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Información importante

Banco Santander advierte que esta presentación puede contener manifestaciones sobre previsiones y estimaciones dentro 
de la definición del "US Private Securities Litigation Reform Act of 1995". Dichas previsiones y estimaciones están incluidas 
en diversos apartados de este documento e incluyen, entre otras, comentarios sobre el desarrollo de negocios futuros y 
rentabilidades futuras. Mientras estas previsiones y estimaciones representan nuestros juicios sobre expectativas futuras de 
negocios, puede que determinados riesgos, incertidumbres y otros factores relevantes ocasionen que los resultados sean 
materialmente diferentes a lo esperado. Entre estos factores se incluyen: (1) situación del mercado, factores 
macroeconómicos, directrices regulatorias y gubernamentales; (2) movimientos en los mercados bursátiles nacionales e 
internacionales, tipos de cambio y tipos de interés; (3) presiones competitivas; (4) desarrollos tecnológicos; y (5) cambios 
en la posición financiera o de valor crediticio de nuestros clientes, deudores o contrapartes. Los factores de riesgo y otros 
factores fundamentales que hemos indicado en nuestros informes pasados o en los que presentaremos en el futuro, 
incluyendo aquellos remitidos a las entidades reguladoras y supervisoras, incluida la Securities and Exchange Commission
de los Estados Unidos de América, podrían afectar adversamente a nuestro negocio y al comportamiento y resultados 
descritos.

El contenido de esta presentación no constituye una invitación a desarrollar actividad inversora alguna a efectos de la 
prohibición de promoción financiera del Financial Services and Markets Act 2000. La difusión de esta presentación no 
constituye ninguna recomendación de compra, venta o cualquier otro tipo de negociación sobre las acciones Santander ni 
sobre cualquier otro valor o instrumento financiero. No se debe realizar ningún tipo de actividad inversora sobre la base de 
la información contenida en esta presentación.

Nota: Las declaraciones relativas a los resultados, precio de la acción o crecimientos financieros históricos no pretenden 
dar a entender que nuestro comportamiento, precio de la acción o beneficio futuro (incluyendo el beneficio por acción) 
serán necesariamente iguales o superiores a los de cualquier período anterior. Nada en esta presentación debe ser tomado 
como una previsión de resultados o beneficios.
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Comisiones de servicio 
totalmente gratis

Ventajas Adicionales

Clientes
• Banca Privada y Banca Personal
• Clientes con Nómina o pensión
• Clientes con Hipoteca
• Clientes con Plan de pensiones activo

QUEREMOS SER TU BANCO EN EL LANZAMIENTO

2.400.000 clientes beneficiados y un impacto en comisiones de 83,3 millones de €
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OBJETIVOS

+ CAPTACIÓN

+  RETENCIÓN

+  VINCULACIÓN

Mayor Calidad 
de servicio=



6Captación: Evolución nuevos Clientes.

466

315

2005 2006

+ 49,3%

+ 151.000

Objetivo

+ 75.000

Nuevos NIF’s acumulados en miles.



7Retención: Evolución abandonos de Clientes.

- 51%

251

511

2005 2006

Número de clientes acumulados en miles.



8Vinculación: Evolución neta de Clientes (*).

371

102

2005 2006

+ 263,7%

+ 269.000

Objetivo

+ 110.000

Número de clientes acumulados en miles.

(*) Altas netas de Clientes en Plan “Queremos ser 
tu banco” por vinculación al mismo.



9Captación de Clientes con “Productos Clave del Plan”. 

Planes de Pensiones 
(aportación > 600€)

Haberes Hipotecas

2005 2006

192

407

+113%

2005 2006

74 83

+13%

2005 2006

63
82

+29%

Datos 20 enero a 30 Diciembre en miles.



10Captación de Clientes con otros Productos

Tarjeta de 
Débito

Tarjeta de
Crédito

Financiación 
Personal

Seguro 
Vida

164

244

+49%

2005 2006

384

570

+48%

169
222

+31%

109
163

+50%

2005 2006 2005 20062005 2006

Datos 20 enero a 30 Diciembre en miles.

Datos 2005: prorrateado de datos mensuales
Nota: Los datos se refieren a clientes del ámbito 
Queremos ser tu Banco (Particulares, Banca Privada 
y Banca Personal)



11Vinculación: análisis de consumo de productos

Captación de clientes en 
Queremos ser tu banco

Haberes

Hipoteca

Otros

Planes

59%

12%

8%

21%

3,3

5,5

Productos por Cliente 2006Distribución según criterio de entrada

Cliente Medio

Beneficiado

(Base 8,0 MM)

(Base 2,8 MM)



12Calidad: Satisfacción de Clientes.

86,6%

93,4%Clientes 
Beneficiarios

Clientes NO 
Beneficiarios

El Plan “Queremos ser 
tu banco” aumenta la 

satisfacción de los 
Clientes

% de Clientes 
SATISFECHOS

FUENTE: Estudio de satisfacción de particulares STIGA a 71.251clientes encuestados entre el 10/03 y 07/12/06 con 
ámbito nacional.



13Calidad: Evolución de la relación con nuestros clientes particulares. 

2005 2006

CAPTACIÓN
Si alguien le pidiera consejo, 
¿recomendaría al Santander?

69.7%

VINCULACIÓN
Si lo necesitara, ¿contrataría 
más productos/servicios con 
el Santander?

69.9%

El Plan 
“Queremos ser 

tu banco”
mejora la 

opinión de 
nuestros 
Clientes

79.0%

80.1%

FUENTE: Estudio de satisfacción de particulares STIGA a 71.251clientes encuestados entre el 10/03 y 07/12/06 con ámbito 
nacional.
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1.503

1.629

1.416

1.045

1.256
1.148

1.049

851

743 773 720 728

1.410
1.325

1.482
1.388

1.335

Calidad: Reclamación de Clientes.

2005

2006

- 17,1%

+ 23,4%

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

- 45,0%

El Plan “Queremos ser 
tu banco” ayuda a 

reducir las 
reclamaciones de los 

Clientes



15En resumen, se han conseguido los retos que nos 
propusimos …

Más captación

Más vinculación

Más retención

Más satisfacción

Objetivos 
de Clientes

Conseguidos



16… que han tenido un claro reflejo en los resultados…

Aceleración del Margen de 
Intermediación (4º Trim.+17%)

Crecimiento en cuentas 
transaccionales (Vista +16%)

Impulso a la actividad 
comercial (Nóminas +113%, Consumo 
+31%, Tarjetas, +47%, …)

Objetivos
Comerciales 
y Financieros
Conseguidos

… que aportan recurrencia y calidad a los ingresos.
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Índice

Ejercicio 2006

Plan “Primer Aniversario”



18Objetivos del Plan 

Estudiantes Fortalecer la propuesta de valor del Plan 
Universidades

Accionistas Fortalecer la propuesta de valor de los 
accionistas del Banco

Cuenta Propia*
Clientes Agrarios

Clientes de Convenios
Profesionales

Comercios
Resto Cuenta Propia

1. Conseguir mayor número de clientes

2. Conseguir más clientes vinculados

3. Mejorar el margen medio por cliente

4. Mejorar la calidad de servicio

Inmigrantes Ganar cuota de clientes

*: Incluye comercios microempresas



19Condiciones para ser beneficiario

Estudiantes

CRITERIOS

Estudiantes
Clientes que sean estudiantes universitarios que 
tengan una edad comprendida entre los 18 y 24 años, 
matriculados en cualquier Universidad Española 

AccionistasAccionistas
Accionistas personas físicas que sean titulares y 
tengan depositadas en el Banco  un mínimo de 500 
acciones del Santander

*: Incluye comercios microempresas

1. Haberes
2. Hipoteca
3. Plan de pensiones
4. PAC (Subvenciones agrarias U.E.)
5. TPV Activo
6. Cuenta de crédito

Clientes que tengan alguno de los siguientes 
productos:Cuenta Propia*

Clientes Agrarios
Clientes de Convenios

Profesionales
Comercios

Resto Cuenta Propia

InmigrantesInmigrantes Además de las ventajas del Plan Queremos ser tu 
Banco las remesas tendrán comisión 0



20Clientes beneficiados “Queremos ser tu Banco”

123%
100%

23%2.771.325

Clientes 
Queremos ser tu 
Banco al cierre
Diciembre 2006

Clientes que se 
incorporan al 

Plan 
Diciembre 2006

Total clientes de 
partida 

Queremos ser tu 
Banco a

Diciembre 2006

3.419.564648.239



21Alcance de las nuevas incorporaciones
“Queremos ser tu banco. 1er ANIVERSARIO”

648.000

Nuevos Clientes 
beneficiados Mercado Total

Accionistas

Inmigrantes Más de 4,5 millones de 
inmigrantes

Cuenta Propia

Estudiantes

Agricultores

1.400 mil estudiantes332.000

118.000 incorporaciones
483.000 accionistas* 1 millón de accionistas

1 millón de Autónomos 
1 millón de Comercios Minoristas152.000

856.000 Agricultores31.000

102.000

10 millones de 
personas

Total Neto
(sin duplicidades)

*: Los accionistas beneficiados son en total 
450.000, 290.000 accionistas con más de 500 
acciones y 160.000 por vinculación



221er ANIVERSARIO

OBJETIVOSComisiones de servicio 
totalmente gratis

Ventajas Adicionales

Más Clientes
• Estudiantes
• Accionistas
• Comercios y Autónomos
• Inmigrantes

CAPTACIÓN
550.000

VINCULACIÓN
525.000

Mayor 
Calidad 

de 
servicio

=+

MÁS CLIENTES EN EL PLAN QUEREMOS SER TU BANCO

Impacto en comisiones, máximo 37,1 millones de €
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