diz eminglês, 
"pinches above weight". 

Como se explica este cresci-
mento em Portugal? 
Começámos a ocuparumespa-

ço onde ao princípio não nos viam. 
Por exemplo, em 2017 não tínha-
mos produtos alternativos, nem de 
"private equity" nem outros. Não 
fazíamos uma gestão adaptada de 
forma específica aos grandes gru-
pos familiares, e agora fn7Pinos. 
Não tínhamos praticamente ges-
tão individual dos investimentos, 
agora temos. Fomos ganhando a 
nossa posição.  

países. Nos seguros, Portugal éum 
dos melhores exemplos do grupo. 

Das três áreas, qual é aquela 
em que vê o maior desafio nos 
próximos anos? 
A área dos fundos de investi-

mentos vai ser mais complicada. 
Partimos de uma base pequena e 
ainda temos muita volatilidade e 
incerteza. Penso que em 2023 essa 
será a área mais complicada erige-
ral e emPortugal também. 2022 foi 
um ano único, temos uma base de 
clientes relativamente conservado-
ra, e neste ano pela primeira vez 
desde a década de setenta, tivemos 
urna situação em que o mercado es-
tava a cair na taxavariável e na taxa 
fixa aomesmo tempo. Foimuito di-
ficil explicar isso a clientes conser-
vadores, que esperam um rendi-
mento fixo e de repente, havia que-

  

das de 10% no mercado, não ape-
nas connosco. Foi uma situação di-
ficil que põe os clientes numa ati-
tude muito defensiva. E essa incer-
teza ainda está aí. Na bana priva-
da há mais ferramentas. E nos se-
guros é diferente, ainda estamos a 
contratarseguros de forma nonnal 

Qual é o perfil dos clientes por-

 

tugueses? Poucos de grande di-

 

mensão, muitos de pequena? 
Há urna mistura. Portugal não 

é muito diferente de outros países, 
em termos relativos. Não opera-
mos nos países onde estão as gran-
des fortunas da banca privada. Te-
mos umabancaprivada mais frag-
mentada do que alguns concorren-
tes, com clientes mais pequenos, 
mas em maior número, ainda que 
emtodosospaíses existamos gran-
des grupos familiares. si 

"Desde que a -unidade 
foi criada, crescemos 
sempre a dois dígitos 
e vamos continuar" 

"A escala ajuda muito. Numa 
crise, os concorrentes de 
pequena dimensão têm mais 
dificuldade." 

"Portugal é um país que, 
como se diz em inglês, 
`punches above it's weight.'" 

E nos fundos? 
Aconteceu algo semelhante. 

Tínhamos o Santander Asset Ma-
nagement Portugal, que trabalha-
va como uma ilha, ligámos a unida-
de a toda a operação europeia e 
conseguimos ter muito mais varie-
dade e produtos internacionais. E 
assim fomos capturando o espaço 
quenos filhava. Os seguros são= 
operação muito forte em Portugal. 
Quando olhamos para o grupo, 
Portugal é o quarto nos seguros. E 
urna contribuição maior, em ter-
mos relativos, do que a de outros  

Desde que a unidade global do 
Santander para a gestão de pa-
trimónio,hmat privada e segu-
ros foi criada, cresceu sempre, 
com a exceção de 2020, ano 
mais duro da pandemia, como 
diz Víctor Matarranz, head of 
Wealth Management & Insu-
rance, ao Negócios. 

Qual foi a evolução da uni-

 

dade neste ano? 
Criámos a unidade em  

2017 e na altura estes negócios 
ficavam à vontade de cada país 
e não havia ligação entre eles. 
Uncliente debancaprivada do 
Brasil que viesse a Lisboa ia a 
um balcão, dizia que era clien-
te, e respondiam-lhe "esse é ou-
tro banco, não é o mesmo". 
Queríamos sinergias, e que os 
clientes sejam clientes doban-
co, independentemente dork.;íg. 
Traçámos aprioridade de cres-
cer a dois dígitos todos os anos 

Jornal Negócios
viernes, 07 de octubre de 2022



Meio: Imprensa

  País: Portugal

  Period.: Diária

Pág: 27

  Cores: Cor

  Área: 25,70 x 32,00 cm²

  Corte: 2 de 3

adro Ca urino 

                                    

... 

iFict 

tt 

.... 

J., 

) e 

:,-.... 

                     

, 

                           

.... "‘ 

        

.. 111 

                           

I-4-

                                    

'1.<1.. 

                                   

.C. 

                                   

.. 

                                   

'- --.-- 

        

e até agora cumprimos, com exce-
ção de 2020, ano da covid. Temos 
crescido em resultados e emvolu-
me também. Temos 395 mil mi-
lhões de euros de ativos sob gestão 
e quando começámos em 2017 
eram 300 mil milhões.Acontnbui-
çãoparaasreceitwdogruponoano 
passado foi de 2,3 mil milhões, era 
1,7 mil milhões. Houve um grande 
crescimento também no flúmen) 
de clientes, que eram menos de 
200 mil e agora são 230 mil 

Neste ano, espera repetir o 
crescimento de dois dígitos? 
Sim. Não no volume, devido à 

situação nos mercados, que estão 
com uma queda de cerca de 10%. 
Mas nos resultados e no cresci-
mento do número de clientes de 
banca privadavamos repelir. 

Que expectativas há para 2023? 
Vai ser desafiante, partimos  

chuna situaçãobaixa, e acresce a in-
fiação, a crise energética, estes in-
gredientes trazem incerteza e não 
sabemos quanto tempo vão durar. 

Que consequências é que o 
atual contexto terá na estraté-
gia da unidade? 
A banca privada e a gestão de 

património evoluíram.Abancapii-
vada antiga era de serviços, de "ta-
petevermelho". Era ir aumbalcão 
e ser muito bem tratada Agora o 
grande valor acrescentado é o que 
se obtém dos investimentos. Num 
ambiente de grande incerteza, em 
que todos falam de cenários de re-
cessão, ter uma carteira diversifi-
cada e uma gestão profissional é 
muito importante. Para isso, épre-
ciso conhecerbemoperfd do clien-
te. Mais do que o tapetevermelho, 
os clientes querem resultados. 

De que forma é que este con-

  

texto tem tido consequências 
na atitude dos clientes? 
Aproara é muito mais reduzi-

da, aspessoas estão muito cautelo-
sas e à espera para ver o que acon-
tece. No ano passado, os clientes 
mais conservadores não tinham 
paraondeir e muitas optarampor 
ficar simplesmente com liquidez. 

Estão com medo? 
Não diria meda Estão cautelo-

sos. Mas agora temos mais ferra-
mentas para satisfazer os clientes 
mais conservadores. 

Houve muita desmobilização? 
Houve de tudo. Houve quem 

aguentasse, ehouve quem decidis-
se ficar com as posições em conta-
-corrente eesperar. Mas omaisim-
portante é acompanhar os clientes, 
porque apior situação é um clien-
te perguntar "como não me disse-
ram para desfazer esta posição?". 

Há que ter um diálogo constante. 

Como é que a unidade se tem 
protegido da instabilidade? 
Os clientes mais conservadores 

mas que querem investir estão a 
optar por várias soluções. Alguns 
vãoparacertificadosde aforro. Ou-
tros comperfismais elevados esco-
filem produtos estruturados com  

prazos delira ou dois anos. Outros 
vão para o imobiliária E há produ-
tos alternativos, como fundos que 
investem em energias renováveis. 
Ehá clientes que colocamumape-
quena parte do património -10% 
ou15% -nestes produtos, que têm 
prazos muito mais longos, de oito 
oudez anos. Não sãoparatodosos 
clientesm 

"A procura é muito mais 
reduzida, as pessoas estão 
muito cautelosas." 

"Um cliente do Brasil que 
viesse a Lisboa dizia que 
era cliente e respondiam-

 

-lhe 'esse é outro banco'." 

Jornal Negócios
viernes, 07 de octubre de 2022


