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POR SOFiA FUENTES

Historicamente, los segmentos
de personas de altos ingresos his-
toricamente han ocupado un lugar
estratégico en la banca chilena,
dado que son clientes que gene-
ran mas rentabilidad por el uso
de productos y pueden contratar
otros servicios financieros como
inversiones o seguros.

Ademas, se trata de un universo
relativamente acotado dentro del
mercado, lo que ha intensificado la
competencia entre bancos y otros
actores financieros por captar y
retener a este tipo de clientes.

Consultados por DF, las institu-
ciones coinciden en que no solobus-
can ampliar el uso de sus servicios
financieros, sino también avanzar
en el concepto de “principalidad”,
es decir, convertirse en el banco
donde los clientes concentren y
utilicen sus productos.

Bajo esa logica, los clientes de
altas rentas se han transformado
en uno de los segmentos mas
disputados por la industria, con
una competencia que se expresa
en requisitos de ingreso cada vez
mads segmentados, acceso a pro-
ductos financieros especificos y
plataformas de inversion locales
e internacionales.

Rentas sobre $ 15
millones en Santander
Banco Santander lanz6 recien-

I Para ser premium
los potenciales
clientes deben
acreditar ingresos
que van desde los
$ 2,5 millones
hasta $ 15 millones
mensuales.

temente “Select”, una propuesta
dirigida a clientes con ingresos
mensuales desde S 5 millones o
inversiones activas iguales o su-
periores a $ 100 millones.

Segtn explicd la entidad, quienes
integran este segmento pueden
abrir de forma digital una cuenta
de inversion internacional en do-
lares en Miami a través del servicio
digital wealth.

Entre los productos asociados a
este segmento destaca la tarjeta
de metal “Platinum American Ex-
press”, cuyo acceso exige acreditar
ingresos liquidos mensuales por al
menos S 15 millones.

La tarjeta métalica
de Banco BICE

En Banco BICE, las altas rentas
constituyen el segmento objetivo
de la entidad y gran parte de su
estrategia comercial y los produc-
tos que ofrecen estan orientados a
este grupo.

Los requisitos de ingreso parten,

por regla general, en rentas men-
suales desde UF 80, equivalentesa
mas de S 3,2 millones -con excep-
ciones para estudiantes-.
Ademas, la entidad lanzo re-
cientemente la tarjeta de crédito
metalica “VISA Limitless”, dispo-
nible nicamente para clientes que
reciban una invitacién del banco.

Sucursarles “Singular
by Scotiabank”

En el caso de Scotiabank, la en-
tidad ha reforzado en los tltimos
anos su presencia en el segmento
dealtos ingresos mediante distintas
iniciativas.

Laapuesta mds reciente es “Sin-
gular by Scotiabank”, una banca

los
requisitos y beneficios de la banca
para captar a los clientes ABC1

desde $ 3 millones, inversiones
liquidas desde $ 40 millones -ya
sea en depdsitos a plazo o fondos
mutuos- o un patrimonio total
superior a $ 200 millones. En este
caso, la tarifa por el plan asciende
aUFo0,34.

El acceso internacional
de Bci

Labanca preferencial de Bci esta
dirigida a clientes con rentas desde
S 4 millones y a inversionistas de
mayores patrimonios.

El acceso se determina segln
el perfil y las necesidades de cada
cliente. Estos usuarios pueden
optar a tres categorias de tarjetas
de crédito, cada una con distintas

cion de esta propuesta se refleja
en espacios de atencidn exclusivos
y completamente renovados para
nuestros clientes. Un ejemplo dis-
tintivo es la sucursal preferencial
Kennedy”, coment6 Bci.

Inversiones sobre
$ 70 millones en Itau

[tad concentra su propuesta para
clientes de altos patrimonios en
“Personal Bank”, segmento al que
se accede considerando variables
como nivel de renta, patrimonio
financiero y grado de relacién con
la entidad.

Segun informé el banco, los
clientes de esta division suelen
registrar ingresos superiores a

La competencia de |a banca por el segmento de altas rentas no
solo husca conquistar a estos clientes con sus
tambien avanzar en la principalidad.

orientada especificamente a clientes
de alta renta.

La iniciativa considera dos ca-
tegorias. La primera, denominada
“Ultimate”, exige una renta mini-
ma de $ 7 millones o inversiones
liquidas por al menos $ 100 millones
y contempla una tarifa base de
UF 0,67 para este plan.

La segunda, “Singular”, estd
dirigida a clientes con ingresos

comisiones y condiciones.

Asimismo, tienen acceso a la
plataforma internacional del grupo,
que integra propuestas de inversion
y gestion patrimonial a través de
Bci Miami, City National Bank
of Florida (CNB), Bci Securities y
Bci Peru.

Ademas, la firma tiene sucursales
donde se atienden exclusivamente
a estos clientes. “La materializa-

productos sino que

$ 2,5 millones mensuales o man-
tener inversiones por sobre los
$ 70 millones.

Entre los productos asociados al
segmento figura la tarjeta de crédito
“Legend”. Ademas, los clientes
acceden a una cuenta corriente sin
costo de mantencioény a unarebaja
de 50% en la comision de la tarjeta
de crédito para quienes reciben
el abono de sueldo en la entidad.



