Banca Comercial

Actividad y claves del
ejercicio 2016

El gjercicio de 2016 ha venido marcado por una mejora
en el margen de intereses, una mayor vinculaciéon de los
clientes con la entidad, un incremento sustancial dela
actividad en seguros, especialmente en seguros vincula-
dos, una mayor produccion de préstamos vivienda y de
consumo y un fuerte crecimiento de las cuentas alavistay
de los fondos de inversion.

E1 2016 hasido el altimo afio del plan de negocio
Triple, en el que se han priorizado los objetivos de renta-
bilidad y transformacion comercial buscando un mayor
retorno ala vez que una mayor productividad de la capaci-
dad integrada en las ultimas adquisiciones.

En el ambito de empresas, se ha trabajado sobre dos
ejes fundamentales: la captacion de clientes y la concesion
de crédito. En este sentido, un afio mas, se han incremen-
tado los niveles de captacion de clientes y también las
cuotas de mercado.

En relacion con la productividad y con la mejora de la
experiencia de cliente en el proceso de captacion de clien-
tes cabe destacar la incorporacion en el procedimiento
comercial del uso de tablets como elemento de soporte en
las visitas comerciales de captacion, especialmente en el
ambito de negocios y comercios. Respecto a la concesién
de crédito, y en linea con el objetivo de favorecer el acceso
atodas las empresas que lo requieran, Banco Sabadell
ha continuado su politica de acuerdos con organismos
oficiales, autondmicos, estatales y europeos, asi como su
politica de compromiso con los clientes.

Remarcar también que Banco Sabadell se mantiene
como referente nacional en el mercado de franquiciasy
ha conseguido posicionarse en un lugar destacado en los
segmentos turistico y agrario, apenas tres anos después
dela creacion de las unidades especificas para la gestion
de estos segmentos.

En el ambito de particulares, se ha trabajado princi-
palmente con dos objetivos: mantener el elevado ritmo de
captacion realizado en afios anteriores y conseguir ser el
Banco principal de todos nuestros clientes, estableciendo
relaciones a largo plazo y ofreciendo un servicio de cali-
dad y una mejora de la experiencia de cliente.

Para afrontar el objetivo de captacion, la Cuenta
Expansion en sus diferentes modalidades es el producto
clave que nos ha permitido iniciar la relacién con los clien-
tes segun sus necesidades.

Banco Sabadell continia apostando por la Experien-
cia de Cliente como la palanca de diferenciacién para
generar una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y
se ha fijado como objetivo la ambicion de ser lider en expe-
riencia de cliente en todos los segmentos en 2020.

Para hacer efectiva esta apuesta ha impulsado un
cambio en la manera de interactuar con el cliente, y
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durante 2016, se ha implantado un nuevo modelo de
oficinas Multiubicacion y se ha realizado el despliegue en
Banca Retail de Gestion Activa, modelo de gestion cuyo
objetivo es “Estar donde el cliente esté”, en el que Banco
Sabadell pone a disposicién del cliente un gestor que se
sustenta en nuevas herramientas y capacidades que le
permiten relacionarse con el cliente de forma cercana,
flexible y oportuna, evitando que el cliente tenga que
desplazarse ala oficina.

Junto a todo ello, se han puesto en funcionamiento
nuevos servicios que mejoran el dia a dia de cliente, como
la conversion de todos los clientes particulares a la Firma
Digital, el pago a través del movil a comercios (Sabade-
lIWallet) y entre particulares (Bizum).

Principales magnitudes
del negocio

En 2016, el margen de intereses atribuido a Banca Co-
mercial se ha situado en 2.212,3 millones de euros y el
resultado antes de impuestos ha alcanzado los 1.133,4 mi-
llones de euros. La ratio ROE se ha situado en el 15,7% y la
ratio de eficiencia, en el 48,1%. El volumen de negocio ha
alcanzado los 76.928 millones de euros 252 de préstamos
y partidas a cobrary 95.726 millones de euros de recursos
gestionados (T1).

Segmentos

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

Empresas, negocios
y administraciones publicas

Empresas

Durante el gjercicio de 2016, el Banco ha consolidado el
nuevo modelo de relacién con las empresas basado en el
Plan Compromiso Empresas. Con este Plan, el Banco pone
al cliente en el centro de la relacion, comprometiéndose
con él, por escrito, a una serie de aspectos relacionales de
interés comun para la mayoria de clientes: responder en
un plazo maximo de siete dias las solicitudes de financia-
cién, mantener las condiciones econémicas de sus lineas
de riesgo en los doce meses siguientes, no cambiar el gestor
personal asignado... Este modelo de relacién ha sido alta-
mente valorado por los clientes del Banco a través de las
encuestas realizadasy es el eje principal para convertir al
Banco en el principal proveedor financiero de sus clientes.
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Estar donde el cliente esté.

Este nuevo modelo de relacion, ala par que una intensa
actividad comercial dirigida ala captaciéon de nuevos
clientes, ha permitido que un afio mas Banco Sabadell
siga incrementando sus cuotas de cliente. Asi, en el ejerci-
cio de 2016, 96.239 empresas pasaron a ser nuevos clien-
tes del Banco. Con los datos disponibles a cierre del tercer
trimestre, la cuota de Banco Sabadell en el segmento de
empresas se ha situado en el 33,5%. Especial mencion
ala captacion de grandes empresas, que ha permitido
situar la cuota de clientes del Banco en el 72,0%. A ello ha
contribuido el valor afladido que supone disponer en todo
el territorio de unared de oficinas especializadas en la
gestion de clientes del segmento de grandes empresas.

La concesion de crédito a las empresas ha sido en el
ejercicio 2016 uno de los principales objetivos perseguidos
por el Banco. Ello, junto con la mejora de las perspectivas
econdmicas que sin duda han favorecido las decisiones de
inversion de las empresas, ha permitido incrementar la
concesion de nueva financiacion respecto al afio anterior.

Este objetivo de incremento de la inversion concedida a
los clientes, se basa en el compromiso de situar al cliente y
sus necesidades en el centro de la relacion, anteponiendo
siempre, en la decision, el conocimiento del cliente y la
rigurosa aplicacion de la politica de riesgos de la entidad,
lo que ha permitido al Banco el crecimiento en inversion a
la par que la reduccion de las tasas de morosidad.

En la vertiente de los depésitos gestionados por el
Banco, la evolucion ha sido altamente positiva pese a las
dificultades que comporta el hecho de estar en un esce-
nario de tipos de interés extremadamente bajos, con unos
incrementos de 3,1% respecto al ejercicio de 2015.

Solido crecimiento del crédito performing
impulsado por empresas y PYMEs.

En millones de euros

T1 Banca Comercial

2015 2016 % 16/15
Margen de intereses 2.141,99 2.212,33 3,3
Comisiones netas 651,56 733,82 12,6
Otros ingresos (55,64) (127,51) 129,2
Margen bruto 2.737,91 2.818,64 2,9
Gastos de explotacion (1.395,26) (1.383,80) (0,8)
Margen de explotacion 1.342,66 1.434,85 6,9
Resultados y pérdidas de activos (642,93) (301,39) (53,1)

problematicos

Resultado antes de impuestos 699,73 1.133,46 62,0
Ratios (%)
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 8,9 15,7 —
Eficiencia (gastos de administracion sobre margen bruto) 49,9 48,1 —
Ratio de morosidad 9,0 7,4 —
Ratio de cobertura de dudosos 52,7 38,6 —
Volimenes de clientes
Inversion crediticia 77.708 76.928 (1,0)
Recursos 94.053 95.726 1,8
Valores depositados 9.008 6.873 (23,7)
Otros datos
Empleados y empleadas 12.550 12.343 (1,6)
Oficinas nacionales 2.190 2.105 (3,9)
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En 2016, se ha seguido con el objetivo
de ofrecer productos y servicios
mas modernos y especializados.

Operativa doméstica

En 2016 Banco Sabadell se ha focalizado en extender sus
productos de forma sencilla para los clientes, mejorando
los procesos y utilizando un lenguaje claro, aumentando

la usabilidad de los mismos. En esta linea, se ha puesto en
funcionamiento la nueva normativa SEPA, manteniéndose
CORE como esquema basico ademas del esquema empre-
sarial B2B, con el objetivo de simplificar y homogeneizar el
uso, con un Gnico plazo de presentacién mas reducido.

Con este mismo animo se ha trabajado también los
diferentes productos especializados.

En factoring se ha conseguido la modernizacion del
producto, incorporando novedades como el factoring de
IVA de importacion, muy enfocado a empresas vinculadas
al sector transitarios. Ademas, se ha mantenido el foco en
la mejora de los tiempos de respuesta a nuestros clientes
en la clasificacion de deudores, incorporando la posibili-
dad de respuesta inmediata. Todas estas mejoras han sido
muy apreciadas por los clientes y han hecho posible un
buen afio en volimenes, con una cuota en septiembre de
2016 del 11,45 %, superando el crecimiento del sistema en
Espaifia (interanual e intertrimestral).

En confirming se han mejorado las prestaciones del
Confirming Pronto Pago y se ha ampliado la variedad de
operativa en divisas del producto. Con todo y la posi-
bilidad de operar con Crediglobal, hemos dado nuevas
soluciones y facilidades a nuestros clientes, lo que se ha
reflejado en la cuota de septiembre, del 11,55%, superan-
do, como en factoring, el crecimiento interanual y entre
trimestres del sistema en Espana.

En la operativa documentaria se ha continuado
con una evolucion positiva y un buen posicionamiento,
manteniendo las cuotas habituales en torno al 30% en
créditos documentarios de exportacion y por encima del
16% en créditos documentarios de importacion. Con todo,
se mantiene el liderazgo en este negocio pues en 2016
el Banco ha sido elegido, por segundo afio consecutivo,
Banco del Afio parala actividad de comercio exterior de
las empresas espafiolas (Encuesta Empresa Exterior).

En linea con el objetivo del Banco de satisfacer las
necesidades de inversion de las empresas, el Banco ha
apostado firmemente por las lineas ICO, alcanzando una
cuota de mercado del 35,56% y situandose como lider
en el ranking de entidades. Este liderazgo se reproduce
en las principales lineas, obteniendo en ICO Empresas
y Emprendedores una cuota del 32,85%, un 52,25% en
ICO Internacional, y un 39,29% en ICO Exportadores. En
conjunto, el volumen concedido por el Banco Sabadell ha
sido de 1.665 millones de euros.
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En este capitulo de acuerdos con organismos oficiales,
destacar también los establecidos con el Banco Euro-
peo de Inversiones, que a través de diferentes lineas ha
permitido ofrecer 300,7 millones de euros de financiacién
alas empresas. Un ano mas hay que destacar también los
convenios de colaboracion con las sociedades de garantia
reciproca representadas por la Confederacion Espanola
de Sociedades de Garantia Reciprocay con la Compania
Espafiola de Reafianzamiento (CERSA), que han permi-
tido incrementar un 54,8% la financiacién concedida a
pequenas y medianas empresas, asi como a auténomos.
De especial relevancia es el acuerdo celebrado con el
Fondo Europeo de Inversiones en el marco de la Iniciativa
Pyme, que ha permitido incrementar en 220 millones de
euros adicionales la linea inicial de 625 millones de euros
ya agotada durante el transcurso del ejercicio de 2016.

Operativa internacional

En 2016 se ha continuado con la especializacién y las me-
joras en el ambito de la operativa internacional, trabajan-
do desde dos perspectivas.

Por unalado, en la busqueda de mayor simplificaciéon
através de la digitalizacion de los productos de Comercio
Exterior, se han puesto en marcha algunas operativas
online como la contratacion del envio y la recepcién de
transferencias en divisas, la solicitud de financiacion y
descuento y el envio de lotes de cartas de crédito. También
se ha hecho posible el envio y recepcion de divisas exdticas
en mas de 150 divisas cotizadas.

Y por otro lado, en la oferta de nuevos servicios no
financieros de ayuda a la internacionalizacion de las
empresas espafolas, con la puesta en funcionamiento
de Sabadell Go Export, un espacio abierto a clientes y
no clientes que acompana en la biisqueda de socios de
primer nivel que ayudaran a las empresas en su salida al
exterior.

Ademas, se ha continuado y reforzado el Programa
Exportar para Crecer, enfocado en los mercados poten-
ciales para los que las empresas espafiolas solicitan mayor
ayuda y/o colaboracion. En 2016, el foco se ha puesto en
Colombia, Pert y Malasia.

Paralelamente, se han iniciado jornadas por secto-
res de actividad, centrados en los que muestran mayor
propension ala internacionalizacion /exportacién, como
el de alimentacion y bebidas o el sector vitivinicola. Las
primeras jornadas se han llevado a cabo en Madrid, Bar-
celonay Valencia, con gran éxito de asistencia.

Negocios



Financiacion a medio y largo plazo

En Financiacion a medio y largo plazo, el Banco se ha
enfocado ala simplificacion de la operativa de leasing
inmobiliario, que ha supuesto una mejora de la cuota de
mercado en Espana, donde el Banco es la primera entidad
de financiacion en oficinas en esta modalidad (cuota de
septiembre).

También en leasing, hemos incorporado nuevas moda-
lidades como el Leasing Turismo Flexible, con el que los
clientes de este sector pueden adaptar las cuotas a su ge-
neracion de ingresos, y el Tax Lease, destinado a financiar
operaciones complejas del sector constructor naviero, lo
que ha aportado mayor visibilidad a nivel de sofisticacién
del producto en Espana.

Ademas, para ayudar a la financiacion de la inversion
en innovacion (I+D) y canalizar el interés de las empresas
en las subvenciones europeas vinculadas al Horizonte
2020, se ha iniciado las sesiones de “Café para Pymes”
en Catalunya, con foco en inversion a medio/largo plazo
mediante producto de préstamos o leasing.

En materia de renting, destacan significativamente
los crecimientos interanuales obtenidos por Sabadell
Renting en las modalidades de auto y para la financiacion
de bienes de equipo de un 28% y 36%, respectivamente.

Segun los tultimos datos publicados por la Asociacién
Espafiola de Renting de vehiculos, Banco Sabadell es la
primera compaifiia en el ranking de crecimiento de flota
viva de entre los operadores principales del mercado (los
que presentan una flota superior a 5.000 vehiculos). Bajo
el Plan Triple, la division de Autorenting de Banco Saba-
dell presenta un incremento de produccién acumulado
del 258%, gracias a una estrategia focalizada en las pymes
y en la diversificacién del negocio en flotas y particula-
res (con una posicion de mercado en este segmento es
significativa).

Hay que destacar, ademas, que este crecimiento tan
importante, ademas de ser sostenido, ha sido también
“sostenible”. En la actualidad, un 77% de la flota viva se
compone de vehiculos de bajas emisiones (<120 gr CO2).
La potenciacién de nuevos canales de venta y prescripcion
ha sido clave en la consecucion de estas cifras historicas
paraesta filial.

Y en lo que respecta al sector de renting para bienes
de equipo se ha consolidado el liderazgo del Banco en
soluciones vinculadas a la eficiencia energética, promo-
viendo el cambio tecnolégico en los clientes en &mbitos de
iluminacion, envolventes, ACS y climatizacion, ademas
de renovables como geotérmica, solar térmica y fotovol-
taica, y 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 ener-
géticos y compaiias suministradoras de diferentes tipos
de energia.

* Ver apartado Grupo-Cliente Tecnologia de tiltima generacion.

Negocios

Con el objetivo de seguir creciendo en captacion y vincu-
lacidn, este 2016 se ha creado el “Plan Negocios”, con una
oferta de producto mejorada gracias ala Cuenta Expan-
si6n Negocios Plus, el Servicio Kelvin Retail, un nuevo
proceso de sancion de riesgos especificos para clientes
Negocios y finalmente, Proteo Mobile.*

Durante este 2016 hemos seguido reforzando y mejo-
rando los planes de fidelizacion y vinculacion temprana de
clientes para poder rentabilizar la gestién de estos clientes
y potenciar la vinculacion 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 financiacién de auténomos,
comercios y negocios. Durante este aflo se han ofrecido

4 mil millones de euros en préstamos preconcedidos a una
cartera de 184.000 clientes. Desde su puesta en marcha
en 2012, el Banco ha otorgado a mas de 600.000 negocios
cerca de 12.700 millones de euros.

Campana “Creemos” sobre los comercios

Por otra parte, durante 2016 han continuado las campa-
fias sobre comercios “Creemos” en 23 localidades de toda
Espafia. El objetivo de estas acciones ha sido impulsar

el trafico de clientes a los puntos de venta de cada muni-
cipio, fomentar el consumo y dinamizar la actividad del
tejido comercial en estas ciudades e incentivar las visitas
externas de los gestores. El lema transmitido ha sido:
“Creer en estas ciudades es creer en su comercio”. La clave
del éxito de esta campana ha radicado en los gestores de la
red que han visitado todos los comercios de la poblacién
presentandoles la campana, con las consiguientes oportu-
nidades de captacion y fidelizacion de 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 repercusion mediatica. Estos son los muni-
cipios que han participado en las campafias “Creemos”
2016: Bilbao, Vic, Badalona, Blanes, Palamds, Igualada,
Benidorm, Eivissa, Gandia, Lorca, Ponferrada, Getafe,
Pozuelo, Albacete, Burgos, Cadiz, Almeria, Huelva, Pola
de Siero, Jaca, Azpeitia, Azkoitia y Renteria.
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Franquicias

En lo 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 inversién de mas de 400
millones de euros, lo que representa un destacable incre-
mento respecto al aflo anterior. Asimismo, en noviembre
se organiz6 en la sede del centro corporativo del Banco en
Sant Cugat la segunda edicion del congreso de franquicias
Franquicia Futura, una iniciativa totalmente pionera en
el sector, que con la celebracion de ésta segunda edicién,
consolida a Banco Sabadell como referente financiero en
este sector.

Clientes institucionales

La actividad comercial en el segmento de clientes institu-
cionales se ha centrado en la gestion de los recursos y en la
comercializacion de productos de inversion alternativos,
como solucién a la coyuntura de bajos tipos de interés. En
el &mbito de los recursos cabe destacar, de nuevo, la con-
tribucion ala rebaja del coste de financiacion del Bancoy
la diversificacion hacia activos monetarios alternativos.
En estalinea, hacia el final del ejercicio se han aplicado
tipos de interés negativos en cuentas a la vista, dadas las
condiciones del mercado. Se ha trabajado, como siempre,
atendiendo ala relacion del cliente con el Banco y a sus
necesidades de tesoreria mediante la aplicacién de saldos
franquiciados a tipo cero.

En cuanto a la comercializacién de productos de in-
version alternativos, se destacan tres areas de negocio: la
primera, comercializacién del que sera el primer fondo de
capital riesgo distribuido a terceros conocido como Aurica
I11; la segunda, comercializacion de productos originados
en Sabadell Corporate Finance, y, por ultimo, comerciali-
zacion de fondos monetarios como herramienta sustitu-
tiva ala cuenta a la vista. Todo ello fortalece la oferta y el
servicio financiero aportados a los clientes institucionales
desde el Banco Sabadell.

Agrario

En 2016, el Banco se afianza en el sector agrario como
una respuesta segura y eficiente para los profesionales del
sector. Durante este ejercicio se ha incrementado la base
de clientes, tanto de los subsectores agricola, ganaderoy
pesquero como en silvicultura. Nuestra oferta de produc-
tos algunos de nueva creacion con caracteristicas expre-
samente adecuadas a las exigencias de nuestros clientes,
permite ofrecer al Banco, afo tras afo, respuestas eficien-
tes que se traducen en altos niveles de satisfaccion de los
clientes antiguos y nuevos.
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Este éxito comercial del modelo se basa, ademaés, en la
importancia que el Banco da ala proximidad al cliente. A
través de las oficinas “agro” especificas y los mas de 700
gestores especializados, estamos dando apoyo a los clien-
tes hablando en su mismo ‘idioma’.

El negocio ha estado activo también mediante la pre-
sencia en las ferias mas importantes del sector (nacionales
einternacionales), jornadas y foros, asi como con la firma
de convenios con los principales actores sectoriales.

Con todo, se ha superado la cuota de mercado objeti-
vo para el 2016, del 5%, alzandonos hasta el 6,1%. Estos
resultados ponen al Banco en un buen camino haciala
aspiracion de ser una de las entidades de referencia del
sector agrario.

Turistico

En el afio 2016 ha continuado el proceso de consolidacién
y crecimiento del negocio del segmento turistico, en su
objetivo fundamental de posicionar a Banco Sabadell
como referente del sector, a través de una propuesta de
valor para el cliente y con especial foco en la inversion. Se
ha mantenido una estructura de delegados ubicados en
las direcciones territoriales con mayor peso del turismo:
Cataluna, Este, Centroy Sur.

Las actuaciones en 2016 se han centrado en financia-
cion de compra de establecimientos hoteleros, expansion
internacional de cadenas, proyectos de reforma, reno-
vacion de imagen corporativa y eficiencia energética,
todo ello complementado con un catalogo de servicios
especializados: productos de medios de pago y seguros.
Con todo se ha alcanzado el cuamplimiento de los objetivos
marcados, con crecimientos anuales superiores al 5% en
inversion y al 43% en recursos.

También ha destacado durante el ejercicio una mayor
presencia en jornadas, foros y medios especializados, asi
como la firma de convenios con las principales asocia-
ciones empresariales, tanto nacionales como locales. De
especial relevancia ha sido la participacion activa en el
Congreso de Hoteleros Espanoles celebrado en noviembre
en la ciudad de Salamanca, asi como la planificaciéon de
nuevas participaciones, destacando la Feria Internacional
de Turismo (Fitur) que ha tenido lugar en enero de 2017,
donde también ha estado el Banco presente con estand
propio.

Administraciones publicas

En 2016, el segmento de administraciones ptblicas, se
ha visto fuertemente influenciado porla interinidad del
Gobierno en funciones, que ha afectado a la actividad
publica e indirectamente a la actividad de los organismos
locales por ausencia de iniciativas ptblicas de inversion.
En otro orden, el entorno de tipos de interés negativos
haimpactado directamente sobre los criterios de pruden-
cia financiera, (precios maximos / regulados parala Ad-
ministracion), lo que ha dificultado el mantenimiento de
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los margenes en este segmento. El estrechamiento de los
tipos de interés no ha impedido, sin embargo, que el Ban-
co haya incrementado los niveles del margen comercial,
gracias ala incorporacién de comisiones por servicios de
tesoreria prestados alas administraciones, contribuyen-
do asi al cumplimiento de los objetivos establecidos en el
Plan Triple, con crecimientos en las cuotas de mercado
de inversion en 36 puntos basicos, hasta el 6,55%, de
recursos en 112 puntos basicos, hasta el 6,10% ,y con un
excelente comportamiento de la cuota de clientes, que ha
crecido en 40 puntos basicos, situandose en el 25,67%.
Estos crecimientos mantienen la politica establecida
en el Plan Triple de sustentar el negocio en una amplia
atomizacion de clientes permitiendo el aumento de los
servicios de tesoreriay su correspondiente operativa.
De este modo, la tendencia comercial iniciada en 2014,
conjuntamente con las adecuaciones de las politicas
comerciales aplicadas parala acomodacion del negocio
al entorno, han permitido que Banco Sabadell siga siendo
unade las entidades de referencia en el ambito de la Ad-
ministracion publica.

Particulares

Uno de los objetivos del segmento de particulares en 2016
ha sido mantener el elevado ritmo de captacion realizado
en anos anteriores, captando 475.000 clientes, y con-
seguir ser el Banco principal de todos nuestros clientes,
estableciendo relaciones a largo plazo y ofreciendo un
servicio de calidad. En este sentido, Banco Sabadell ha
decidido apostar por la experiencia de cliente como la
palanca de diferenciacion que le genera una ventaja com-
petitiva sostenible en el tiempo.

La Cuenta Expansion en sus diferentes modalidades
es el producto clave que nos permite iniciar la relacién con
los clientes segtin sus necesidades.

La gestion con nuestros clientes esta enfocada a ser su
Banco principal, aportandole soluciones para cada una de
sus necesidades: transaccionalidad, financiacion, protec-
cién y ahorro alargo plazo.

Durante 2016 se ha implantado un nuevo modelo de
oficinas multiubicacién y se ha realizado el despliegue en
Banca Retail de Gestion Activa, que permite dar respues-
taalas necesidades de gestion de nuestros clientes de
forma remota.

Junto a todo ello, se han introducido nuevos servicios
que mejoran el dia a dia de cliente, como la conversién de
todos los clientes particulares ala firma digital, el pago
através del movil a comercios (SabadellWallet) y entre
particulares (Bizum).

Banca Retail

Actualmente los clientes de Banca Retail suponen un
82,9% del total de clientes particulares del Bancoy
concentran un 63,8% del margen comercial y 57,3% del
volumen de negocio.

La estrategia comercial del segmento se ha centrado en
ser el Banco principal de mas clientes poniendo en valor
la mejor oferta transaccional del mercado, la gama de
Cuentas Expansion, que ha implicado una mejoraen la
satisfaccion del cliente, con un incremento del Net Pro-
moter Score (NPS) del -8 al +4.

La propuesta de valor del segmento se complementa
con la puesta a disposicion del cliente de los canales de
contacto preferidos: red de oficinas, Gestion Activay
nuevas capacidades digitales.

Gestioén Activa

Gestion Activa es un nuevo modelo de gestion cuyo obje-
tivo es “estar donde el cliente esté”. Banco Sabadell pone a
disposicion del cliente un gestor que se sustenta en nuevas
herramientasy capacidades que le permiten relacionar-
se con el cliente de forma cercana, flexible y oportuna,
evitando que el cliente tenga que desplazarse a la oficina.
Actualmente el servicio cuenta con mas de 150 gestores
que gestionan aproximadamente 230.000 clientes.

Banca Personal

Este afio se ha consolidado el modelo de gestién de
clientes lanzado en 2015 que se caracteriza por ofrecer co-
bertura integral de todas las necesidades financierasy de
proteccion del cliente, definiendo al gestor personal como
eje de larelacion con el cliente, factor clave para favorecer
las relaciones duraderas a largo plazo y el aumento de su
satisfaccion con Banco Sabadell. En este sentido nos si-
tuamos en segunda posicién en el mercado en experiencia
cliente, segin un estudio que realiza Accenture entre las
principales entidades bancarias espafiolas, siendo nuestro
objetivo alcanzar el liderazgo en los proximos afios. Para
ello seguimos trabajando en diferenciarnos de la compe-
tencia mediante la gestion integral del cliente, el fomento
de la proactividad de nuestros gestores y una oferta de
productos y servicios altamente competitiva.

Los principales hitos alcanzados son un aumento del
ntmero de clientes del 3,1% y un incremento de margen
medio del 3,9%.

Extranjeros

Los clientes extranjeros suman hoy en Banco Sabadell
mas de 940.072 clientes. En 2016 el segmento consolida
su tendencia a doble digito con incrementos del 28,5% en
captacion y del 25,6% en produccion de nuevas hipotecas.

Como hecho diferencial, 2016 marca el punto de
inflexi6n en el comportamiento de la inversién. La nueva
produccién consigue superar la amortizacion de la
cartera.

A nivel de nacionalidades, los clientes britanicos son la
nacionalidad por excelencia. La incertidumbre generada
por el brexit ha supuesto una desaceleracion en el ritmo
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de negocio caida del 4,4% respecto al primer semestre

del afio en produccion hipotecaria, que se ha conseguido
compensar por el buen comportamiento de otras naciona-
lidades, entre las cuales destaca el mercado franc6fono.

La actividad del segmento se ha centrado en el canal
prescriptor como principal fuente de negocio en areas
costeras y actividades de notoriedad en Barcelona conso-
lidando los eventos Expat Breakfast, con la colaboracion
del Ayuntamiento a través de Barcelona Activa.

La propuesta de valor continia ampliandose y en 2016
destacamos la incorporacién de Gestion Activa paralos
clientes extranjeros. Este servicio permite disponer de
un gestor personal remoto, operary contratar alli donde
estén. Esta nueva capacidad ha tenido una excelente
aceptacion entre los clientes internacionales.

Jovenes

El segmento joven representa el 19% de la nueva capta-
cion. Se consolida como pieza clave que permitira al Ban-
co ser proveedor integral de soluciones para el conjunto de
la familia.

Se mantiene el compromiso con los mas jovenes a
través del Concurso de Dibujo, cuyo principal objetivo
esla captacion de nuevas cuentas infantiles (Primeray
CIALP), ensenando de forma amena el valor del dinero y
promoviendo la solidaridad.

Entre los jévenes Banco Sabadell esta posicionado
como entidad financiera de referencia (Cuenta Expansion
Joven y Préstamos Estudios).

La propuesta valor se basa en una oferta conveniente,
simple y que evoluciona automéaticamente con la edad
maximizando la propuesta de valor digital. Se pretende
gestionar al segmento a través de su ciclo de vida, identifi-
cando sus tres momentos vitales: “Mi primer Banco”, "Mi
primer pago con tarjeta”y “Mi primera némina”.

Productos destacados

El entorno actual de tipos de interés, tan bajos, exige a las
entidades financieras una oferta completa y diversificada
de productos que permita a los clientes cubrir sus necesi-
dades, adaptandose en términos de mercado y de ciclo de
vida del cliente.

Ante esta situacion el Banco se ha orientado a con-
solidar saldos, manteniendo una oferta continuada en
productos como Depdsitos Referenciados, Fondos de
Inversién y Bonos Simples.

El flujo de saldos de clientes hacia fondos de inver-
si6n ha continuado al alza, lo que hecho situar nuestra
cuota de mercado en fondos de inversién en un 6,0%. En
este sentido, se ha focalizado la oferta hacia fondos de
inversion perfilados y se ha dotado de una nueva oferta
de fondos de inversion garantizados que aseguran un ren-
dimiento minimo y garantizan la recuperacion del capital
avencimiento.
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Porlo que respecta a préstamos vivienda, se ha mante-
nido el cambio de tendencia en el mercado inmobiliario/
hipotecario, materializandose en un crecimiento de la
nueva produccion del 24,4% en importe y del 18,1% en nu-
mero de operaciones. Esto ha permitido situar la cuota de
mercado de nueva contratacion en el 9,4% considerando
los volimenes y en el 7,9% en lo que se refiere al nimero
de operaciones (dato acumulado hasta septiembre), cuan-
do en el mismo mes del afio anterior se situaba en el 8,8%
v 7,5% , respectivamente. El Banco ha potenciado desde
inicios de afio las hipotecas a tipo fijo, lo que ha supuesto
pasar de representar un 31,8% de la contratacion el pri-
mer trimestre de 2016 a un 80,1% los tltimos tres meses.
Ademas, se ha seguido innovando con la comercializacion
de lanueva Hipoteca Bonificada Mixta, producto que
combina un primer periodo de 10 afios a tipo fijoy el resto
atipo variable.

La contratacion de préstamos al consumo consolida
su crecimiento con un incremento de volumen del 46,42%
respecto al ano anterior gracias al foco en la red comercial
y ala estrategia aplicada en la politica de precios con tipos
de interés mas atractivos.

Durante este afio ha incrementado significativamente
la utilizacion de los scorings preconcedidos del 27% al
44%, consiguiendo una mejor experiencia para los clien-
tes con procesos mas simples y dgiles. Destacar también
el aumento de la contratacién de préstamos por canales a
distancia, la ratio de operaciones contratadas por canales
online es actualmente de un 14% frente el 6% del 2015,
gracias aincorporar accesos directos a la contratacién
de préstamos en las aplicaciones a distancia (BSOnline,
BSMovil,...). Ademas, también se apuesta por los prés-
tamos exprés, como la Linea Expansion, producto 100%
online como via de financiacion alternativa destinada a
financiar gastos familiares de pequenos importes. Y para
la misma finalidad se destaca como novedad el Préstamo
Expansion Puntual, un préstamo sin interés y con total
flexibilidad de pago.

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 un incremento del 9,5% y ha aumentado la
facturacion en compras en tarjetas un 15,8%. Destacar
el despliegue de SabadellWallet, una innovadora aplica-
cién que permite el pago con mévil en TPV contactless,
retirar dinero en cajero sin tarjeta, consultar operativay
gestionar el uso de tarjetas o enviar o solicitar dinero a los
contactos del smartphone de forma facil, comoday segura
através del servicio Bizum.

Los indicadores del negocio de TPV también han
crecido considerablemente respecto al mismo periodo
del afio anterior: se ha contratado un 26,1% masde TPV e
incrementado un 13,54% la facturacion. La entidad conti-
nua posicionada como referente en pagos para ventas por
internet con un crecimiento en facturacién de comercio
electrénico del 35,2%. Se ha continuado con la poten-
ciacion de la plataforma de pagos en entornos digitales a
través del cobro con tabletas y smartphones, y venta a dis-
tancia via SMS o correo electronico. Durante el gjercicio,
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gracias a acuerdos de colaboracion con empresas de pago
internacionales, se ha extendido la prestacion de servicios
a comercios ubicados en paises europeos.

Marcas comerciales

Banco Sabadell es la marca de referencia que opera en la
mayor parte del mercado espafiol, excepto en Asturias
y Leén, donde centra su actividad la marca Sabadell-
Herrero; en el Pais Vasco, Navarray La Rioja, donde el
protagonismo es para la marca SabadellGuipuzcoano, y
en la Comunidad Gallega, en la que se actia bajo la marca
SabadellGallego. La marca SabadellSolbank atiende de
manera prioritaria las necesidades del segmento de euro-
peos residentes en Espafia mediante una red 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
funcion 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 2016 se
presentan a continuacion:

Sabadell Herrero

En el gjercicio 2016, mas de 22.957 nuevos clientes inicia-
ron su relacién con SabadellHerrero. Se incorporaron al
Banco 20.107 particulares y 2.850 nuevos clientes entre
auténomos, negocios, pymes y grandes empresas. Esta
cifra se ha mantenido constante con ligeras variaciones en
los Gltimos afos y supone un refrendo a la valoracion que
hace el mercado de Asturiasy Ledon del servicio que presta
el Banco. Estos clientes se relacionan con los gestores del
Banco a través de sus 174 oficinas en estas dos provincias,
a distancia a través del nuevo servicio de Gestion Activa,
que empezo a operar en 2016 y cerro el ejercicio con mas
de un 65% de sus clientes, relacionandose con el Banco
desde su ordenador o su teléfono movil.

Estas formas de relacion con el Banco varian, pero los
motivos que sustentan la preferencia de los clientes conti-
ntan siendo los mismos: una oferta de productos comple-
tay competitiva, una excelencia en el servicio como valor
diferencial y una marca que atina los valores de Banco
Sabadell con el reconocimiento local en los territorios
donde opera SabadellHerrero.

El ejercicio 2016 fue otro afio de expansion del crédito
en Asturiasy Leon. El saldo de inversion se incrementd
enun 5,92% respecto al ejercicio anterior e indicado-
res como la cuota de mercado de la financiacion ICO a
empresas volvieron a situar al Banco como lider absoluto

en la dos provincias con cuotas de mercado del 69% en
Asturias, la mayor alcanzada hasta ahora, y del 57%

en Leodn. El Banco estuvo muy activo en la financiacion
empresarial, lo que se materializ6 en la firma de acuerdos
con las camaras de comercio de Oviedo , Gijon y Avilés y
con la sociedad de garantia reciproca (SGR) del Princi-
pado de Asturias, Astrugar, para facilitar financiacién en
las mejores condiciones a autdbnomos negocios y pequenas
empresas. También se alcanz6 un acuerdo con la Federa-
cion Asturiana de Empresarios (FADE), que junto a otros
socios regionales puso en marcha el programa Increase
con el objetivo de apoyar el crecimiento y la dimension de
la pyme asturiana. Estas acciones se extendieron con la
firma de multiples acuerdos con asociaciones profesiona-
lesy colegios profesionales con las que el Banco hizo llegar
su oferta a los mercados que atiende.

Los recursos totales de clientes crecieron un 0,19% y
una vez mas los fondos de inversién fueron su componente
mas activo. En esta coyuntura de tipos de interés bajos
cobra mayor valor disponer de una oferta financiera am-
plia que acompaifiada del debido asesoramiento permita
al cliente situarse en la combinacion rendimiento- riesgo
adecuada a su perfil ahorrador. Sabadell Herrero, a través
de sus gestores especializados de banca privada y banca
personal, presto este acompafiamiento a los clientes, ofre-
ciéndoles la amplia oferta de ahorro y prevision del Banco.

SabadellHerrero ha seguido trasladando en 2016 su
gran experiencia al cliente, aspecto en el que la marcaya
habia obtenido reconocimientos nacionales recientes. Los
indicadores internos sittian la satisfaccion global con la
oficina en un muy buen promedio de los anélisis reali-
zados a través del procedimiento de compra simulada
certifican que en el 65% de las oficinas de SabadellHerre-
ro se presta un servicio de calidad excelente. El objetivo
irrenunciable continia siendo que esta excelencia en la
relacion se extienda a la totalidad de lared y alas distintas
formas, no presenciales, de interaccion con el cliente.

Este compromiso de servicio y la proximidad alas
instituciones locales tuvieron en 2016 un gran hito: el
Gobierno de Asturias reconoci6 el compromiso de la
Fundacion Banco Sabadell con la sociedad asturiana
en general y con la Universidad de Oviedo en particular
concediéndole una de las medallas de Asturias en su
categoria de plata. Estas distinciones como se indica en el
acuerdo de concesion, premian méritos verdaderamente
singulares que concurren en personas e instituciones cuya
importanciay trascendencia para los intereses generales
de la comunidad auténoma los hacen acreedores de ellas.
Esun gran honor que los muchos afios de colaboracion
con la Universidad de Oviedo y otras actividades de la
Fundacién Banco Sabadell en Asturias se vean premiados
de esta forma.

También se acordé la concesién al Banco del premio de
empresa del afio que otorga la Asociaciéon de Empresarios
del Orbigo, AEDO. Esta asociacién radicada en Vegue-
llina de Orbigo (Leén) y que agrupa a los empresarios de
varios municipios de esta comarca, premi6 al Banco por
sus casi cincuenta afios de presenciay colaboracioén inin-
terrumpida con las empresas de la zona.
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En materia de patrocinio y mecenazgo, en 2016 se entregd
el Premio Alvarez- Margaride que, a iniciativa de Sabade-
IIHerrero y de la asociacion APQ (Asturias Patria Queri-
da), distingue trayectorias empresariales ejemplares. Fue
otorgado al empresario astur mexicano Antonio Suarez
Gutiérrez, presidente del Grupo Maritimo Industrial S.A.,
conjunto de empresas de gran importancia en el sector
pesquero-industrial de América.

En 2016 se renovo el convenio de colaboracion entre la
Fundacién Banco Sabadell y las universidades de Oviedo
y Ledn, lo que permite tener en marcha programas de
becas con las que los alumnos consolidan su formacién
através de la practica diaria en un Banco. Destaca el
patrocinio de la Fundacién Banco Sabadell de las becas
para practicas en el Banco Interamericano de Desarrollo,
con las que los mejores expedientes de la Universidad de
Oviedo reciben una formacion de excelencia en la sede
central del Banco en Washington.

La Fundacion Banco Sabadell distingui6 en su XV
edicion del Premio SabadellHerrero a la Investigacion
Econémica como mejor economista joven a Nagore Iriberri
Etxebeste, profesora de la Universidad del Pais Vasco, y ex-
pertaen el campo de la economia experimental y la teoria
de juegos aplicada al estudio del comportamiento social.

Sabadell Gallego

SabadellGallego ha acelerado durante 2016 su ritmo
comercial recogiendo los frutos de su completa homolo-
gacion con los sistemas comerciales y los estandares de
servicio al cliente del Banco. Asi, los nuevos clientes cap-
tados por la entidad en Galicia ascendieron a 25.000, que
suponen un 20% mas de los conseguidos el afio anterior.
Esta mejora se extiende tanto a particulares, con 19.817
clientes méas, como a empresas de todos los segmentos de
tamafio, que en cantidad de 5.183 iniciaron relacién con
SabadellGallego.

Estas incorporaciones, sumadas al aumento de vincu-
lacion de los que ya eran clientes del Banco de anteriores
ejercicios, impulsaron el crecimiento del balance; la inver-
sién se incremento en un 14,84%, y exponente de esta
expansion del crédito es que SabadellGallego alcanzase,
por primera vez, el liderazgo en Galicia, con un 29% de
cuota de mercado, de la financiaciéon empresarial a través
delas lineas del Instituto de Crédito Oficial (ICO).

SabadellGallego tiene en vigor convenios para hacer
llegar su crédito y apoyo a la internacionalizacion a las
empresas de Galicia con las cAimaras de comercio de A Co-
rufia, Orense y Santiago y con las principales asociaciones
empresariales tanto a escala regional, Confederacién de
Empresarios de Galicia (CEG), como con las asociaciones
provinciales de Pontevedra, A Coruiia, Lugo y Orense.
Para canalizar ayudas oficiales a la inversion suscribio6 los
convenios Resolve y Emprende con el Instituto Gallego de
Promocién Empresarial (Igape), la agencia de la Conselle-
ria de Economia e Industria de la Xunta para el desarrollo
econdmico de Galiciay con las sociedades de garantia
reciproca regionales Afigal y Sogarpo.
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Otro ambito de actuacion preferente fue el sector prima-
rio ylaindustria agroalimentaria, donde el Banco gestio-
no6 acuerdos comerciales con cooperativas agroganaderas
y cofradias pesqueras. El Banco tiene un amplio porcen-
taje de sured situado en el rural gallego y esta presente en
las mayores cooperativas e industrias agroalimentarias de
Galicia. Para aprovechar esta posicion se continu6 con el
denominado Plan Avanza de mejora de nuestra posicién
en el sector primario.

El crecimiento de los recursos de clientes también
ganod en dinamismo, con un 5,15% de crecimiento
interanual, impulsado por el aumento de los fondos de
inversion y otras rubricas fuera de balance, que permitie-
ron a los clientes, convenientemente asesorados, sortear
los bajos tipos de interés asumiendo el riesgo adecuado
segun su perfil.

También se produjeron avances destacables en dos
factores clave parala expansion del Banco en Galicia: en
poco mas de tres afios desde la adquisicion del antiguo
Banco Gallego, el Banco ha dado la vuelta alos niveles de
calidad de servicio y hoy se situan, con lalectura de las
encuestas internas, por encima de la destacada media del
Banco en el conjunto de Espana. Esa mejora de la expe-
riencia con el cliente se complementa con el gran progreso
de reconocimiento de marca que en tres afios ha pasado
- utilizando fuentes externas - de tener una relevancia
escasa a ser una de las marcas mas conocidas de Galicia.

En el &mbito social y cultural, la Fundacién Banco
Sabadell continud su colaboracion con las universidades
gallegas de Vigoy A Corunay la Fundacién Universidad
Empresa de Galicia, Feuga. En el campo cultural, la
Fundacién Banco Sabadell patrociné la exposicion “Ros-
tros do pais” organizada por la Conselleria de Cultura,
Educacion e Ordenacién Universitaria de la Xunta de
Galicia, un retrato colectivo de Galicia a través de setenta
fotografias de gran formato especificamente realizadas
para este proyecto.

Sabadell Guipuzcoano

El 2016 fue el ano de cierre del Plan Norte, un programa
bienal (2015-2016) de impulso comercial encuadrado en
el apartado de Iniciativas Territoriales del Plan Triple, y
que durante este ejercicio estuvo centrado en la mejora
delanotoriedad de marcay el incremento de la base de
clientes en todos los segmentos.

Fueron especialmente resefiables las llamadas
acciones sincronizadas, campafas de promocioén que
se celebran por términos municipales durante periodos
cortos de tiempo, involucrando y dinamizando el consumo
en lared de comercios locales asi como el trafico de clientes
en las oficinas del Banco, mediante un sistema de sorteos
entre los citados clientes y los comercios, convertidos en
prescriptores. Estas acciones, de las que se han celebrado
un total de once durante 2016, han logrado gran éxitoy en
ocasiones tuvieron eco en medios de comunicacion locales.

Estasy otras iniciativas contribuyeron a mejo-
rar de forma significativa la notoriedad de la marca
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SabadellGuipuzcoano en su territorio de influencia,
logrando practicamente doblar este indice del 7,8% regis-
trado en 2014, hasta situarlo en el 14,7% en 2016.

En cuanto ala captacion de clientes, el Plan Norte
implant6 y desarroll6 figuras de gestores especializados
en dicha actividad, con el objetivo de ampliar la base de
clientes. Su influencia en la dinamizacién de esta faceta
dela actividad comercial fue decisiva, con un incremento
interanual del 28,5% en la captacion de clientes particula-
resy del 4,3% en el segmento de empresas.

El resto de indicadores de negocio también resulto
ser satisfactorio durante el pasado ejercicio, destacando
especialmente la inversion crediticia, situandose en un in-
cremento del 7,9% respecto el ejercicio anterior, marcan-
do una tendencia diferenciada, a pesar de la complicada
situacion de la demanda de crédito y la intensa competen-
cia del resto de entidades. La ratio de mora se situ6 una
vez mas en minimos del Banco, alcanzando un 1,9% en el
Pais Vasco.

Los recursos gestionados se incrementaron en un
1,8%, gracias a la incesante dedicacion de lared de
oficinas y al apoyo de gestores especializados en sectores
y en productos. Es especialmente destacable la cuota de
presencia en fondos de inversion, situada en el 13,6% del
Banco, claramente indicativa del perfil medio de la clien-
telay su cultura financiera.

Todo ello hace que, a pesar de la complicada coyuntu-
ra del sector, Sabadell Guipuzcoano haya incrementado
sumargen comercial que alcanza un crecimiento inte-
ranual del 3,9%.

Toda esta actividad se ha llevado a cabo manteniendo
el liderazgo de la entidad en calidad de servicio, incluso en
niveles ligeramente por encima de la media del resto de la
red del Banco.

Laentidad continu6 desplegando una intensa ac-
tividad institucional, que se materializ6 nuevamente
en la suscripcion de convenios de colaboracion como la
firma del convenio Politica Lingtiistica, la renovacion del
convenio entre Banco Sabadell y Adegi (Asociacion de
Empresarios de Gipuzkoa) o la renovacion del convenio
entre Banco Sabadell y Cebek (Confederacién empresarial
de Bizkaia).

En el ambito de patrocinios de indole econémico em-
presarial, cabe destacar la participacién del Banco en los
siguientes eventos:

— LaNoche de la Empresa Vasca, entrega del premio del
Mejor Empresario Vasco 2015

— Premios alas empresas de Gipuzkoa de la Camara

— Premios ala Internacionalizacion de la CAmara de
Alava

— Foro Liderazgo Empresarial, en el Palacio Euskalduna
de Bilbao

Asimismo, SabadellGuipuzcoano continud con su activi-
dad de promocién y patrocinio de actividades y eventos
deportivos, apartado en el que el patrocinio de la Vuelta
Ciclista al Pais Vasco tiene una relevancia especial, supo-
niendo una gran notoriedad y visibilidad a nivel autoné-
mico e incluso nacional.

Laentidad patrocina también la entrega de premios a los
mejores deportistas guipuzcoanos del ano. Cabe destacar
que la deportista premiada en la Gltima edicién de estos
reconocimientos, la regatista de aguas bravas Maialen
Chourraut, brill6 con luz propia en los pasados JJOO de
Rio de Janeiro, logrando una celebradisima medalla de
oro.

Finalmente, la presencia en todo tipo de eventos cultu-
rales es una constante en la agenda de colaboracionesy
mecenazgo, que en la mayoria de las ocasiones se realiza
desde la Fundacion Banco Sabadell.

Es necesario destacar que en 2016 la colaboracién
cultural ha tenido un punto de referencia obligado en San
Sebastian, ya que la capital guipuzcoana ha sido Capital
Europea de la Cultura, en cuyo ambito, Fundaciéon Banco
Sabadell quiso estar presente como colaborador en la
representacion al aire libre de la obra de Shakespeare
Suerio de una noche de verano. Ha sido uno de los proyec-
tos principales de la capitalidad. Una ambiciosa inicia-
tiva concebida para emocionar, ofrecer una experiencia
multisensorial y abrir una puerta al teatro mas clasica
através de una obra candnica de las letras universales.
Un espectaculo que fusiond teatro, danza y musica, con
la participacion del ptblico, que encarné el papel de los
invitados al banquete nupcial de la obra.

La Fundacién ha contribuido asimismo a la celebra-
cion de diferentes iniciativas, como el Premio Ada Byron,
ala mujer Tecndloga, Universidad de Deusto, asi como
el otorgamiento de becas de distinta indole cientifico-
cultural, como la Beca para la investigacion sanitaria a
Biodonostia, la Becas ala Excelencia Universidad de la
Camara de Bilbao, o las Becas de iniciacion a la investiga-
cion Universidad San Jorge — Fundacién Banco Sabadell.

Activo Bank

Finalmente, ActivoBank, con 52.440 clientes al cerrar

el afo 2016, ha focalizado su actividad comercial en la
gestion patrimonial y ha conseguido unos volimenes de
1.024,2 millones de euros. Destacan el incremento de
saldos en cuentas, de un 39,6%, y el de los recursos fuera
de balance, de un 2,8%. Los fondos de inversién han cre-
cido un 3,6%, alcanzado un volumen de 118,9 millones de
euros y las pensiones totalizan 47,5 millones de euros.

BStartup

BStartup es el programa de Banco Sabadell que apoya a
las jovenes empresas del sector digital y tecnolégico, por
su elevado potencial de escalabilidad, con el objetivo de
posicionar al Banco como el Banco de las empresas inno-
vadoras y tecnoldgicas en Espafia. Sus lineas de actuacién
han sido tres.

Lade producto y servicio bancario especializado a
través de 88 oficinas especializadas en toda Espafia que
pueden comprender mejor el funcionamiento y necesi-
dades de las start-ups y analizar sus demandas de forma
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mas eficaz. Ademas cuentan con un circuito de riesgos
especifico.

Lade inversion en capital para empresas digitales.
Mediante dos vehiculos, el BStartup10 y el BStartup
Venture.

El BStartupl0 es para start-ups en fase inicial, que re-
ciben ademas un acompanamiento personalizado a través
de un programa de alto rendimiento con la aceleradora
Inspirit para favorecer su establecimiento en el mercadoy
el acceso a siguientes rondas de inversién. Supone una in-
version anual de 100.000 euros por proyecto en colabora-
cion con BSCapital. Se seleccionan diez proyectos al afio,
habiendo invertido ya en veintiocho compaiiias.

Y el BStartup Venture es un vehiculo gestionado
integramente por BS Capital y dirigido a compaiiias en
fase start-up que buscan una inversién inicial de entre
200.000 eurosy 500.000 euros, que puede llegar a 1 mi-
116n de euros en futuras rondas. Desde su creacién se ha
invertido en 5 compaiias.

Y finalmente la linea de actuacion en base a un modelo
de innovacién abierta que tiene por objeto acelerar el
ritmo de innovacion del Banco gracias a acuerdos con
empresas disruptivas en &mbitos de nuestro interés. Esta
linea de trabajo se desarrolla con la Direccion de Inno-
vacion y también con otras direcciones implicadas en
funcién del proyecto.

En 2016 se ha consolidado la notoriedad de BStartup
en los medios, han continuado incrementandose las apa-
riciones en prensa, 1.107 apariciones, y ha crecido el im-
pacto en redes sociales (se alcanzaron los 6.000 seguido-
res en Twitter), siendo el tema principal de conversacién
de Twitter relacionada con el Banco durante febrero de
2016. Este aflo BStartup ha organizado o ha participado
activamente en 139 eventos de emprendimiento por todo
el territorio espafiol. Ademas, el afio se ha cerrado con un

Bancaseguros

total de 49 convenios de colaboracion con entidades que
dan su apoyo a emprendedores y que pueden prescribir
los productos y servicios del Banco. En lo que respecta ala
generacion de negocio directo, se han gestionado 303,99
millones de euros (102,06 millones de euros de activo y
201,92 millones de euros de pasivo), un 89,17% mas que

el afo anterior, y el margen resultante ha sido de 8,77
millones de euros.

Colectivos profesionales
y red de agentes

Launidad de Banco Sabadell que gestiona los colecti-

vos profesionales y banca asociada tiene como objetivo
prioritario captar nuevos clientes particulares, comercios,
pymes y despachos profesionales. E1 2016 se cerrd con
2.905 convenios de colaboracién con colegios y asocia-
ciones profesionales, con mas de 2.923.000 colegiados y
asociados profesionales, de los que 742.975 ya son clientes
del Banco, y con unos volimenes gestionados superiores a
los 23.350 millones de euros.

Banco Sabadell es un referente en la gestiéon de co-
lectivos profesionales en el ambito nacional, basando su
diferenciacion en la estrecha relacion 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.

Lared de agentes de Banco Sabadell, se mantiene
como un eficiente canal de captacién de negocio, con
mas de 44.000 nuevos clientes captados durante el afio
2016. Los volimenes gestionados han superado los 8.600
millones de euros.

Bancaseguros, un negocio rentable
y en expansion.

A cierre del ejercicio 2016, el volumen total de saldos
gestionados en seguros y planes de pensiones alcanza los
14.371,1 millones de euros, y el total de primas de segu-
ros (vida y no vida) asciende a 511,9 millones de euros,
con un crecimiento del 20% y 11% respectivamente. Las
sociedades de seguros y pensiones participadas por Banco
Sabadell han obtenido unos beneficios netos totales de
154,2 millones de euros.

A 31de diciembre de 2016, 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
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asegurador Zurich.

— Mediterraneo Vida, entidad que no realiza nueva
contratacion y que se encuentra en proceso de venta
pendiente de la aprobacién de las autoridades regulato-
rias tras acuerdo firmado el 22 de junio de 2016.

— Sabadell Mediacion, operador de bancaseguros
vinculado.

— Exel Broker de Seguros, correduria de seguros.

Durante 2016 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
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la vision de producto y los nuevos modelos de negocio de
relacion con el cliente, basados en la digitalizacion de los
procesos, jugaran un papel protagonista.

Sabadell Vida

En el gjercicio 2016, el volumen total de primas de vida ha
ascendido a 4.388,5 millones de euros, lo que ha situado a
esta entidad en la segunda posicion del ranking espafiol
del sector, seguin los tltimos datos publicados por ICEA.
En cuanto a los seg uros de proteccion vida, las primas
han alcanzado los 254 millones de euros, lo que ha signifi-
cado un incremento del 23% respecto a diciembre de 2015,
gracias tanto a la evolucion de los seguros vinculados como
la de ventalibre. En seguros de vida ahorro, se ha cerrado
el gjercicio con un total de ahorro gestionado que ascien-
de 2 8.086 millones de euros. Estos volimenes sitian a
Sabadell Vida en la quinta posicion del ranking espaiiol
del sector, segtin los tltimos datos publicados por ICEA. El
beneficio neto ha ascendido a 104,5 millones de euros.

Sabadell Pensiones

El volumen de fondos gestionados por Sabadell Pensio-
nes se ha situado al final del ejercicio de 2016 en 3.603,3
millones de euros. De este importe, 2.132,9 millones
corresponden a planes de pensiones individuales y asocia-
tivos, con un decremento del 7% respecto al afio anterior,
y 1.4770,4 millones a planes de pensiones de empleo, con
un crecimiento del 1% respecto a 2015. Estos volimenes
gestionados situan a la entidad en el noveno puesto del
ranking del total del sistema, segtin los tltimos datos
publicados por Inverco. El resultado negativo del ejer-
cicio de Sabadell Pensiones ha sido de -16,1 millones de
euros, afectado por la decisién de saneamiento de activos
intangibles provenientes del acuerdo suscrito entre Banco
Sabadell y Zurich en 2014 referente a la extension de la
exclusividad a todalared de oficinas.

Sabadell Seguros Generales

El volumen de primas de la sociedad ha alcanzado en
2016 los 208,6 millones de euros, correspondiente prin-
cipalmente a seguros de hogar. El beneficio neto del ejer-
cicio de Sabadell Seguros Generales ha ascendido a 18,1
millones de euros. Durante 2016 la sociedad ha finalizado
laintegracion operativa de Mediterraneo Seguros Diver-
sos, entidad ya fusionada con la sociedad en la actualidad.

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 2016 los 333,9 millones de euros, con
un decremento de volumen del 3%.

Mediterraneo Vida

En el ejercicio 2016, Mediterraneo Vida, entidad que no
realiza nueva contratacion, ha obtenido por su actividad
aseguradora un volumen total de primas y aportaciones
que asciende a 183,8 millones de euros, de los que 25,1
millones corresponden a productos de proteccion vida.
En seguros de vida ahorro, se ha cerrado el ejercicio
con un total de provisiones que ha ascendido a 1.885,5
millones de euros. El beneficio neto de Mediterraneo Vida
ha ascendido a 27,2 millones de euros. El beneficio neto
incluye los ingresos extraordinarios por la firma en mayo
de 2016 de la ampliacién del contrato de reaseguro con
SCOR y del cobro de parte del importe variable vinculado
al cumplimiento de un plan de negocio relativo al acuerdo
suscrito entre Banco Sabadell y Zurich en 2014, referente
ala extension de la exclusividad a toda la red de oficinas.
En relacion con la actividad de gestion de fondos de
pensiones de Mediterraneo Vida, en 2016, la entidad ha
llegado a gestionar fondos por valor de 55,8 millones de
euros correspondientes a planes de pensiones de empleo.

Sabadell Mediacion

Sabadell Mediacién es la 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 ha ascendido
a127,1 millones de euros y el volumen total de primas
intermediadas, a 4.830,2 millones. El beneficio neto ha
alcanzado en 2016 la cifra de 30,7 millones.

Exel Broker de Seguros

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

El volumen de ingresos por comisiones ha ascendido a
4 millones de euros, crecimiento del 14% y el volumen to-
tal de primas intermediadas, a 25,8 millones. El beneficio
neto ha ascendido en 2016 a 1,5 millones, con un creci-
miento del 21% respecto al afio anterior.
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Sabadell Consumer Finance

Sabadell Consumer Finance es la compania del Grupo es-
pecializada en la financiacion al consumo desde el punto
de venta. Desarrolla su actividad a través de varios cana-
les, estableciendo acuerdos de colaboracién con diferentes
establecimientos de venta minorista como concesionarios
de automocion, comercios, clinicas dentales, audiologia,
estética, instalaciones, etc.

La continuada tendencia al alza en el consumo priva-
doy en su financiacion ha propiciado para el negocio un
incremento del volumen de clientes y operaciones vivas
respecto al afio anterior, ademas de un incremento en
las cuotas de participacion en el mercado. La actividad
comercial en 2016 ha continuado mejorando respecto a
los ejercicios anteriores, y destacan los incrementos en
margen comercial y de explotacion.

Del mismo modo, la eficacia en el recobro ha permiti-
do una nueva reduccion de los niveles de morosidad, que
ha situado la ratio de mora el 2,3%. Asimismo, la ratio de
cobertura ha sido del 148,5%.

Durante el ano se ha potenciado la comercializacion
de tarjetas de crédito mediante acuerdos comerciales
con marcas de relieve y se han iniciado las bases para
comercializacion a través de comercio electrénico. En la
actividad total de la compaifiia se han realizado 342.526
nuevas operaciones a través de los diez mil puntos de venta
distribuidos por todo el territorio espafiol que han supues-
to una nueva inversion en 2016 de 566 millones de euros.
Asimismo, para dar soporte al crecimiento del negocio ha
continuado fomentando el uso de las herramientas tecno-
logicas implementadas. En esta linea, se ha potenciado la
firma electrénica de los contratos de préstamo, tanto en
moéviles como en tabletas, llegando hasta el 58% del total
operaciones. Todo lo anterior ha facilitado el manteni-
miento de la ratio de eficiencia en porcentajes del 34%.

Mercados y Banca privada

Banco Sabadell presenta una oferta global de productos
y servicios para aquellos clientes que confian al Banco
sus ahorros e inversiones. Esto cubre desde el analisis
de alternativas de inversion hastala intervencion en los
mercados, la gestién activa del patrimonio y su custodia.
Agrupa asi las actividades de: Banca Privada; Asset Ma-
nagement y Analisis; Tesoreriay Mercado de Capitales, y
Contratacion y Custodia de Valores.

Mercados y Banca Privada mantiene su vocacion
de ofrecery disefiar productos y servicios de alto valor
afladido, con el objetivo de alcanzar una buena rentabi-
lidad para el cliente e incrementar y diversificar la base
de clientes, asi como la provisién de productos y servi-
cios para que las empresas puedan gestionar sus riesgos
financieros, especialmente en sus actividades de negocio
internacional. Todo ello asegurando la consistencia de los
procesos de negocio con un analisis riguroso y de calidad
reconocida y transformando el modelo de relacién hacia
la multicanalidad.
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El Banco dispone de un proceso de generacion y aproba-
cion de productos y servicios que garantiza que toda la
oferta dirigida a los clientes supera los requerimientos

en términos de calidad, rentabilidad y adecuacion alas
necesidades del mercado. La permanente revision de los
procedimientos y las practicas de identificacion y conoci-
miento de los clientes asegura que las ofertas realizadas
y orientacion de las inversiones se efectiian teniendo en
cuenta dicho conocimiento y que se cumplen todas las
medidas de proteccién derivadas de la Directiva Europea
de Mercados Financieros (MiFID) y su transposicion en la
regulacion de nuestro pais.

El esfuerzo por adecuar la oferta de productos y servi-
cios alas necesidades de cada cliente continda reforzando
y mejorando la posicién del Banco en la intermediacion
y acceso a nuevos mercados, asi como el ofrecer nuevos
servicios al cliente, generar nuevas oportunidades de
inversion y seguir consolidando el reconocimiento de
nuestra marca de este negocio: SabadellUrquijo Banca
Privada.

El nuevo y exigente marco regulatorio esta propician-
do cambios en la actividad de comercializacién y asesora-
miento relacionada con productos de ahorro e inversion.
El Banco ha decidido afrontar estos retos con la creacion
de la nueva Direccion de Estrategia de Negocio de Ahorro
e Inversion. Esta tiene como objetivo dar respuesta al
nuevo entorno regulatorio desde una perspectiva de ne-
gocio, aprovechando la oportunidad para establecer una
ventaja diferencial en la propuesta de valor en los produc-
tos teniendo en cuenta la aparicién de nuevos canalesy
soluciones tecnologicas.

Principales magnitudes y resultados
del ejercicio

En 2016, el margen bruto atribuido se ha situado en 237
millones de euros y el resultado antes de impuestos ha
alcanzado los 124,4 millones de euros. La ratio ROE se ha
situado en el 42,3% y la ratio de eficiencia, en el 47%. El
volumen de recursos gestionados de clientes con valores
ha alcanzado los 21.438 millones de euros (T2).

SabadellUrquijo Banca Privada ha continuado apor-
tando valor a través del asesoramiento personalizado y la
puesta a disposicion a los clientes de productos especificos
de Banca Privada, como fondos de inversion, carteras de
gestion discrecional o Sicavs. De forma que han permitido
el afianzamiento de SabadellUrquijo en las mejores posi-
ciones del ranking de entidades de Banca Privada.

Sabadell Asset Management acumula al cierre del
ejercicio un patrimonio bajo gestion en fondos de inver-
sioén de derecho espaifiol de 14.122,1 millones de euros, un
7,9% superior al del cierre del afio anterior y por encima
del crecimiento del sector que ha sido del '7,0%. Con este
volumen de patrimonio gestionado se ha alcanzado el 6%
de cuota en el patrimonio gestionado por los fondos de
inversion espafioles.

El ejercicio 2016 ha supuesto en Tesoreriay Mercado
de Capitales un ano de consolidacion de las actividades
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