Pla Triple

Rendibilitat

Convertir en rendible
la dimensi6 adquirida

Transformacio

Transformacié comercial
Transformaci6 del balang

Transformacié del model
de producci6

Banc Sabadell el 2014 va llancar el nou pla de negoci per

a 2014-2016, denominat Triple, que esta articulat per tal
que la solidesa del balang ila forta plataforma comercial
amb presencia en tot el territori nacional permetin al
banc encapgalar la recuperaci6 del crédit en el mitjaillarg
termini (G3).

El primer focus del pla de negoci esta en la millora de
larendibilitat. Després d’experimentar un salt quantic en
dimensi6, Banc Sabadell se centra ara a consolidar el ne-
goci domesticirendibilitzar els nous negocis adquirits. En
aquest sentit, el banc segueix dues estrategies diferents
en funci6 de la posici6é de mercat en cada regio. D'una
banda, ales regions de Catalunya i Llevant, la dimensio
adquirida ja és suficient, i l'esfor¢ comercial esta enfocat
alarendibilitat i al tancament de la bretxa provinent dels
negocis integrats recentment.

D’altrabanda, ala resta d’Espanya, el focus esta a in-
crementar el nombre de clients i la quota de mercat. A més
amés, l'entitat vol continuar millorant la relacié amb els
clients per convertir-se en el seu banc preferit i incremen-
tar les quotes en fons d’inversid i assegurances.

El segon dels grans eixos d’actuacié dibuixats per Banc
Sabadell gira al voltant de la transformaci6. En aquest
sentit, s’ha dissenyat i comencgat a implantar el Pla de
transformaci6é amb l'objectiu d'impulsar el nostre com-
promis de mantenir una relacié allarg termini amb els
nostres clients. Aixo implica modificar 'actual model de
relaci6 client-banc, i incrementar la productivitat i lefici-
encia per millorar 'experiéncia del client.

Respecte ala transformaci6 del balang, que consisteix
en la disminuci6 de la morositat i venda d’actius immo-
biliaris, el banc ha dissenyat nous programes de gestio
en que es combina l'anticipacio (reducci6 de les entrades
en mora) amb la recuperaci6 (accelerant el ritme de les
recuperacions). Pel que fa ala reduccié dels actius immo-
biliaris, es continuara palanquejant en I'experiencia de la
divisi6 de transformaci6 d'actius i el lideratge de Solvia,
alhora que es beneficia de la millora de la situacié del
mercat immobiliari.

G3 Pedres angulars
del Pla Triple

==

Internacionalitzacio
Posar les bases pera la
internacionalitzacio del grup
Entrada a nous mercats

D’altra banda, la transformaci6 del model de produccio
tracta de modificar la produccié de manera que permeti
incrementar la productivitat, sense que aixo signifiqui
disminuir la qualitat de servei que sempre ha caracterit-
zat el banc.

El tercer eix principal del pla de negoci té el focus
en lainternacionalitzacio, a través de 'entrada en nous
mercats. La internacionalitzaci6 permet a Banc Sabadell
aprofitar la seva fortalesa i experiencia en la integracio
en 'ambit de les fusions i adquisicions i en el coneixement
(know-how) associat a les tecnologies de la informacio.
Lentrada al mercat britanic amb l'adquisicié de TSB
semmarca en aquest eix del pla de negoci (vegeu-ne més
detalls a continuacio).

Triple el 2015
Rendibilitat

Fortalesa en el marge d’interessos, de manera que és
Pentitat amb millor comportament en el marge de clients
a Espanya. Creixement en comissions impulsat per la
gestio d’actius, cosa que reflecteix més activitat comerci-
al. Les quotes de mercat per producte a Espanya creixen,
i mantenen una elevada qualitat de servei. Tot aixo amb
una solida posicio de solvencia i liquiditat (G4).
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Marge d’interessos Comissions

Sabadell (ex-TSB) Sabadell (ex-TSB)
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41 7* | +16,5%

G4
Quotes de mercat a Espanya

ROTE

71,6%

® 2015
® Des. 2014

En empreses En particulars
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empreses documentari

Facturaci6 de TPV Facturacio de
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30,45%
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10,56% 29,79%
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Transformacio

En relacié amb la transformaci6é comercial, Banc Sabadell
haliderat la transformacio digital creant noves capacitats
imillorant l'experiéncia del client (confiancga, lliurament
de servei, transparencia i conveniencia).

Respecte ala transformacio del balang, el saldo de
dubtosos disminueix a més ritme del previst (fet que ha
suposat l'augment de la nostra guidance 2016), la morosi-
tat es redueix a nivells d'un sol digit i la comercialitzacié
d’immobles evoluciona al’alca.

Quant a la transformacié del model de produccio,
leficiencia millora a perimetre constant.

Transformacio comercial
Hem liderat la transformacio6 digital i millorat l'experien-

cia de client (confianca, lliurament de servei, transparen-
ciaiconveniéncia).
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targetes de crédit

Assegurances
de vida

Diposits de llars

Pla de Transformacio
Ser on siguis

Productivitat
Experiéncia de client
Eficiencia

Sabadell tanca
I’lany 2015 amb la
puntuacio més alta
en qualitat del servei
des de 2007
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El banc ha decidit apostar per
I'experiencia del client com una palanca
de diferenciacié competitiva.

Transformacié del balang

Reduccié del saldo de dubtosos
(Des. 2013 — Des. 2015)

5.500M¢
22,4”

Recursos (ex-TSB)

Diposits

+1’9%
+36,4"

Transformacié del model de produccid

Evolucio de la ratio

d’eficiéncia
53,1 46,2
50,4%
amb TSB
Des. 14 Des. 15
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La ratio
d’eficiéncia del
grup (ex-TSB)
es situa
enel46,2%

Disminucio dels actius problematics
(Des. 2013 - Des. 2015)

4.500V¢
12,8

Activitats crediticies

Credit (excloent-ne dubtosos i TSB)
%

Hipoteques (nova producci6 ex-TSB)

+39%
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Venda d’actius immobiliaris
Un 16% més que I'exercici anterior
i amb menys descomptes

1.902....

Reduccié6 de la ratio de mora

~4,95"



El client es transforma.
Nosaltres ens transformem.

Lentorn esta canviant... canvia la societat, les tecnologies
i, en definitiva, els consumidors. Aix0 exigeix al banc fer
evolucionar el seu model de negoci actual. Aquesta evolu-
ci6 passa per ajustar el model de relaci6 amb els nostres
clients a base d’'incorporar noves capacitats digitals, mi-
llorar la sistematica comercial i adequar la xarxa d'oficines
ales seves necessitats.

Transformacié cap al banc del dema

El Pla de Transformaci6 de Banc Sabadell és un projec-
te ambicids, un repte que impulsa el nostre compromis
de mantenir unarelacié a llarg termini amb els nostres
clients.

Amb aquest objectiu es modifica 'actual model
de relacio client-banci s'incrementen la productivitat
ileficiencia per millorar 'experiencia dels clients.

Els 7 pilars de la transformaci6

1

Proximitat
Els nostres clients ens han de sentir sempre propers,
atents i, sobretot, disponibles per ser capacos de respon-
dre ales seves necessitats.

Gesti6 activai cita previa ens han de permetre orien-
tar el client, juntament amb disponibilitat horaria com
li convinguiifacil accés als nostres gestors. Mitjancant
noves eines, el gestor fara l'operativa propia de l'oficina on
vulgui el client.

2

Transparéncia

Enlarelacié amb els nostres clients, ens hem de comu-
nicar de manera clara i senzilla per aconseguir la seva
confianca.

Continuem millorant i simplificant els nostres docu-
ments de contractaci6 i obrint arees de documentacio a
la part privada del web (com ara e-documents), en la qual
es pot signar la documentacié i fer un seguiment de l'estat
d’algunes operacions.

3

Flexibilitat
Adaptar-nos al'entorniales necessitats dels nostres
clients construint una relaci6 a llarg termini.

Demostrada la nostra capacitat d’integrar diferents
cultures de treball (setze en catorze anys), estem flexibi-
litzant els nostres protocols de formalitzacié doperacions
per rebaixar el temps d’aprovacio de sol licituds de conces-
si6 de credit hipotecari. Hem incorporat la firma digital,
adaptant el procés d'operativa en linia per tal que el client
operides d'Internet de manera segura, rapidaifacil.

4

Excel-léncia
Voluntat d'oferir un servei immillorable en tot moment,
mitjancant la proactivitat i el compromis per superar les
expectatives del client, sera en el que ens diferenciarem.
Amb el Pla de Desenvolupament Comercial (que unifi-
cala sistematica comercial), el Pla Compromis Empreses
(capacitat d’acordar, per escrit, les necessitats financeres
d’una empresa i compromis de respondre qualsevol sol-li-
citud de crédit en set dies laborables) i Sabadell Mobil (la
nostra app acabada de redissenyar i la més ben valorada
del mercat per quart any consecutiu, segons Apple Store i
Google Play).

5

Simplicitat

Productes facils dentendre i comodes de contractar.
Simplifiquen el procés d’alta de nous clients, amb contrac-
tes paraigua que donen d’alta diversos productes al mateix
temps (Pack Compte Expansi0) i permeten al client
mantenir un mateix compte fins i tot si canvia d’oficina.

6

Confianca
Les bases de la nostra relacié amb els clients és la relacio a
llarg termini, basada en la confianca mutua i I'anticipaci6
ales seves necessitats en tot moment.

Per ser més a prop del client i aixi estrenyer el vincle
ienfortir la relacio, shan desenvolupat nous models
de distribuci6 d'oficines del banc; el gestor acompanyara
el client i millorara la seva experiéncia en tot moment, i
s'incrementaran els gestors especialitzats en Banca Perso-
nal per oferir un tracte diferenciat al client.
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7

Conveniéncia
Coneixer els nostres clients, saber quines necessitats te-
nen i com pensen per donar-los la millor resposta i ser aixi
el banc que realment els convé.

S’ha incrementat el nombre de clients que fan servir
el canal remot com el més convenient de relacio amb el
banc: més d'un 50% de la contractacio de serveis i produc-
tes és a BS Online i un mili6 d’'usuaris utilitzen Sabadell
Mobil, l'app que facilita la gesti6 i consulta de tots els
nostres clients.

Internacionalitzacio
Ladquisici6 de TSB ha estat una fita fonamental de
lexercici de 2015, que permet millorar el perfil de risc de

Banc Sabadell. El1 32% del credit performing es troba fora
d’Espanya (27% al Regne Unit i 5% a Ameérica) (G5).

G5

Adquisicié de TSB

TSB (TSB Banking Group PLC) ha estat adquirit pel

grup Banc Sabadell en juny de 2015, mitjancant una
oferta publica d'adquisicio. Va ser creat per aportar més
competencia al mercat bancari del Regne Unit, amb una
estratégia d'arribar a atendre més necessitats dels clients i
millorar-ne l'experiencia bancaria.

TSB té una estratégia clara com a banc dirigit a de-
tallistes i petits negocis, a través d'un model de distribucié
nacional multicanal, amb cobertura doficines a Anglater-
ra, EscociaiGalles, i una capacitat completa en termes
digitals (Internet i mobil) i telefonia.

Lamplia gamma de productes de TSB inclou comptes
corrents personals, productes d’estalvi, hipoteques, prés-
tecs sense garantia, targetes de credit, credits a empreses i
productes d’assegurances.
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TSB és un solid banc emergent
(challenger bank) i posiciona Banc
Sabadell per al futur creixement en

el mercat del Regne Unit.

Principales magnitudes 2015

Aportacié al marge d’interessos
del grup en sis mesos

540QMe

Milions de clients

Racional de la transacci6 de TSB

Expansio internacional:

Per tal de continuar amb l'exit de creixement, en que la
internacionalitzaci6 és una part clau del pla estrategic,
l'adquisici6 de TSB permet a Banc Sabadell assolir una
presencia significativa al Regne Unit, pais fora de l'euro-
zona, que es troba en un moment diferent del cicle macro-
economic i que compta amb diferents tipus d’interes.

Entrada al Regne Unit:

Atractiu mercat bancari, amb un marc regulador estable
iben definit, una rendibilitat consistent i bones perspecti-
ves de creixement.

El mercat detallista i de pimes del Regne Unit ofereix
unes perspectives atractives, i l'equip directiu de Banc Sa-
badell creu que aix0 creara oportunitats per desenvolupar
la quota de mercat de TSB.

Franquicia TSB:

TSB té una estratégia bancaria ben definida com a banc
detallista i perfectament alineada amb l'estrategia de
Banc Sabadell. Lestructura d’oficines de TSB esta orga-
nitzada adequadament i ofereix oportunitats clares de
creixement organic. A més a més, TSB té una franquicia
forta, una marca respectada i un bon equip de direcci6 i
empleats.

Vegeu més informacio sobre el procés d’adquisicio
de TSBenels ptes anuals lidats de 2015
(nota 2) i sobre els resultats obtinguts per aquest
negoci en el capitol Negocis_Regne Unit.

Common equity TIER 1

17,8”

Inversié crediticia neta

35.970M¢

Diposits de clients

35.249M¢

L’experiéncia de 'equip directiu de Banc Sabadell:
Pot accelerar el desenvolupament estrategic i financer de
TSB. Hi ha un potencial significatiu de sinergies d'ingres-
sos en aplicar la nostra amplia experiéncia i lideratge en
servei al client. Lalta quota de mercat de Banc Sabadell
en el sector de pimes a Espanya, juntament amb la seva
experiencia internacional, sera una solida eina de valor
afegit per desenvolupar serveis eficients per a les pimes al
Regne Unit.

TSBiBanc Sabadell:

Creara valor per a l'accionista de manera substancial.
Loperaci6 d’adquisici6 és neutral en capital i té un impac-
te positiu en el benefici per accié a mitja termini.
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