Banca Comercial

Incremento de las principales
cuotas de mercado de Banco Sabadell.

Actividad y claves del ejercicio 2015

El gjercicio de 2015 ha venido marcado por una mejora

en el margen de intereses, una mayor vinculacion de los
clientes con la entidad, un incremento sustancial de la
actividad en seguros y un fuerte crecimiento de los fondos
de inversion.

En millones de euros

T1 Banca Comercial [FS6]

2014 2015 % 15/14
Margen de intereses 1.778,47 2.141,99 20,4
Comisiones netas 636,27 651,56 2,4
Otros ingresos (76,97) (55,64) (27,7)
Margen bruto 2.337,77 2.737,91 17,1
Gastos de explotacion (1.345,73) (1.395,26) 3,7
Margen de explotacion 992,04 1.342,65 35,3
Pérdidas por deterioro de activos (644,15) (642,93) (0,2)
Resultado antes de impuestos 347,89 699,72 101,1
Ratios (%)
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 8,0 14,8
Eficiencia (gastos generales de administracion 57,6 49,9

sobre margen bruto)

Ratio de morosidad 10,3 9,0
Ratio de cobertura de dudosos 47,2 52,7
Volimenes de clientes
Inversion crediticia 79.460 77.708 (2,2)
Recursos 90.785 94.053 3,6
Valores depositados 8.678 9.008 3,8
Otros datos
Empleados y empleadas 12.562 12.550 (0,2)
Oficinas nacionales 2.253 2.190 (2,8)
De especial relevancia ha sido la significativa reduccion de mercado en todos los segmentos. En su afan de mejora

del crédito dudoso, lo que ha situado la ratio de morosidad  continua en la oferta de productos, el Banco ha empeza-
del negocio de banca comercial en el 9,0% en 2015 (10,3% do a comercializar nuevas soluciones de producto tanto

en 2014). nacional como internacionalmente. Una de las priorida-
Siguiendo el plan de negocio Triple, las prioridades des del Banco ha sido, una vez mas, favorecer el crédito a
de gestion en 2015 han sido la rentabilidad y conseguir las empresas, paralo que ha mantenido e incrementado
mayor productividad de la capacidad integrada de las acuerdos con organismos oficiales, como el ICO, el Banco
ultimas adquisiciones. Europeo de Inversiones, el Fondo Europeo de Inversiones
En el &mbito de empresas, un afio mas se han incre- y la Confederacion Espafiola de Sociedades de Garan-
mentado los niveles de captacion de clientes y las cuotas tia Reciproca. Banco Sabadell se ha mantenido como
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referente en el mercado de franquicias y ha consolidado
unidades especificas de negocio para los segmentos turis-
ticoy agrario.

En el ambito de particulares, se ha trabajado princi-
palmente sobre dos ejes: reforzar la vinculacién de nues-
tros clientes y apostar por la notoriedad.

En linea con estos ejes, Banco Sabadell ha puesto en
marcha la campana “Nuevos Tiempos”, protagonizada
por Rafa Nadal, José Coronado y Michael Lopez-Alegria,
entre otros. La campafia, que invita a mirar el futuro con
confianzay optimismo en un mundo en proceso de cam-
bios, también refuerza los valores de proximidad, con-
fianza y compromiso con los clientes. Es una invitacion a
un futuro mejor para todos.

La oferta de productos en segmento de particulares
ha continuado ampliandose durante el ejercicio. Cabe
destacar el incremento de la contratacién de préstamos
al consumo favorecido por el lanzamiento del Préstamo
Expansion 24+24, agil en respuesta y con especial foco en
la gestion de canales a distancia. Ademas, también se ha
comercializado la nueva Hipoteca Expansion, a tipo fijoy
con una cuota que se adapta al ciclo de vida del cliente.

Los planes territoriales han seguido contribuyendo
positivamente a la mejora de rentabilidad y al crecimiento
de clientes. En concreto, durante 2015, dentro del Plan
Oportunidad Madrid, Madrid ha sido la regional que ha
logrado una mayor captacion (un 15% sobre el total del
Banco).

Respondiendo al eje estratégico de transformacion
comercial, sigue el despliegue de gestién activa en Madrid
y se haimplementado un plan de gestién del cambio

contando con una elevada participacién de empleados.

La mejora de la experiencia de cliente contintia siendo
uno de los principales objetivos del Banco. Por eso, se ha
fijado como objetivo la ambicién de ser lider en experien-
cia de cliente en todos los segmentos en 2018. En este
sentido, se halanzado el Plan Este, que engloba distintas
iniciativas orientadas a mejorar la experiencia de cliente
en esta territorial. Las principales lineas de actuacion se
centran en la mejora de la usabilidad en cajeros, la reduc-
ci6on de los tiempos de espera en oficinas y la adecuacion
del posicionamiento de marca.

Plan Norte, por su parte, ha tenido como objetivos
principales la captacion y la rentabilidad de aquellas
oficinas que se encontraban en niveles de rentabilidad
inferiores a la media de sus comparables. El desarrollo del
Plan Norte ha contribuido a mejorar todos los indicadores
de negocio, especialmente la captacién de nuevos clientes
y el margen comercial.

Segmentos

A continuacién se describen las actividades de los
segmentos de empresas, negocios y administraciones pu-
blicas, y de particulares del negocio de Banca Comercial,
operando bajo la marca de “Sabadell” (registrada como
“BSabadell”).

Compromiso Empresas, nuevo modelo
de relacion con las empresas.

Empresas, negocios y administraciones ptiblicas

En millones de euros

T2 Empresas, negociosy

2014 2015 % 15/14 . ) P
administraciones publicas

Margen de intereses 892,58 1.027,28 151  [FS6]

Comisiones netas 239,01 253,40 6,0

Otros resultados (3,51) 20,26 —

Margen bruto 1.128,08 1.300,94 15,3

Volumen de clientes

Inversion crediticia 43.114 41.709 (3,3)

Recursos 37.715 40.632 7,7

Valores 4.579 4.694 2,5

Ratio de morosidad (%) 10,3 9,4 —

Negocios

83



Empresas

El ejercicio de 2015 ha sido el afio del lanzamiento de un
nuevo modelo de relacion con las empresas basado en el
Plan Compromiso Empresas. A través de €, el Banco se ha
comprometido por escrito con todos sus clientes empresas
aresponder en un plazo maximo de siete dias las solicitu-
des de financiacién, a mantener las condiciones econémi-
cas de sus lineas de riesgo, a no cambiarle el gestor per-
sonal asignado, a visitar sus instalaciones como minimo
una vez al aflo, a permitirle operar en cualquier oficina
del Banco y a acompaiiarlo en su expansion internacional.
Todo ello, con el objetivo de convertir a Banco Sabadell en
el principal proveedor financiero de sus clientes.

El Plan Compromiso Empresas, unido a una intensa
actividad comercial, ha permitido que un afio mas Banco
Sabadell siga incrementando sus cuotas de cliente. En el
gjercicio de 2015, 95.894 empresas pasaron a ser nuevos
clientes del Banco, un 15,7% mas que en el afio anterior.
Ello ha permitido situar, con datos del tercer trimestre, la
cuota de mercado de Banco Sabadell en pequefias y me-
dianas empresas en un 42,89% y la de grandes empresas,
en un 72,1%, con crecimientos del 4,9% y 2,0%, respecti-
vamente. Destaca en el segmento de grandes empresas el
valor afiadido de contar con unared de sesenta oficinas
distribuidas por todo el territorio especializadas en la
gestion de este segmento.

En un entorno de mayor crecimiento econémico, du-
rante 2015 el Banco ha tenido como una de las principales
prioridades facilitar el acceso al crédito a las empresas.
Prueba de ello es el incremento de la financiacién con-
cedida a empresas en un 3,6% respecto al afio anterior,
superando la cifra de 37.300 millones de euros en nueva
financiacion. El compromiso del Banco, en linea con lo
ambicionado por el Plan Compromiso Empresas, sigue
siendo incrementar la cuota de inversion en sus clien-
tes, siempre desde el conocimiento del cliente y de sus
necesidades, y aplicando en su politica de riesgos el rigor
habitual.

Destaca, por otro lado, el excelente comportamiento
en la evolucién de los depdsitos de clientes gestionados
por el Banco, que se han incrementado en un 6,8% las
cifras de 2014.

Operativa doméstica

En 2015 se ha seguido con el objetivo de incorporar
novedades en los productos y servicios del Banco para
modernizar y poner en valor los productos especializados,
con una vision totalmente multipais y multidivisa, que fa-
vorece tanto a las empresas con operativa doméstica como
alas que estan incorporando operativa internacional.

En factoringla actualizacién y modernizacioén del
producto ha hecho posible una mayor rapidez y calidad
de respuesta, poniendo a disposicién de los clientes una
operativa mas agil y simple. Se pone en valor el facto-
ring exprés de Banco Sabadell y mejora notablemente el

Jfactoring en divisas, que da cobertura a todas las divisas
cotizables, lo que constituye un elemento diferencial para
todas aquellas empresas exportadoras. Todas estas me-
joras han facilitado un buen afio en volimenes, con una
cuota a septiembre de 2015 del 12,19%.

En cuanto al confirming, se han realizado adecua-
ciones del producto destinadas a mejorar la utilizacién
del mismo via online, tanto paralos clientes como para
los proveedores, buscando mejorar la rapidez y agilidad
del producto. Se ha visto una respuesta muy positiva de
los clientes reflejado en una mejora de nuestra cuota de
mercado hasta el 11,36 % a septiembre de 2015.

En operativa documentaria de la operativa Internacio-
nal se ha visto reflejado el buen posicionamiento de Ban-
co Sabadell tanto en las cuotas de créditos documentarios
en exportacion, cuotas del 30%, como en importacién
del 15,21%, y se ha llegado a cuotas superiores al 18,08%
durante el ejercicio.

Un afio mas, el Banco ha apostado por una intensa
actividad en la financiacion a través de lineas ICO y ha
alcanzado una cuota del 18,87%, lo que situia al Banco en
la segunda posicion del ranking de entidades. Durante
el ejercicio de 2015, las lineas con méas contratacién han
sido ICO Empresas y Emprendedores, con un volumen
de 1.213 millones de euros, y ICO Exportadores, con un
volumen contratado de 515,7 millones. Ademas, el Banco
fue la primera entidad en contratacion de la Linea ICO
Garantia SGR, con una cuota del 35,49%.

Esimportante destacar también los acuerdos con
el Banco Europeo de Inversiones para la financiacién
a clientes, que ha permitido ofrecer 560,7 millones de
euros de financiacion a las empresas. Y en el ambito de los
convenios de colaboracion con las sociedades de garantia
reciproca representadas por la Confederacién Espafiola

En 2015 se ha seguido con el objetivo
de ofrecer productos y servicios mas
modernos y especializados.
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de Sociedades de Garantia Reciproca (CESGAR)y con la
Compaiia Espafola de Reafianzamiento (CERSA), de-
pendiente del Ministerio de Industria, Energia y Turismo,
el Banco ha incrementado en un 25,6% la financiacién de
pequefias y medianas empresas y auténomos.

En su afan de incrementar la disponibilidad de finan-
ciacion para las empresas en las mejores condiciones de
financiacion posibles, el Banco cerré a finales del ejerci-
cio un acuerdo con el Fondo Europeo de Inversiones, en
el marco de la Iniciativa PYME, proyecto cofinanciado
por Espafia, la Comisién Europeay el Grupo BEI, por un
importe de 625 millones de euros.

Operativa internacional

En el ambito del negocio internacional, durante el afio
2015 se ha incorporado en la web del Banco y sobre el
negocio internacional, el servicio del Centro de Recursos
de Internacional. Este servicio permite acompaifiar a las
empresas en la salida al exterior, con lo que se convierte
en un servicio no financiero de relevancia que permite a
Banco Sabadell estar en todos los procesos de decisién de
la empresa. El Centro de Recursos facilita a las empresas
informacion, analisis, herramientas, recursos, oportuni-
dades y comercializacion, y cubre ampliamente las necesi-
dades de las empresas interesadas en su salida al exterior.
Es un programa novedoso y con muy buena receptividad
por parte de las empresas al juntar financiacion con
acompafiamiento, asesoramiento y formacion especifica
paralasalida al exterior.

Paralelamente se ha continuado con el Programa
Exportar para Crecer, ampliando el pablico objetivo y
realizando tanto sesiones informativas generalistas como
actividades centradas en mercados interesantes parala
empresa espafiola. Se han realizado actividades relacio-
nadas con Marruecos y Perti, unos diez actos en Espafia
con la presencia de mas de mil empresas.

Financiacion amedio ylargo plazo

En materia de financiacién a medio y largo plazo, des-
tacan significativamente los crecimientos interanuales
obtenidos por Sabadell Renting en renting autoy en ren-
ting parala financiacion de bienes de equipo de un 51,6%
y 13,8%, respectivamente. Se consolida el liderazgo en el
sector del renting de soluciones vinculadas a la eficiencia
energética, promoviendo el cambio tecnolégico en los
clientes en ambitos de iluminacién, envolventes, ACSy
climatizacion, ademas de renovables como geotérmica,
solar térmica y fotovoltaica; todo ello en el marco de las
directivas de eficiencia energética 2010/31y 2012/27 de la
UE. También se ha financiado a clientes finales, empresas
de servicios energéticos y compaiiias suministradoras

de diferentes tipos de energia. En este ejercicio, se han
consolidado las ventas a empresas de grandes flotas de
vehiculos, por lo que se ha creado un departamento espe-
cializado en esta operativa y se ha iniciado el proyecto de

Negocios

internacionalizacion de renting con acuerdos con otros
operadores para dar servicio a clientes que se expandan
fuera del territorio.

Dentro del marco del plan de negocio Triple, el nego-
cio de renting esta desarrollando la potenciacion de cana-
les de venta, como el de prescripcién, lo que posibilita a los
clientes incrementar sus ingresos ofreciendo la posibili-
dad de financiacion de sus productos. También en el canal
de particulares ha adquirido especial relevancia el pro-
ducto de renting para automoviles y se han creado ofertas
atractivas dirigidas a un publico joven. Este publico tiene
tendencia al pago por uso y es cada vez mas exigente con
el servicio y la utilizacién de herramientas tecnologicas
de vanguardia como apps y webs para la interaccién con
Sabadell Renting.

Negocios

En el segmento de negocios se han registrado incre-
mentos continuados de cuota, siguiendo la ténica de

los tltimos afios de crecimiento de clientes. La Cuenta
Expansion Negocios sigue siendo la palanca priorita-

ria con la que instrumentar la actividad de captaciéon y
vinculacion de nuevos clientes, asi como para su operativa
habitual. Durante 2015 hemos reforzado y mejorado el
Plan de Acompafiamiento de Negocios iniciado el 2012
con el objetivo de rentabilizar la gestion del gran nimero
de clientes de este segmento y potenciar la vinculacién
temprana de los mismos con actuaciones centralizadas.

Créditos preconcedidos

Otro de los focos importantes en los clientes de este seg-
mento durante el ejercicio han sido las acciones continua-
das parala gestion de créditos preconcedidos destinados
a satisfacer las necesidades de financiacion de auténo-
mos, comercios y negocios. Durante este afio, se han ofre-
cido 4.700 millones de euros en préstamos preconcedidos
auna cartera de 248.000 clientes. Desde su puesta en
marcha en 2012, el Banco ha otorgado a méas de 500.000
negocios espaifioles cerca de 8.700 millones de euros.

Campaina “Creemos sobre los comercios”

Por otra parte, durante 2015 han continuado las campa-
fias sobre comercios “Creemos” en 52 ciudades de toda
Espafiay se han visitado mas de 17.000 establecimientos.
El objetivo de estas acciones ha sido impulsar el trafico de
clientes a los puntos de venta de cada municipio, fomentar
el consumo y dinamizar la actividad del tejido comercial
en las ciudades. El mensaje transmitido en las campanas
ha sido: creer en estos municipios es creer en su comer-
cio. La clave del éxito de esta campana ha radicado en los
gestores de la red que han visitado todos los comercios de
la poblacion presentandoles la campaiia, con las consi-
guientes oportunidades de captacion y fidelizacion de
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comercios que estas visitas han generado.

En cadalocalidad, la campana ha tenido refuerzo de
publicidad en medios masivos, como publicidad exterior,
prensay radio, de modo que se ha conseguido una gran
notoriedad y repercusiéon mediatica. Estos son los munici-
pios que han participado en la campafia “Creemos” 2015:
Avilés, Ferrol, Sevilla, Vilanovaila Geltrd, Santa Coloma
de Gramenet, Salamanca, Méstoles, Alicante, Valencia,
Murecia, Inca, A Coruila, Pontevedra, Vitoira, Getxo,
Torrelavega, Amurrio, Burlada, Tudela, Cintruénigo,
Sabifianigo, Fraga, Eibar, Sestao, Portugalete, Galdakao,
Barakaldo, Erandio, Amorebieta, Gernika, Durango,
Calatayud, Monzon, Miranda de Ebro, Ordizia, Beasain,
Tolosa, Zarautz, Bergara, Calahorra, Tafalla, Donostia,
Munguia, Basauri, Bermeo, Santurtzi, Derio, Irtn, Arra-
sate, Laudio, Leioa y Haro.

Franquicias

Enlo que se refiere a franquicias, se ha intensificado
también la actividad en este negocio, tanto desde el punto
de vista de imagen como de negocio. Banco Sabadell ha
participado activamente en distintos eventos (ferias de
franquicias, jornadas profesionales, etc.) y ha contribuido,
através de un importante nimero de convenios de colabo-
racion, a facilitar la financiacion a mas de mil quinientos
negocios franquiciados, con una inversiéon de mas de 380
millones de euros, lo que representa un incremento del
70% respecto al afio anterior. Asimismo, en noviembre

se organiz6 en la sede del Centro Corporativo de Sant
Cugat el congreso de franquicias Franquicia futura, una
iniciativa totalmente pionera en el sector, con un éxito

sin precedentes y que ha posicionado a Banco Sabadell
definitivamente como referente financiero en el sector de
las franquicias.

Clientes institucionales

Laactividad comercial en el segmento de clientes institu-
cionales se ha centrado en la gestién de los recursos y en la
comercializacion de productos de inversion alternativos,
como solucién al entorno de mercado con bajos tipos de
interés. En el ambito de los recursos cabe destacar la con-
tribucion ala rebaja del cost of funding del Banco y la di-
versificacion hacia activos monetarios alternativos, todo
ello logrando un incremento de los recursos en el conjunto
del segmento. En cuanto a la comercializacion de pro-
ductos de inversion alternativos, destacan tres areas de
negocio: la primera, el incremento en el saldo de fondos de
inversion como consecuencia de las nuevas categorias de
fondos que se ajustan a cada perfil de cliente; la segunda,
la comercializacién de productos originados en Sabadell
Corporate Finance, y, por tltimo, la comercializacion del
que sera el primer fondo de capital riesgo distribuido a
terceros conocido como Aurica I1I. Todo ello fortalece la
ofertay el servicio financiero aportado a los clientes insti-
tucionales desde el Banco.

Agrario

El Banco se ha marcado dos claros objetivos para el
segmento agrario: ser una de las entidades financieras de
referencia para el sector y conseguir una cuota de merca-
do del 5% para finales del afio 2016.

Con esos claros objetivos como meta, en el afio 2015
el Banco se ha dotado de fuerza comercial especializada
con la creacion de 14 puestos de delegados agrarios que
ofrecen coberturay apoyo ala red de oficinas en todo el
territorio nacional.

Por su especial ubicacion en zonas de una alta activi-
dad profesional agrario-pesquera, se han definido 130
oficinas Agro, con un layout diferenciado, una formacion
especificay unalinea de notoriedad de mayor identifica-
cion con el sector.

También existen mas de 700 gestores repartidos entre
todas las oficinas para dar respuesta a cualquier inquie-
tud de los clientes actuales y potenciales. A ello sumamos
la creacion de productos financieros muy concretos y
especificos que han sido demandados por la clientela, con
lo que recogemos todas sus inquietudes y sugerencias.

La presencia en las principales ferias y jornadas del
sector, asi como los convenios firmados con los princi-
pales actores, y la alta captacion de clientes y volimenes
de negocio, permiten afirmar que Banco Sabadell esta
obteniendo el reconocimiento esperado.

Turistico

El afio 2015 ha sido de consolidacion del negocio del seg-
mento turistico, en su objetivo fundamental de posicionar
a Banco Sabadell como referente del sector, lo que ha
dado una propuesta de valor para el cliente y con un foco
especialmente dirigido a la inversion. Se ha completado
una estructura de cuatro delegados ubicados en las direc-
ciones territoriales con mayor peso del turismo: Catalufa,
Este, Centroy Sur.

Sus actuaciones se han centrado en financiacién de
compra de establecimientos hoteleros, expansion inter-
nacional de cadenas, proyectos de reforma, renovacién de
imagen corporativa, eficiencia energética, y complemen-
tado con un catalogo especializado de servicios y produc-
tos de medios de pago, tarjetas especializadas y productos
de banca seguro. Con ello, destaca el camplimiento de los
objetivos marcados, con crecimientos anuales superiores
al 13% en inversion y al 20,5% en recursos.

Cabe indicarse también la presencia en jornadas, foros
y medios especializados, asi como la firma de convenios
con las principales asociaciones empresariales, tanto
nacional como localmente.

Administraciones publicas
En 2015, el segmento de administraciones publicas se ha

visto fuertemente influenciado por dos hechos diferen-
ciales. En primer lugar, se trata de un afio electoral, lo
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que comporta una caida de la actividad de las adminis-
tracionesy, en segundo lugar, la incorporacion de las
medidas regulatorias implantadas por el Estado sobre

la administracién autonémica y local, principalmente
con la entrada en vigor para todos los organismos de los
criterios de prudencia financiera que regulan y reco-
miendan la refinanciacion de todas las operaciones bajo
criterios de precios maximos. De hecho, esta regula-
cion ha conllevado un estrechamiento de los margenes
financieros, pero no ha sido 6bice para que el Banco haya
seguido con la tendencia de crecimiento establecida en el
Plan Triple. Todo esto se refleja en las cuotas de merca-
do. Asi, la cuota de inversion se ha incrementado en 16
puntos basicos hasta el 5,96%; los recursos, en 82 puntos
basicos hasta el 4,39%, y la cuota de clientes, en 107 pun-
tos basicos, con lo que se ha situado en el 20,09%. Estos
crecimientos atomizados han permitido el aumento de la
operativa corriente de los clientes, lo que se ha traducido
en un crecimiento del margen comercial y ha paliado el
efecto restrictivo de los criterios de prudencia financiera.

Latendencia comercial iniciada en 2014, manteniday
reforzada en este ejercicio, hace que Banco Sabadell siga
siendo una de las entidades de referencia en el ambito de
la administracion publica.

Particulares

Uno de los principales objetivos de 2015 del segmento de
particulares ha sido mantener un elevado ritmo de capta-
cién, con especial foco en la captacion de calidad, lo que
ha supuesto sumar 380.000 nuevos clientes particulares
y convertirnos en el Banco principal de méas del 70,3% de
los nuevos clientes.

Para conseguirlo ha sido clave disponer de una oferta
competitiva, con productos y servicios de calidad, seguir
poniendo foco en la notoriedad e imagen de marcay ser
una de las entidades mas innovadoras en el mercado,
tanto en lo referente a innovacién de producto como en la
creacion de nuevos modelos de relacion con el cliente.

Construir con los clientes una relacién
solida ha sido clave para que
Banco Sabadell se haya convertido
en el Banco principal de mas clientes.

En 2015 se ha iniciado el
despliegue de gestion activa.

En millones de euros

T3 Particulares

2014 2015 % 15/14
Margen de intereses 885,89 1.114,71 25,8
Comisiones netas 397,26 398,16 0,2
Otros resultados (73,46) (75,89) 3,3
Margen bruto 1.209,69 1.436,98 18,8
Volumen de clientes
Inversién crediticia 36.346 35.999 (1,0)
Recursos 53.070 53.421 0,7
Valores 4.099 4.315 5,3
Ratio de morosidad (%) 10,3 8,7 —_
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En 2015 se ha iniciado el despliegue de gestion activa,
nuevo modelo de gestion integral de clientes de Banca
Personal a través de canales remotos. Gestion activa es un
modelo adaptado a las necesidades de nuestros clientes,
ofreciendo un gestor personal, con un horario ampliado,
que permite dar respuesta inmediata a las necesidades de
los clientes de forma remotay todo ello sin desplazarse a
la oficina.

Cabe destacar, en cuanto a productos, el lanzamiento
dela Cuenta Ahorro 5, un plan de ahorro a largo plazo con
ventajas fiscales, o el lanzamiento de la Hipoteca Expan-
sién, a tipo fijo con cuota creciente, o el nuevo Préstamo
Expansion 24 +24, entre otros. El resultado de todas estas
iniciativas ha confluido en una mejora de la experiencia
de cliente.

La actividad comercial en el segmento de particula-
res se ha centrado en una vision del cliente, a través de
una gestion comercial orientada a cubrir cada una de las
necesidades de este: transaccionalidad, financiacion,
proteccion y ahorro.

En cuanto alanotoriedad, se ha continuado con la
estrategia de marca iniciada en afios anteriores, lo que ha
conseguido un gran impacto en el segmento de particu-
lares mediante las campafas publicitarias de “Gestor
Personal”, donde se ha puesto en valor la figura del gestor
personal de Banco Sabadell, y “Nuevos Tiempos”, cam-
pafa que tuvo dos fases: una de reposicionamiento de
marcay una segunda centrada en producto (préstamos
personales).

Banca Personal

En el ambito del segmento de Banca Personal, 2015 ha
sido el afio de lanzamiento del nuevo modelo de gestion
de clientes. Este modelo ha definido al gestor personal y
la atencion personalizada como ejes clave en la relacion
con el cliente. Banca Personal tiene por objeto ofrecer
un servicio integral y proactivo, centrado en la gestion
especializada, acompanando al cliente en el proceso de
acumulacién, consumo y transmisién de su patrimonio
para satisfacer todas sus necesidades financieras. Para
ello se han reforzado las comunicaciones a clientes del
segmento con el envio de un Welcome Pack: de bienveni-
da, una newsletter quincenal para mantener informado
al cliente sobre el entorno econémico y los diferentes
productosy servicios financieros, asi como con un video
de asset allocation.

Durante este afio, el flujo de saldos de clientes ha-
cia fondos de inversion ha continuado al alza, lo que ha
supuesto un incremento de la cuota de mercado de fondos
de inversion de un 16,4%. Banco Sabadell se ha dotado de
una nueva oferta de fondos de inversion perfilados que se
caracterizan por gestionar activamente su asset alloca-
tion para anticiparse a la evolucion de los mercados, des-
plegando una amplia diversificacién geograficay sectorial
y manteniendo constante su perfil de riesgo.

Otra novedad en la oferta de productos para clientes
de este segmento ha sido el lanzamiento, en el mes de

julio, de la Cuenta Expansion Plus, una cuenta a la vista
con condiciones preferentes para clientes transaccionales
que demandaban un producto que les hiciese sentirse
diferenciados y con un trato preferente. Con la Cuenta
Expansion Plus el Banco se ha dotado de una oferta alta-
mente competitiva para atraer y captar nuevos clientes de
valor.

Todas estas iniciativas han empezado a dar fruto
aumentando el margen medio por cliente en un 7,8% y
han situado en 2015 a Banco Sabadell, en el segmento de
Banca Personal y dentro del grupo de entidades compa-
rables, en la segunda posicién en experiencia de cliente de
acuerdo con el indicador NPS (net promoter score).

Rentas medias

Dentro de los diferentes segmentos de particulares, el de
rentas medias aglutina el 82,2% de los clientes, con un
59,4% del margen y un volumen de negocio del 46,4%,
donde destaca la financiacién con un 66,5%. El peso de
este segmento se ha consolidado progresivamente, no solo
por la propia actividad comercial de nuestra red sobre el
stock de clientes, sino por el nivel de captacién de nuevos
clientes, que se ha situado este 2015 en 323.107 clientes, lo
que supone el 84,8% de los particulares captados.

La oferta de valor que el Banco pone a disposicion de
los clientes pretende cubrir cada necesidad adaptandose
en términos de mercado y de ciclo de vida del cliente. En
este sentido cabe destacar la Cuenta Ahorro 5, un plan de
ahorro alargo Plazo con el que se ayuda alos clientes en su
ahorro con ventajas fiscales y especialmente en términos
de ahorro periddico, clave en la estrategia de los clientes
de rentas medias. Banco Sabadell ha estado muy activo
comercialmente en este producto lo que ha permitido
cerrar el afio 2015 con mas de 400.000 contratos y un
volumen superior a los 1.000 millones euros.

Respecto ala necesidad del ahorro alargo plazo para
lajubilacién, se han disefiado los Planes de Futuro, mo-
dalidad de planes de pensiones vinculados al ciclo de vida
del cliente, adaptando la distribucion de las inversiones en
renta fijay renta variable en funcion del tiempo que resta
hasta su jubilacion.

Un aspecto critico en la gestion de un segmento tan
masivo como es el de rentas medias es el desarrollo de
nuevas capacidades de contratacién. En este sentido, ha
sido clave el impulso que ha dado el Banco a cada una de
estas capacidades, implantandose tanto en la red de ofici-
nas como en todos los canales de contacto con el cliente.

Extranjeros

Durante 2015, el segmento de extranjeros ha continuado
con un comportamiento excelente en sus indicadores de
negocio y destacan incrementos del 56,2% en captacion
de clientes y un 15,6% en produccion de nuevas hipotecas.
Se ha definido un plan de marketing que ha buscado
consolidar tacticamente nuestro posicionamiento via
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refuerzo de las palancas basicas de captacién del nego-
cio através de acciones micro de marketing local y del
canal prescriptor. Estas acciones se han acompafnado de
una campafa de comunicacién en medios dirigidos ala
comunidad extranjera para impulsar también nuestra
notoriedad.

En el nicho de expatriados también se han realizado
los primeros pasos para aproximarnos a esta comunidad
y conocer su opinién con el objetivo de desarrollar una
propuesta de valor y crecer. En estalinea, el Banco ha
patrocinado el International Talent Monitor y ha organi-
zado los Desayunos Networking, con la colaboracion de
Barcelona Activay Barcelona Global. La oferta dirigida a
este segmento se ha continuado ampliando.

En cuanto a recursos del segmento de extranjeros, se
ha ampliado la oferta de fondos de inversion con oferta de
fondos en libras esterlinas y dolares estadounidenses. Por
lo que se refiere a financiacion, clave basica de captacion
de clientes de turismo residencial, 1a hipoteca fija ha sido
clave en 2015.

Productos destacados

Por lo que respecta a préstamos vivienda, se ha mante-
nido el cambio de tendencia en el mercado inmobiliario/
hipotecario y se ha materializado un crecimiento de la
nueva produccion del 39,4% en importe y del 24,7% en
nimero de operaciones. Esto ha permitido situar la cuota
de mercado de nueva contratacion en el 8,8% consideran-
dolos volimenesy en el 7,5% en lo que se refiere al niime-
ro de operaciones (dato acumulado hasta septiembre),
cuando en el mismo mes del afio anterior se situaba en el
7,4% y '7,0%, respectivamente. El Banco ha potenciado
desde inicios de afio las hipotecas a tipo fijo, lo que se ha
supuesto pasar de representar un 9,8% de la contrataciéon
en el primer trimestre de 2015 a un 25,3% en los tGltimos
tres meses. Ademas, como se ha mencionado anterior-
mente, se ha seguido innovando con la comercializaciéon
de la Hipoteca Expansion, producto que combina las
mejores caracteristicas de la hipoteca a tipo fijo (seguri-
dad de saber qué se va a pagar) con las de la hipoteca a tipo
variable (cuota més atractiva de inicio).

Cabe destacar asimismo un incremento del negocio
proveniente de agentes, lo que representa actualmente
un 16,8% de las operaciones hipotecarias, cuando el afio
anterior representaba un 12,8%.

La contrataci6n de préstamos al consumo ha presen-
tado un incremento de volumen del 46,7% respecto al afio
anterior, debido al foco en la red comercial y a una estra-
tegia controlada de reduccion de precios. Se halanzado el
Préstamo Expansion 24 +24, un producto innovador en
el mercado, agil en respuesta, concesion y abono, con es-
pecial foco en la gestion por canales a distancia. Ademas
se ha consolidado por segundo afio consecutivo la Linea
Expansién como un producto de crédito inmediato desti-
nado a financiar gastos familiares de pequefios importes
y se ha seguido la dinamizacion de estudios para escuelas
de negocio y universidades.

Negocios

Dentro de medios de pago, el negocio de tarjetas ha
seguido manteniendo el excelente ritmo de crecimiento
observado en los tltimos afios. El parque de tarjetas ha
alcanzado los 4,8 millones, con un incremento del 8,9%

y ha aumentado la facturacién en compras en tarjetas un
15,9%. Destaca la consolidacion del despliegue masivo de
tarjetas de pago sin contacto, iniciado hace dos afios, y los
pilotos de pagos con movil, realizados este afio y que se
van a expandir a principios de 2016.

Los indicadores del negocio de TPV también han
crecido considerablemente respecto al mismo periodo
del afio anterior: un 15,0% en terminales instalados y
un incremento ain mayor en facturacion del 27,0%. Se
ha potenciado la plataforma de pagos con nuevos ser-
vicios para cobros con tabletas y smartphones, venta a
distancia a través de SMS o correo electrénico, pagos en
administraciones puablicas y soluciones de aplazamiento.
Durante el ejercicio, a través de acuerdos de colaboracién
con empresas de pago internacionales, se ha extendido
la prestacion de servicios a comercios ubicados en veinte
paises europeos. La entidad contintia posicionada como
referente en pagos para ventas por internet.

Marcas comerciales

Durante el pasado ejercicio, la entidad ha unificado las
marcas Sabadell Atlantico y SabadellCAM para potenciar
suimagen y es Banco Sabadell la marca de referencia que
opera en la mayor parte del mercado espanol, excepto
en Asturiasy Ledn, donde centra su actividad la marca
SabadellHerrero; en el Pais Vasco, Navarray La Rioja,
donde el protagonismo es para la marca SabadellGuipuz-
coano, y en la Comunidad Gallega, en la que se actua bajo
la marca SabadellGallego. La marca SabadellSolbank
atiende de manera prioritaria las necesidades del segmen-
to de europeos residentes en Espafia mediante unared de
oficinas especializada que opera inicamente en Canarias,
en Baleares y en las zonas costeras del sur y levante. Final-
mente, ActivoBank enfoca su actividad a los clientes que
operan exclusivamente a través de Internet o por teléfono.
Las distintas marcas comerciales del Banco han
seguido mejorando las cifras de margen de negocioy de
nuevos clientes, tanto en empresas como en particulares,
y también han incrementado cuotas de mercado, alcan-
zando el liderazgo en diversos segmentos de negocio.
Todas las marcas han realizado una mas que destacable
funcién social y cultural en sus territorios de influencia
gracias a acciones de patrocinio y mecenazgo. Los hitos
logrados por el resto de marcas del grupo durante 2015 se
presentan a continuacion:

SabadellHerrero

La prestacion de un servicio de calidad es un referente
que ha guiado la actuacién del Banco desde sus inicios
por entender que es un importante factor de diferen-
ciaciéon y motor, por tanto, de su crecimiento en clientes
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SabadellHerrero, mejor marca
nacional en calidad de servicio.

y negocio. Partiendo de esta conviccion es importante
destacar el premio que SabadellHerrero recibié por ser la
marca bancaria que ofrece la mejor experiencia de cliente
en oficinas y la mayor calidad de servicio del mercado
bancario espaifiol. El premio fue concedido por la empresa
STIGA, referente sectorial en medicién de calidad, tras
un analisis de calidad objetiva en redes comerciales ban-
carias. El estudio evalta la atencion a clientes potenciales
en oficinas bancarias a través de la técnica del mystery
shopping (pseudo compras o compras simuladas). El es-
tudio arranco el afio 2000 y analiza 50 marcas bancarias
y 4.000 oficinas, cruza 260 variables y acumula una base
histérica de 80.000 visitas a oficinas.

Este liderazgo en calidad, ahora confirmado a nivel
nacional, estd en la base de la progresion de la marca Sa-
badellHerrero en su &mbito territorial de Asturiasy Leon.
Tres han sido las dimensiones en que este avance ha sido
mas relevante: la expansion del crédito, el ensanchamien-
to delabase de clientes y la gestion especializada del aho-
rro a través de fondos de inversion y planes de pensiones.

Recuperada en gran medida la demanda de crédito,
SabadellHerrero lo ha visto reflejado en sus cifras de con-
cesion de crédito que han registrado mejoras generaliza-
das en todos los territorios de la marca: Asturias, 3,11% de
crecimiento interanual y Leon, 7,59%. El papel referente
de SabadellHerrero como impulsor de la concesion de cré-
dito en sus mercados propios queda patente en su cuota de
mercado en financiacion empresarial ICO: en Asturias,
con un 37,92%, y en Le6n, donde por primera vez ocupa la
primera posicion, con una cuota de mercado provincial de
33,35%. Los importes de nueva concesion de crédito han
sido superiores a las rebajas por amortizaciones lo que ha
hecho posible un crecimiento neto de la cifra de inversién
de un 3,05%, hecho que contrasta positivamente con la
caida del mercado, en los ultimos datos conocidos, y resal-
ta nuevamente dinamismo comercial del Banco.

Consecuencia directa de la atencién continuada de las
necesidades de sus clientes y del mantenimiento de altos
niveles de calidad es el crecimiento de la base de clientes
del Banco, ala que durante 2015 se han afiadido 19.926
clientes particulares y 3.106 empresas. Una vez mas, el
modelo consolidado en el Banco de acuerdos comercia-
les con colectivos empresariales, asociaciones y colegios
profesionales ha sido el impulsor de este aumento en el
namero de clientes.

El apoyo de SabadellHerrero a la empresa fue recono-
cido por la Confederacién de Organizaciones Empresa-
riales de Castillay Le6n (CECALE) que, a propuesta de la
Federacion de Empresarios de Leon, distingui6 a Saba-
dellHerrero con uno de sus galardones, CECALE de Oro,
que reconocio6 por primera vez a una entidad financiera.

El nuevo entorno de tipos de interés bajos exige a las
entidades financieras mayor capacidad de asesoramiento
y una oferta completa y diversificada de productos que
permitan a los clientes obtener un rendimiento de sus
ahorros con la exposicion adecuada segin sus circunstan-
cias y perfil personal de riesgo. SabadellHerrero ha res-
pondido a esta demanda de sus clientes y los crecimientos
de saldos de su cartera de fondos de inversién y planes de
pensiones han sido del 17% y del 6,34%, respectivamente.

En el campo del patrocinio y mecenazgo, durante 2015
tuvo lugar la quinta edicién de un galardon de hondo sig-
nificado empresarial: el Premio Alvarez-Margaride que, a
iniciativa de SabadellHerrero y de la asociacion APQ (As-
turias Patria Querida), premia trayectorias empresariales
ejemplares. Fue otorgado al empresario Daniel Alonso
Rodriguez, fundador del Grupo Daniel Alonso, presente
en sectores como el del medio ambiente, los montajes, la
fabricacién de camiones y maquinaria, los transportes
especiales, el mantenimiento industrial y la ingenieria.

Alapromocién del talento se ha dirigido el mecenazgo
del Banco a través de la Fundacién Banco Sabadell. Dicho
mecenazgo se articula en torno a acuerdos con las uni-
versidades de Oviedo y Le6n y permite tener en marcha
programas de becas con las que los alumnos consolidan
su formaci6n con su aplicacién ala practica diaria en
un Banco. Destaca el patrocinio de la Fundacién Banco
Sabadell de las becas para practicas en el Banco Intera-
mericano de Desarrollo, con que los mejores expedientes
de la Universidad de Oviedo reciben una formacion de
excelencia en la sede central del Banco en Washington.

La Fundacién Banco Sabadell distingui en su XIV
edicion del Premio SabadellHerrero a la Investigacién
Econémica como mejor economista joven a Victor Mar-
tinez de Albéniz, profesor agregado en el IESE, donde ha
desarrollado sulabor académica desde al afio 2004, por
su trayectoria de investigacion en el campo de gestién de
empresas.

SabadellGallego

SabadellGallego realiz6 en 2015 un ejercicio de consolida-
ci6n de los cambios de plataforma tecnologica y siste-
mas operativos y comerciales y sent6 las bases para una
solida expansion en Galicia. Una parte significativa de

las 129 oficinas de la red de oficinas del Banco en Galicia
fue renovada en profundidad y la totalidad de cajeros
automaticos sustituidos por unidades nuevas de tltima
generacion. Las inversiones tuvieron especial incidencia
en lared rural del Banco que se vio muy reforzada tanto
en instalaciones como en plantillas y servicio.
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Todos estos cambios han supuesto una auténtica transfor-
macioén de SabadellGallego y se han traducido en rapidas
mejoras de servicio y de percepcion por parte de los clien-
tes. Asi, los indicadores de calidad de servicio no solo se
situan por encima del promedio del conjunto de entidades
que operan en Galicia, sino que estan muy proximos a los
niveles de excelencia que caracterizan al grupo Banco
Sabadell.

El crédito concedido por el Banco en Galicia ha
registrado una notable expansion y, con un aumento de
2,5% en importes formalizados respecto al afio anterior,
hallevado a un crecimiento del saldo de inversién en
clientes del 1,81% interanual. SabadellGallego se mantie-
ne entre las principales entidades de Galicia en cuota de

financiacion empresarial ICO y, con el 18,44%, se man-
tiene en los niveles alcanzados el afio anterior. Especial
dedicacion ha tenido para el Banco el desarrollo del nego-
cio internacional de sus clientes, que culminé a cierre del
afio con la realizacién de unajornada internacional en A
Coruia donde se reuni6 una muestra notable del empre-
sariado exportador gallego.

Enrecursos de clientes, el Banco se orient6 a una efec-
tiva diversificacion de carteras que preservase los rendi-
mientos de sus clientes ante los tipos de interés en niveles
minimos de los depositos. Asi, en fondos de inversién y
en planes de pensiones, son los que registraron mayores
crecimientos (18% y 11,64% respectivamente), junto con el
éxito comercial de la Cuenta Expansion.

SabadellGallego culmina
su transformacion y sienta las bases
de su crecimiento en Galicia.

Un total de 19.844 clientes particulares y 5.327 empresas
se sumaron a la clientela del Banco en Galicia, cifras por
encima de las obtenidas en captacién en ejercicios ante-
riores y reflejo del dinamismo comercial del Banco y de los
multiples acuerdos alcanzados con colectivos empresaria-
les, asociaciones y colegios profesionales. Especial aten-
cion ha puesto el Banco en el segmento agro-ganaderoy
pesquero en las oficinas de su red rural. En este &mbito,
el crecimiento porcentual en negocio ha duplicado al del
resto de la red poniendo de manifiesto su potencial y la
fortaleza de presencia de SabadellGallego en el mundo
rural dela comunidad.

En el ambito social y cultural, SabadellGallego patro-
cino el premio de Liderazgo Empresarial, que concede
la Confederacion de Empresarios de Corufiay que este
afio recayo en el presidente del Grupo Gadisa, Roberto
Tojeiro, al frente de un conglomerado empresarial diver-
sificado en negocios de alimentacion, energiay madera,
entre otros sectores. La Fundacién Banco Sabadell ha
mantenido su colaboracién con las universidades galle-
gasy, mediante un convenio con la Fundacion Empresa
Universidade Galega (FEUGA), ha incorporado licencia-
dos en practicas. En el campo exclusivamente cultural, la
fundacién ha patrocinado la exposicién “El primer Picas-
so. A Corufla 2015”, organizada por el Ayuntamiento de A
Coruiiay la Conselleria de Cultura de la Xunta de Galicia,
yla exposicién “Camifio.Aorixe”, también con la Conselle-
ria de Cultura en Santiago de Compostela. Por tltimo, la
Fundacion Banco Sabadell organizo junto al Auditorio de
Galicia la exposicion “Salto de pagina. El libro artista en
el siglo XXT".

Negocios

SabadellGuipuzcoano

Uno de los hitos mas significativos del ejercicio fue el
lanzamiento del Plan Norte, convirtiéndose en uno de los
principales planes territoriales que se han desarrollado
en aplicacion alo previsto por el Plan Triple. Se trata de
un programa de actuacién comercial especifico que pone
foco en el incremento de la base de clientes y en la mejora
del margen por encima de lo previsto con caracter gene-
ral, con la finalidad de incrementar las cuotas de mercado.

Este plan, de duracién bienal con finalizacién en 2016,
disefiay pone en accion distintas palancas cuya eficacia
esta resultando muy satisfactoria. Las principales areas
de actuacion, que se han traducido rapidamente en una
mejora de los resultados de negocio, son:

— Apertura de dos nuevas oficinas en zonas de gran
potencial de crecimiento de Zaragozay Logroio.

— Acciones sincronizadas de marketing en 40 promocio-
nes locales especificas con la campana “Creemos en...”
paraincrementar notoriedad y trafico de clientes en
oficinas.

— Medidas organizativas y metodolégicas, como la
creacion de la figura del director comercial especifico
para Cantabriay el disefio y la implantacién de una
metodologia de seguimiento y apoyo particular a
un conjunto de oficinas dispersas desde el punto de
vista geografico pero con retos similares en su gestién
comercial y especializacion de los gestores.

Enlared comercial, dichos resultados se tradujeron en
un incremento interanual de la captacion de clientes
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particulares del 14,7%. Este crecimiento ha sido del 6,5%
en clientes empresas y la mejora del margen comercial,
del 11,4%.

Enlo que se refiere alared de oficinas de empresa, el
ejercicio se ha caracterizado por un recrudecimiento de la
competencia centrada en la gestion de precios de las ope-
raciones de activo, a pesar de lo cual se consigui6 mejorar
la inversion crediticia del perimetro de la marca en un
6,6%, al mismo tiempo que se contuvo la morosidad.

Con todo ello, y a pesar de las adversas circunstancias
de mercado, SabadellGuipuzcoano halogrado mantener
eincluso, en algunos casos, mejorar su presencia en el

territorio de influencia donde, con una cuota de oficinas
del 5,5%, alcanza una cuota de particulares del 5,7%, indi-
cador que alcanza especial relevancia en pymes (34,8%)y,
sobre todo, en grandes empresas (73,9%).

Paralelamente, SabadellGuipuzcoano ha continuado
creciendo y consolidandose durante 2015 como una de las
principales referencias financieras locales y regionales del
entorno, transmitiendo, por un lado, la fortaleza y el lide-
razgo del grupo, y por otro, el compromiso y la vinculacién
histérica con el territorio.

La entidad ha desplegado
una intensa actividad institucional
con récord de suscripcion
de convenios de colaboracion.

Una de las expresiones de dicha vinculacion es la creciente
actividad institucional local y la suscripcién de convenios
de desarrollo econémico, como los que la entidad mantie-
ne histéricamente en el ambito de negocio internacional
con las Camaras de Comercio de Navarray Zaragoza, asi
como con las Asociaciones de Empresarios Guipuzcoa-
nos (Adegi) y Vizcainos (Cebek). En este mismo campo
Internacional, se han celebrado con éxito en Bilbao, dos
jornadas del Programa Exportar para Crecer dedicadas a
Marruecos y Pera.

Cabe destacar dos importantes novedades en materia
de firma de Convenios, como el de Apoyo al Sector Agro-
pecuario y Alimentario de Euskadi, y el de Colaboracién
en Politica Lingiiistica de uso del euskera en el ambito
comercial y del consumo, ambos suscritos con el Gobierno
Vasco.

Finalmente, la entidad continu6 siendo especialmente
activa en eventos y patrocinios de toda indole, volviendo
asituarse en el lugar mas destacado de su territorio de
influencia por su apoyo a iniciativas sociales, culturales
y deportivas. Asi, en el campo cientifico universitario, es
resenable la concesion, un afo mas, de la beca de inves-
tigacion a Bio Donostia a través de la Fundacién Banco
Sabadell, o la colaboracién institucional y comercial con
la Universidad San Jorge de Zaragoza.

En el plano cultural, es obligado mencionar el patro-
cinio principal de la multitudinaria Feria Internacional
Gastronomika de Donostia-San Sebastian, asi como la
contribucién al desarrollo del intenso programa de activi-
dades relacionadas con la Capitalidad Cultural Europea
de dicha ciudad para el afio 2016.

Finalmente, la presencia de la marca ha sido muy rele-
vante también en el terreno deportivo, donde una vez mas
SabadellGuipuzcoano fue sponsor de la Vuelta Ciclista al
Pais Vasco y también, dentro del mismo deporte, patroci-
no junto con SabadellGallego, el singular reto Roncesva-
lles/Santiago de Compostela en 24 horas, protagonizado
por el ciclista profesional Mikel Azparren con amplia
repercusion en medios de comunicacion.

ActivoBank

Finalmente, ActivoBank, con 55.359 clientes al cerrar el
afio, ha focalizado su actividad comercial en la gestion
patrimonial y ha conseguido unos volimenes de 1.229,7
millones de euros. Destacan el incremento de saldos en
cuentas, de un 11,6% y de los recursos fuera de balance del
1,7%. Los fondos de inversion han crecido un 1,5%, alcan-
zado un volumen de 115,0 millones de euros.

BStartup

El programa BStartup tiene como objetivo posicionar

al Banco como la entidad financiera que mas apoya a

las empresas que empiezan, con especial interés en las
startups del sector digital y tecnol6gico por su elevado
potencial de escalabilidad. Como lineas basicas de actua-
cion destaca, por un lado, las 88 oficinas especializadas en
startups con un circuito de riesgos especifico para ofrecer
un mejor servicio a estos clientes. Ademas el programa
BStartup 10 invierte un millén de euros en diez proyectos
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en fase semilla anualmente, habiéndose invertido ya en
19 companias. A estas empresas también se les ofrece un
programa de alto rendimiento con la aceleradora Inspirit
para favorecer su establecimiento en el mercado y el acce-
so a siguientes rondas de inversion. En las dos convocato-
rias de BStartup 10 completadas en 2015 se presentaron
887 proyectos. Y como tercera linea de actuacion se ha
intensificado la colaboracion con los procesos de Open
Innovation del Banco.

Esimportante la notoriedad que se ha adquirido en
estos dos afios de funcionamiento de BStartup. En 2015
se han incrementado notablemente las apariciones en
medios (1.085 apariciones) y el impacto en redes sociales,
asi como la participacion activa en eventos de emprendi-
miento por todo el territorio espanol. En 2015 BStartup
ha organizado/participado activamente en 121 eventos.
Ademas, el afo se ha cerrado con un total de 24 conve-
nios de colaboracién firmados con entidades que dan su
apoyo a emprendedores en todo el territorio y que pueden
prescribir los productos y servicios del Banco. En lo que
respecta ala generacion de negocio directo, se han gestio-
nado 161 millones de euros entre activo y pasivo, un 132%
mas que el afo anterior.

Bancaseguros

Colectivos profesionales y red de agentes

Los colectivos profesionales y banca asociada tienen como
objetivo prioritario captar nuevos clientes particulares,
comercios, pymes y despachos profesionales. E1 2015 se
cerr6 con 2.487 convenios de colaboracion con colegios

y asociaciones profesionales, con mas de 2.843.000 co-
legiados y asociados profesionales, de los que 659.582 ya
son clientes del Banco, y con unos volimenes gestionados
superiores a los 20.000 millones de euros.

Banco Sabadell es un referente en la gestion de co-
lectivos profesionales en el ambito nacional, basando su
diferenciacion en la estrecha relaciéon que mantiene con
los colectivos, a través de la cual conoce las necesidades
especificas de sus profesionales, cosa que permite ofrecer
los productos y servicios financieros que su especificacion
requiere.

La Red de Agentes de Banco Sabadell, se mantiene
como un eficiente canal de captacién de negocio, con
mas de 35.000 nuevos clientes captados durante el afio
2015. Los volumenes gestionados han superado los 7.200
millones de euros.

Bancaseguros, un negocio en
crecimiento y constante evolucion.

A cierre del ejercicio de 2015, el volumen total de saldos
gestionados en seguros y planes de pensiones alcanza los
11.962,3 millones de euros, y el total de primas de segu-
ros (viday no vida) asciende a 461,8 millones de euros,
con un crecimiento del 1% y 18% respectivamente. Las
sociedades de seguros y pensiones participadas por Banco
Sabadell han obtenido unos beneficios netos totales de
146,1 millones de euros.

Como consecuencia de los acuerdos de bancasegu-
ros heredados de las entidades bancarias absorbidas, el
Banco ha continuado en 2015 el proceso de reordenacion
de los mismos. Con fecha efecto 1 de enero 2015 se ha
procedido a realizar la fusién de Banco Gallego Viday
Pensiones SA de Seguros y Reaseguros con Mediterraneo
Vida, Sociedad Anénima de Seguros y Reaseguros. Asi
mismo, a cierre de noviembre de 2015 se ha llevado a cabo
la fusion por absorcién de Mediterraneo Seguros Diversos
SA de Seguros y Reaseguros con Bansabadell Seguros
Generales. De esta forma, culmina el proceso de reorde-
naci6n iniciado como consecuencia principalmente de
las adquisiciones de Banco Gallego y Caja de Ahorros del
Mediterraneo.

La filial aseguradora Mediterraneo Vida, Sociedad
Anoénima de Seguros y Reaseguros suscribio el 5 de marzo
de 2015 con la entidad reaseguradora SCOR Global Life

Negocios

Reinsurance Ireland, Plc una ampliacién del contrato de
reaseguro adicional al firmado en marzo de 2014, sobre
parte de su cartera de seguros de vida-riesgo individual
a 31de diciembre de 2014. La prima total percibida por
esta ampliacion del reaseguro registrada en resultados
de Mediterraneo Vida, y por tanto el grupo, fue de 8,9
millones de euros.

A 31de diciembre de 2015, el negocio de segurosy
pensiones de Banco Sabadell se estructura de la siguiente
forma:

— Sabadell Vida, Sabadell Pensiones y Sabadell Seguros
Generales, en joint venture desde 2008 con el grupo
asegurador Zurich.

— Mediterraneo Vida, entidad en run 9ff 100% propie-
dad del grupo Banco Sabadell.

— Sabadell Mediaci6n, operador de bancaseguros
vinculado.

— Exel Broker de Seguros, Correduria de seguros.

Durante 2015 Banco Sabadell ha continuado establecien-
do las claves estratégicas para transformar el negocio de
seguros y pensiones adaptandolo a los nuevos retos del
mercado, en el que la orientacion al cliente en lugar de

la visién de producto y los nuevos modelos de negocio de
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relacion con el cliente, basados en la digitalizacién de los
procesos, jugaran un papel protagonista.

Sabadell Vida

En el ejercicio de 2015, el volumen total de primas de
vida ha ascendido a 2.850,5 millones de euros, lo que ha
situado a esta entidad en la segunda posicién del ranking
espafiol del sector, segtin los tltimos datos publicados por
ICEA.

En cuanto a los seguros de proteccion vida (incluyendo
accidentes), las primas han alcanzado los 206,9 millones
de euros, lo que ha significado un incremento del 44%
respecto a diciembre de 2014, gracias principalmente ala
evolucion de los seguros vinculados. En seguros de vida
ahorro, se ha cerrado el ejercicio con un total de ahorro
gestionado que asciende a 5.444 millones de euros. Estos
voliimenes sitian a Sabadell Vida en la 62 posicién del
ranking espaiiol del sector, segin los tltimos datos pu-
blicados por ICEA. El beneficio neto ha ascendido a 81,4
millones de euros.

Sabadell Pensiones

El volumen de fondos gestionados por Sabadell Pensiones
se ha situado al final del ejercicio de 2015 en 3.746,8 millo-
nes de euros. De este importe, 2.286,8 millones corres-
ponden a planes de pensiones individuales y asociativos,
con un crecimiento del 10,4% respecto al afio anterior, y
1.460,0 millones a planes de pensiones de empleo, con un
crecimiento del 4% respecto a 2014.. Estos volimenes ges-
tionados sittian ala entidad en el 82 puesto del ranking
del total del sistema, seguin los tltimos datos publicados
por Inverco. El beneficio neto del ejercicio de Sabadell
Pensiones ha ascendido a 0,8 millones de euros.

Sabadell Seguros Generales

El volumen de primas de la sociedad ha alcanzado en 2015
los 194,3 millones de euros. Durante 2015 la sociedad ha
procedido a absorber Mediterraneo Seguros Diversos
como parte del proceso de reordenacion de sociedades

de seguros, entidad que ha aportado en este ejercicio un
volumen de primas de 23,9 millones. El beneficio neto del
ejercicio de Sabadell Seguros Generales ha ascendido a
8,4 millones de euros.

Sabadell Prevision, EPSV

La entidad comercializa planes de prevision social para
los clientes del Pais Vasco. El volumen de ahorro gestiona-
do ha alcanzado en 2015 los 345,4 millones de euros, con
un crecimiento de volumen del 1,2%.

Mediterraneo Vida

En el ejercicio de 2015, Mediterraneo Vida ha obtenido
por su actividad aseguradora un volumen total de primas
y aportaciones que asciende a 188,1 millones de euros,

de los que 28,8 millones corresponden a productos de
proteccién vida (incluyendo accidentes). En seguros de
vida ahorro, se ha cerrado el gjercicio con un total de
provisiones que ha ascendido a 1.884,7 millones de euros.
El beneficio neto aportado al grupo de Mediterraneo Vida
ha ascendido a 37,5 millones de euros. El beneficio neto
incluye los ingresos extraordinarios por la firma de la am-
pliacién del contrato de reaseguro con SCOR por importe
de 8,9 millones de euros. Esta sociedad dejé6 de realizar
nueva produccion durante el ejercicio 2014, a excepcién
de productos de ahorro colectivo y planes de pensiones de
empleo.

Enrelacién con la actividad de gestién de fondos de
pensiones de Mediterraneo Vida, la entidad ha llegado a
gestionar fondos por valor de 57,0 millones de euros en
2015, todos ellos planes de pensiones de empleo debido a
que la totalidad de los planes de pensiones individuales y
asociativos por importe de 280 millones de euros fueron
traspasados a Bansabadell Pensiones como parte de los
acuerdos alcanzados el afio anterior con Zurich.

Sabadell Mediacion

Sabadell Mediacién esla sociedad de mediacion de segu-
ros del Banco. Tiene caracter de operador de bancasegu-
ros vinculado y es la sociedad a través de la que se realiza
el proceso de distribucion de seguros en la red de oficinas
del Banco.

El volumen de ingresos por comisiones aportado al
grupo ha ascendido a 66,6 millones de euros y el volumen
total de primas intermediadas, a 3.310,6 millones. El
beneficio neto aportado al grupo ha alcanzado en 2015 la
cifra de 51,7 millones.

Exel Broker de Seguros

Exel Broker de Seguros es una correduria de seguros
100% de Banco Sabadell que proviene de la adquisicién
de Banco Guipuzcoano y realiza la intermediacion de
seguros y gestion de riesgos a grandes empresas de todos
los sectores econdmicos de actividad contando para ello
con equipo altamente cualificado de especialistas.

El volumen de ingresos por comisiones aportado
al grupo ha ascendido a 3,5 millones (crecimiento del
19,6%, y el volumen total de primas intermediadas, a 23,6
millones. El beneficio neto aportado al grupo ha ascendi-
do en 2015 a 1,4 millones, con un crecimiento del 25,93%
respecto al afio anterior.
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Sabadell Consumer Finance

Sabadell Consumer Finance es la compaiia del grupo es-
pecializada en la financiacion al consumo desde el punto
de venta. Desarrolla su actividad a través de diferentes
canales, estableciendo acuerdos de colaboracion con
diferentes establecimientos de venta minorista como con-
cesionarios de automocion, comercios, clinicas dentales,
audiologia, estética, instalaciones, etc.

La continuada tendencia al alza en el consumo priva-
doy en su financiacién ha propiciado para el negocio un
incremento del volumen de operaciones respecto al afio
anterior, ademas de un incremento en las cuotas de parti-
cipacion en el mercado. La actividad comercial en 2015 ha
continuado mejorando respecto a los ejercicios anteriores,
y destacaron los incrementos en margen comercial y de
explotacion.

Mercados y Banca Privada

En millones de euros

Del mismo modo, la eficacia en el recobro ha permitido
una nueva reduccion de los niveles de morosidad, que se
hasituado en el 2,6%.

Durante el afio se han realizado 380.690 nuevas
operaciones a través de los seis mil puntos de venta dis-
tribuidos por todo el territorio espafiol que han supuesto
una nueva inversion en 2015 de 4/78,1 millones de euros.
Asimismo, para dar soporte al crecimiento del negocio ha
continuado fomentando el uso de las herramientas tecno-
logicas implementadas. En estalinea, se ha potenciado la
firma electrdnica de los contratos de préstamo, tanto en
moviles como en tabletas, llegando hasta el 57% del total
operaciones. Todo lo anterior ha facilitado el manteni-
miento del ratio de eficiencia en porcentajes del 34%.

T4 Mercadosy Banca Privada

2014 2015 % 15/14
Margen de intereses 51,10 44,88 (12,2)
Comisiones netas 141,90 183,41 29,3
Otros ingresos 4,32 6,90 59,7
Margen bruto 197,32 235,19 19,2
Gastos de explotacion (96,03) (104,45) 8,8
Margen de explotacion 101,29 130,74 29,1
Dotaciones de provisiones (neto) — — —
Pérdidas por deterioro de activos 1,00 (7,80) —
Otros resultados — — —
Resultado antes de impuestos 102,29 122,94 20,2
Ratios (%)
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 94,7 125,2
Eficiencia (gastos generales de administracion 48,7 44,0

sobre margen bruto)
Ratio de morosidad 3,4 4,3
Ratio de cobertura de dudosos 56,1 62,1
Voliimenes de clientes
Inversion crediticia 1.029 981 4,7)
Recursos 16.896 16.854 (0,2)
Valores depositados 7.326 6.231 (14,9)
Patriminio gestionado en IIC 12.007 15.459 28,7
Patriminio total incluyendo IIC 15.706 21.427 36,4
comercializadas no gestionadas

Otros datos
Empleados y empleadas 529 529 —
Oficinas nacionales 12 12 —

Negocios
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