Plan Triple

Tras finalizar en el 2013 un periodo de crecimiento orga-
nico, evolucionar de un banco especializado a un banco
universal y construir una franquicia en Florida, Banco
Sabadell estaba expuesto a los siguientes retos (G3):

a) El volumen de activos problematicos habia crecido
sustancialmente.

b) La rentabilidad se vio afectada, entre otros motivos,
porlaintegracién de entidades con bajos margenes,
el desapalancamiento de empresas y particulares o la
caida de tipos.

¢) Los activos estaban principalmente concentrados en
Espana.

En este contexto, se desarroll6 un nuevo plan de negocio
para afrontar estos retos a través de tres pilares (G4).

El primer foco del Plan Triple giraba en torno ala
transformacion tanto del balance, del modelo comercial,

G3

y del modelo productivo. La transformacién del balance
se concentraba en disminuir la morosidad y los activos
inmobiliarios adjudicados. Asimismo, con el objetivo de
impulsar el compromiso de mantener una relacion alargo
plazo con el cliente, Banco Sabadell apost6 por desplegar
un nuevo modelo comercial y productivo que permitiera
incrementar la productividad y eficiencia, mejorando la
experiencia de cliente en todos los segmentos, y sin por
ello mermar la calidad de servicio que siempre ha caracte-
rizado al Banco.

El segundo foco del plan de negocio erala mejora de
la rentabilidad. Tras experimentar un salto cualitativo en
tamano durante los tltimos afios -1,9 millones de clientes
en 2007; 6,4 millones en 2013-, Banco Sabadell decidié
centrarse en consolidar el negocio doméstico y rentabili-
zar los nuevos negocios adquiridos.

Junto a estos dos grandes ejes, el Plan Triple se fijaba
como tercer eje el de la internacionalizacion, sentando
las bases parallevarla a cabo con la entrada en nuevos
mercados.
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Resultados del Plan Triple
(2014-2016)

G5
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Reduccion de activos @ Activos adjudicados ® Espafia
- y saldos dudosos 2013 2016 @ Exterior

problematicos en 7,4 MM€

desde 2013, superando con

creces nuestro objetivo Nota: Los activos adjudicados y los saldos dudosos incluyen el 20% de la exposicién problematica incluida en el EPA.

del Plan Triple Dicho riesgo es asumido por Sabadell de acuerdo con el protocolo EPA. Incluye riesgos contingentes.

Se han su perado * Reflejado en las * En los indices NPS * TSB ha sido

exigencias de capital que valoran la reconocido como

con éxito los retos

.. . del supervisor experiencia de los
fijados y han sido (SREP) clientes
reconocidos. . . .

n las mejoras
de rating

Transformacion

En relacién con la transformacion, el plan de negocio se
centraba en tres ejes: transformacién de balance, trans-
formacion del modelo de produccion y transformacién
comercial.

Transformacion del balance

Respecto a la transformacion del balance, tanto el saldo
de dudosos como el de activos problematicos se han
reducido significativamente, superando ampliamente los
objetivos del Plan Triple, y la morosidad ha descendido a
niveles de un solo digito: 6,1%. Esto ha sido posible gra-
cias a una gestion activa, la cual ha demostrado ser una
buena estrategia, siendo Banco Sabadell la entidad que
mas ha mejorado su tasa de morosidad desde 2013y la
segunda mejor en la reduccion de activos problematicos.

En este sentido, el Banco ha disefiado programas de
gestion en los que se combina la anticipacién (reduccién
de las entradas en mora) con la recuperacion (acelerando
el ritmo de las recuperaciones). En lo referente ala reduc-
cion de los activos inmobiliarios, el Banco sigue apalan-
candose en la experiencia de la division de transforma-
cion de activos y el liderazgo de Solvia, al mismo tiempo
que se beneficia de la mejora de la situacion del mercado
inmobiliario (G6 'y G7).
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G6 Reduccion del saldo de dudosos
y activos problematicos, ex-TSB

Ratio Mora 13,6% ->

1,7

8,0
Objetivo
revisado

Objetivo
original

2013 2015

4,4 >6,5

Objetivo
revisado

Objetivo
original

2013 2015

8,4
Reduccion

durante
el Plan Triple

2016

74
Reduccion

durante
el Plan Triple

2016

Ratio Mora 6,1%

Reduccion del saldo de dudosos, ex-TSB
En miles de millones de euros

A finales de 2015, tras dos anos de ventas

a un ritmo mayor de lo esperado, se aumenté
el objetivo del plan Triple en relacién

a la reduccion del saldo de dudosos y total
de activos problematicos.

Reduccion de la exposicion a activos
problematicos, ex-TSB
En miles de millones de euros

Tanto la reduccién de saldos dudosos como la
de activos problematicos se situaron a final
de 2016 muy por encima del objetivo revisado
del Plan Triple.

Banco Sabadell es el banco que mas ha mejorado
la ratio de morosidad y el segundo en reduccion
de activos problematicos desde 2013.

G7

Comparativa de la reduccion de la ratio
de morosidad, ex-TSB
En puntos béasicos

: -591 -486 -476 -394 -166 +22
Sabadell Peer 1 Peer 2 Peer 3 Peer 4 Peer 5
i exTSB i

Nota: Informacion procedente de las presentaciones de resultados
de bancos espanoles, periodo de diciembre 2013 a diciembre 2016.

L | U L

Transformacion del modelo

de produccion

En cuanto ala transformacién del modelo de produccién,
la eficiencia mejora a perimetro constante y se sitiia como

una de las mejores en el sector bancario espafiol.

Laopti-

mizacion del modelo operativo y la elevada dindmica de la
red de oficinas han creado sinergias tras el fuerte incre-

mento en tamano de los altimos afios (G8).

Comparativa de la reduccion de la exposicion
a activos problematicos, ex-TSB
En porcentaje

38% | | 28%

-28% -22% -9% +5%
Peer 1 Sabadell Peer 3 Peer 3 Peer 4 Peer 5
exTSB i
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Esta transformacién se fundamenta en la industrializa-
cién de actividades administrativas, posibilitando incre-
mentar la dedicacion a tareas de valory ala gestion de los
procesos operativos criticos, derivando aquellas activi-
dades non-core a fabricas operacionales. Con el aprove-
chamiento de sinergias procedentes de la concentraciéon

G8 Evolucion de clientes, gastos e ingresos

148

108
107

2013 2014 2015 2016

Transformacion comercial

A través de la transformacion digital, se han desarrollado
capacidades tecnoldgicas con resultados visibles y que
nos permiten seguir mejorando la experiencia de cliente
(confianza, entrega de servicio, transparenciay conve-
niencia) (G9).

Asimismo, se han efectuado mejoras en la sistematica
comercial y adecuado lared de oficinas alas necesidades
de los clientes.

G9 Cinco iniciativas “tangibles” para la mejora de la eficiencia y para

se consigue una reduccion en los tiempos medios de
operacion, un incremento en la capacidad de respuestay
la consolidacién de los procesos, asi como la posibilidad
de implantar mejoras para ampliar su trazabilidad y
seguimiento.

A Margen de intereses y comisiones
A Clientes
V¥ Gastos de administracion

Base 100
2013 =100

Mejoras en

Sinergias de las +
productividad

Reduccion de +
adquisiciones

costes unitarios

Adicionalmente, en términos de experiencia de cliente,
Banco Sabadell se sittia como lider en el ranking NPS
(Net Promoter Score) tanto en pymes como en grandes
empresas, y ha mejorado significativamente en particula-
res (G11).

convertirnos en lideres en experiencia de cliente y los resultados conseguidos

Iniciativa Objetivo Algunos ejemplos de como lo hacemos
1 Modelo de Adaptar el modelo de distribucion a las — Oficinas multiubicacion
distribucion necesidades de nuestros clientes, mejorando (hub & spoke offices)

la satisfaccion y la eficiencia

— Gestion activa (gestores remotos)
— Simplificacién de la estructura
organizativa de la red comercial

2 Capacidades

Ofrecer las mejores capacidades digitales — Sabadell Mévil — Instant Money
digitales a nuestros clientes — Sabadell Wallet — Touch ID
— Firma Digital — Sabadell Chat
Kelvin Retail
3 Inteligencia Realizar una oferta personalizaday lanzar — Impacto en el cliente mediante eventos pull Servicio analitico de
comercial productos con valor afiadido para nuestros

clientes

— Kelvin Retail datos para negocios que
permite una informacion
de valor sobre su

actividad comercial.

4 Propuesta
de valor

Mejorar nuestra propuesta de valor

— Proteo Mobile (lleva nuestros servicios alli
donde esté el cliente)
— Compromiso empresas

5 Simplificacion Simplificar la interaccion de nuestros clientes

con el Banco

— Pasando de 7 a 1 contrato unico para todo
tipo de depésitos

— Respuesta en 48 horas para préstamo
al consumo

— Nuevo proceso de registro para nuevos
clientes
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2,2

Clientes digitales
41% de los clientes

1,7V

Clientes Mobile
32% de los clientes
App mejor valorada

G10
Usuarios
activos-Web
En miles
0
+15%
1.760
1.529
2013 Dic. 2016

Rentabilidad

Clientes mediante
Gestion activa
159 Gestores

a distancia

3.500

Tablets distribuidas

a gestores
Usuarios
activos-Maévil
En miles

x2,5
1.654
652
2013 Dic. 2016

Los resultados obtenidos constatan una sélida consolida-
ci6n del negocio doméstico con una mejora significativa
del margen de clientes. Esto ha sido posible gracias auna
gestion proactiva de precios (tanto en intereses como

en comisiones) junto con una mejora en las cuotas de
mercado, siempre manteniendo una elevada calidad de
servicio. El Banco ha sido capaz de fortalecer su margen
de intereses y es la entidad con mejor comportamiento en
el margen de clientes en Espafia. Todo ello junto con una
solida posicion de solvencia y liquidez (G12).

G12
Margen de intereses %16/15

Sabadell (ex-TSB)

+4 6%

Grupo

*19,8"

Comisiones %16/15

Sabadell (ex-TSB)

+1 4%

Grupo

+5’6%

7 230™ B19%

De las ventas son
mediante plataformas
digitales

86%

De las transacciones
son mediante
canales remotos

000

i

G11 Net Promoter Score

863

Nuevo modelo
de oficinas
41% de la red

One Click

Usuario digital

Evolucion del indice de calidad de Sabadell respecto al sector

2016 Ranking Desde 2013 M
Grandes empresas 29% * +14pp
(facturacion >5 M€)
Pymes 16% * +13pp
(facturacion <5 M€)
Banca personal 29% +33pp
Banca minorista 4% +26pp

*Fuente: Report Benchmark NPS Accenture.
Incluye entidades comparables del Grupo. Datos a ultima fecha disponible.
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El margen de intereses ha tenido el mejor
comportamiento del sector.

Variacion desde Trlple

En puntos basicos

1,69% 1 60%

+521 +36
i Sabadell i Peer 6
ex-TSB

1,37%  1,27%

21

Peer 5 Peer 2

Datos desde diciembre 2013 a diciembre 2016.

1,18% 1,07% 0,93% G13 Comparativa del margen

de intereses sobre ATM, ex-TSB.
En porcentaje. Datos del 472016

+21

Peer 4 Peer 1 Peer 3

Datos de las presentaciones de resultados de bancos del sector.

Se han alcanzado los principales objetivos
comerciales domésticos de crecimiento.

G14

Margen seguros

Margen financiacion Ingresos distribucion Comisiones fondos

Margen Planes Margen Banca

proteccion consumo tesoreria inversion pensiones Privada
y Seguros ahorro

Objetivo Triple +72% +32% +43% +94% +17% +41%
Resultado 2016 +96% M +84% 1™ +72% M +100% +24% 1t +45% 1t

Cuota facturacion Cuota facturacion Cuota Fondos Cuota Cuota total Ranking

TPV tarjetas Inversion transaccionalidad exportacion contratacion

valores

Objetivo Triple x1,3 x1,3 x1,6 x1,3 x1,3 Top 5
Resultado 2016 x1,4 N x1,3= x1,5V x1,2¥ x1,3= Top3 M

Se han alcanzado la mayoria de los
objetivos financieros del Plan Triple.

Todo ello a pesar

G15
del complejo
Objetivo Plan Triple Grupo Banco Banco Sabadell
Sabadell 2016 Ex-TSB 2016 entorno externo
Margen de intereses €3MM €3,8MM vV €2,8MM !
Comisiones €1MM €1,1MM v €1,0MM Vv
Reduccion saldo €7,7MM €8,2MM VvV €8,4MM VvV
morosos
Reduccion €4,4MM €7,2MM vV €7,4AMM vV
exposicion activos
problematicos
Capital phase-in 11,9% 12,0% v 12,0% vV
Capital fully loaded 11,2% 12,0% vV 12,0% vV
Margen de intereses 1,76% 1,86% vV 1,71% !
sobre ATM
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Asimismo, durante estos tres afios, el Banco ha sido capaz
de triplicar sus resultados en un entorno macroeconémi-
coy de sector con mas presion de la esperada (G16).

G16

710 Beneficio neto

En millones de euros

2,9

2013 2016
1,91%
1,15%
Evolucion 0,66%
EURIBOR12 - 0,33% - 0,06%
meses
-0,08%
2014 2015 2016
2,3%
1,7%
0y
1,1% 0.2% 0.6
-0,6%
Inflacion
-0,3%
2014 2015 2016
2,00%
Volumen crédito 0.00%
sistema ! -
1,30% -0,70%
Datos a finales de ano (en %)
_ 0,
-4,50% 3,60% ® Prevision Triple
2014 2015 2016 ©® Real

Otros elementos: Nuevos requerimientos regulatorios, con impacto en capital y provisiones

Internacionalizacion

El Plan Triple ha supuesto un salto significativo de Banco
Sabadell en la internacionalizaciéon del Grupo. Como
principales hitos cabe destacar la adquisicion del banco
britanico TSB yla entrada en el mercado de México tras
obtener lalicencia para operar como banco comercial.
Asimismo, durante este periodo se han abierto dos ofici-
nas de representacién en Colombia y Pert, con el objetivo
de generar negocio corporativo.

Asi pues, a dia de hoy mas del 30% del crédito del Gru-
po se genera en el exterior (24% en el Reino Unido y 8% en
Américay resto), superando con creces el objetivo que se
habia marcado de tener el 10% del crédito en el exterior a
final del Plan Triple (G17).
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Hitos del Plan Triple

G17 Distribucion del
crédito vivo del Grupo Desarrollo

Banco Sabadell Nuevas
En porcentaje. s Creacion de un en EEUU c!e oficinas de
P J Adquisicion Sabadell United
Datos del 472016 TSB banco comercial Bank y de Sabadell representacion
en Colombia

en México .
International Perii
Branch y

Espana Reino Unido Ameérica

95" .
68" 24* -

TSB es un gran paso hacia la
internacionalizacion del Grupo.

G18
Cuota en cuentas corrientes Net Promoter Score? Crecimiento de hipotecas
interanual
% % %
Crecimiento interanual Crecimiento de depdsitos El High Street Bank® mas recomendado
del crédito* interanual en Reino unido
19~ % °

1 Datos solo de la franquicia.

2 NPS: Net Promoter Score (NPS) se basa en la pregunta: “En una escala de O a 10, donde O es del todo improbable y 10 es altamente probable, ¢cudn probable es que usted
recomiende TSB a un amigo o compafiero?” NPS es el porcentaje de clientes de TSB que puntian 9-10 después de sustraer el porcentaje que responde 0-6.

3 Estudio Benchmark independiente (analiza la mayoria de bancos) conducido por BDRC Continental (muestra 15.000 consumidores del Reino Unido, marzo de 2016).
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Actualizacion Plan de negocio

Banco Sabadell ha presentado una actualizacion de su
Plan de negocio. El ejercicio 2017, en el que se culminala

migracion tecnologica de TSB ala plataforma tecnologica

de Banco Sabadell, constituye un afo de transicion hacia
el nuevo Plan de negocio 2018-2020.

Un plan de negocio totalmente consistente con
los retos y las oportunidades actuales del sector.

G19
2008 -2010 > Optima Construyendo capacidades
2011-2013 > Crea Creciendo organicamente y a través
de adquisiciones
2014 -2016 > Triple Transformando el tamaio en performance
del negocio
Crecimiento ~ B
del negocio, 2017 > Ao de transicion
rentabilidad y lider o )
en experiencia 2018 - 2020 > Nuevo plan — Crecimiento en mercados existentes
de cliente de negocio — Normalizacion del balance

2017

Finalizacion con éxito de la migracion
de la plataforma tecnolégica de TSB

— Optimizacion de la eficiencia
— Fortalecimiento de las capacidades
digitales y comerciales

Continuacién de la reduccion
de activos problematicos
(objetivo anual de 2.000 M€)

Actividad comercial protegiendo

los méargenes e incrementando las

comisiones

Aceleracion de la transformacion
comercial (gestion remota y oferta
digital)

Contencion de costes (tanto en
Espana como en el Reino Unido)

Prioridades para el 2017

Durante el ejercicio 2017, el Banco focalizara sus esfuer-
zos en finalizar con éxito la migracién de TSB. Disponer
de una plataforma auténoma y de nueva creacién per-
mitira a TSB mejorar de forma significativa el tiempo
de ofrecer al mercado nuevos productos, la obtencién de
sinergias, y lareduccion de costes, en definitiva, mejorar

la experiencia de cliente, siendo esta la palanca de diferen-

ciacion competitiva.
Asimismo, el Banco en el 2017 se focalizara en pro-
teger sus resultados. Para ello, el Banco se centrara en la

generacion de actividad comercial, protegiendo margenes

eincrementando comisiones, en la contencion de costes y

Plan Triple

en la priorizacion de inversiones. Adicionalmente conti-
nuara la reduccion de activos improductivos.

Paralelamente continuaremos liderando la trans-
formacién digital y comercial con el objetivo de mejorar
la excelente experiencia de cliente que siempre nos ha
caracterizado.

El gjercicio 2017 supondra una situacién de partida
solida para lanzar un nuevo Plan de negocio, con el hori-
zonte del afio 2020.
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Vision 2020

Para el 2020, el Banco adaptara su plan de negocio al
grado de madurez de cada mercado en el cual se tiene
presencia (Espafia, Reino Unido y América) (G20).

En relacién con el negocio doméstico, la vision para
el 2020 es la de crecer en cuota de mercado tanto para
particulares como para empresas, defender el margen,
fortalecer el posicionamiento de marcay las capacidades
digitales ante un mercado mas exigente y transformar el
modelo comercial con foco en ganar eficiencia.

Asimismo, en el negocio Espafia sera prioritario
gestionar por valor los activos improductivos con el fin
de alcanzar en 2020 un nivel de coste de riesgo normali-
zado. Para ello, el Banco apuesta por una gestién antici-
pada de la moray una gestion segmentada de los activos
problematicos.

Para el negocio Reino Unido, Banco Sabadell se cen-
traréa en alcanzar un crecimiento significativo del negocio,
en aprovechar la autonomia tecnolégica como palanca
de diferenciacion, en mejorar la eficiencia manteniendo
el foco en la gestion de costes y en aprovechar el conoci-
miento y liderazgo del Grupo en el segmento pymes para
iniciar dicha actividad en el Reino Unido.

Referente al negocio América, los esfuerzos se centran
en impulsar la filial en México. Asi pues, se ha estableci-
do un plan de crecimiento ambicioso para el negocio de
banca empresas y corporativa dado el historial positivo de
la actividad y las bases s6lidas ya construidas. Asimismo,
se dard inicio al negocio de banca de particulares con una
propuesta digital e innovadora.

Dada su relevancia para el Grupo, los tres mercados
comparten como ejes estratégicos el focalizarse en un
modelo de gestion eficaz y eficiente desplegando las capa-
cidades tecnolégicas necesarias para el desarrollo de los
negocios digitales y liderando la transformacion cultural
dentro de la empresay el desarrollo de talento interno.

G20 Objetivos 2020

Ratio de

mora Cost of risk*

Grupo < 3% 50 bps
Ex-TSB < 3,5%

Doble digito
L Incluyendo el Cost of 3{0] 3
risk de saldos dudosos
y activos adjudicados.

Cobertura
de activos
problematicos
>55%

Eficiencia
c.45%
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