Banca Comercial

Banca

Comercial

Estar donde el cliente esté.

Aspectos destacados

— Mejora de las comisiones netas.

— Mayor vinculacion de los clientes con
la entidad.

— Incremento sustancial de la
actividad en seguros, especialmente
en seguros vinculados.

— Mayor produccion de préstamos
vivienda y de consumo y un fuerte
crecimiento en fondos de inversion.

Descripcion del negocio

Banca Comercial es lalinea de negocio con mayor peso
en el Grupo. Centra su actividad en la oferta de productos
y servicios financieros a grandes y medianas empresas,
pymes, comercios y autonomos, colectivos profesionales,
emprendedores y otros particulares. Su grado de espe-
cializaci6n le permite prestar un servicio personalizado
de calidad totalmente adaptado a las necesidades de los
clientes, ya sea a través del experto personal de la amplia
red de oficinas multimarca o bien mediante los canales
habilitados con objeto de facilitar la relacion y la operati-
vidad digital. Incorpora el negocio de Bancasegurosy de
Sabadell Consumer Finance.

El negocio de Banca Comercial se compone de los
segmentos de empresas, negocios y administraciones
publicas y de particulares, operando bajo la marca “Saba-
dell” (registrada como “BSabadell”).

B° antes de impuestos

1.124,9V¢

Comisiones netas

*10,5"
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Segmentos
Empresas, negocios y administraciones publicas
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Operativa doméstica
Operativa internacional
Financiacion a medio y largo plazo
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Captacion de los comercios
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Prioridades de gestion
en 2017

El afio 2017 ha sido un afio de transicion entre el plan de
negocio Triple, en el que se han priorizado los objetivos de
rentabilidad y transformacion comercial, y el nuevo plan
de negocio Sabadell 2020, que se focalizara en el impul-
so del negocio actual y el crecimiento en ambitos con
recorrido. El objetivo es seguir avanzando hacia el banco
que queremos ser en base a la transformacion de negocio,
potenciacion de marca junto a liderazgo en experiencia
cliente y transformacion en riesgos.

Banca Comercial se estructura en el segmento de
empresas, negocios y administraciones publicas, y en el
segmento de particulares, operando bajo la marca “Saba-
dell” (registrada como “BSabadell”).

En el ambito de empresas, los focos de gestion han
sido la captacion de clientes y la concesion de crédito. Ello
ha comportado que un afio mas las cuotas de mercado se
hayan incrementado y se haya fortalecido el posiciona-
miento de Banco Sabadell como referente en el negocio de
empresas.

En relacion ala captacion de clientes Banco Saba-
dell ha seguido apostando por crecer en el mundo de las
microempresas y comercios, creando figuras de gestion
especializadas en este segmento y desarrollando producto
especifico para el mismo que genere un valor diferencial.

Respecto ala concesion de crédito y enmarcado en
un contexto de recuperacién econémica, Banco Sabadell
ha mantenido su politica de compromiso con los clien-
tes facilitando su acceso a la financiacién, apalancando
parte de este en base a acuerdos con organismos oficiales,
autonémicos, estatales y europeos que han ayudado a dar
respuesta a las necesidades de crédito de las empresas.

Remarcar también que Banco Sabadell se mantiene
un afio mas como referente nacional en el mercado de
franquicias y sectores estratégicos de crecimiento, como
el turistico, e incrementa su presencia en el segmento
agrario. En aras a intensificar esta politica de especializa-
cion que permita el mejor servicio para los clientes, Banco
Sabadell ha creado la unidad de instituciones religiosas
que busca satisfacer las necesidades especificas de este
sector. También ha mantenido un posicionamiento de
liderazgo en la gestion especializada de las administracio-
nes publicas.

El ambito de particulares supone aproximadamente
la mitad de la generacion total del margen comercial del
Banco, con méas de 5,5 millones de clientes de los cuales
4,2 millones son activos. Destaca el gran crecimiento en
clientes que consideran Banco Sabadell como su banco
principal, habiendo crecido en mas de 250.000 clientes.

La Cuenta Expansion es la oferta lider del mercado,
ya que ofrece las mejores soluciones para las necesidades
financieras del dia a dia. La Cuenta Expansi6én permite
disfrutar gratis del servicio de cuenta, tarjetas, retiradas
de efectivo en cajeros, transferencias y ademas retribuye
los recibos domésticos.
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Disponer de la mejor oferta de productos transaccionales
se complementa con la exigencia de ofrecer la excelencia
en la experiencia cliente. En este sentido, se ha implemen-
tado la simplificacion del proceso de apertura de cuenta,
que permite que el gestor pueda dedicar mas tiempo al
cliente y menos tiempo al proceso administrativo.

Para el Banco es clave el compromiso con la transfor-
macién comercial para adaptarnos al cliente. Ello se ha
plasmado en la evolucion de los servicios digitales (app,
SabadellWallet, Bizum, Instant Money...) y la consolida-
cion del servicio de Gestion Activa con todas las capacida-
des necesarias para operar y contratar en remoto.

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

Launidad de Banco Sabadell que gestiona los colec-
tivos profesionales y banca asociada tiene como objetivo
prioritario captar nuevos clientes particulares, comercios,
pymes y despachos profesionales. El 2017 se cerr6 con
3.113 convenios de colaboracién con colegios y asocia-
ciones profesionales, con mas de 2.926.000 colegiados
y asociados profesionales, de los que méas de 772.000 ya
son clientes del Banco, y con unos volimenes gestionados
superiores a los 24.000 millones de euros.

Lared de agentes de Banco Sabadell, se mantiene
como un eficiente canal de captacion de negocio, con
mas de 45.300 nuevos clientes captados durante el ano
2017. Los volumenes gestionados han superado los 9.420
millones de euros.

Principales magnitudes
del negocio

En 2017, el margen de intereses atribuido a Banca Comer-
cial se ha situado en 2.278,9 millones de euros y el resul-
tado antes de impuestos ha alcanzado los 1.124,9 millones
de euros. La ratio ROE se ha situado en el 21,3% y la ratio
de eficiencia, en el 45,0%. La inversion crediticia neta cre-
ce un +0,5%, los recursos de balance se quedan estables

y los recursos fuera de balance un +7,7% principalmente
por el crecimiento en fondos de inversion (T1).

En 2017, el beneficio neto atribuible a Banca Co-
mercial ha alcanzado los 886,0 millones de euros, un
incremento interanual del 8,3% considerando la ventas
de Mediterraneo Vida y Exel Broker, la comision neta co-
brada por BanSabadell Vida por el contrato de reaseguro
con Swiss Re Europe y por el incremento extraordinario
de provisiones y deterioros. El margen bruto de 3.202,4
millones de euros incrementa un 9,4%. El margen basico
de 3.120,2 millones de euros incrementa 2,2% y a perime-
tro constante (sin considerar Mediterraneo Viday Exel
Broker) incrementa un 4,0%.
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El margen de intereses es de 2.278,9 millones de euros y
se queda estable respecto a 2016. A perimetro constante
crece un 1,7%.

El resultado por el método de la participacion y di-
videndos incorpora la comisién neta cobrada por Ban-
Sabadell Vida por el contrato de reaseguro con Swiss Re
Europe.

Las comisiones netas se sitian en 841,3 millones de
euros, un 10,5% superior al afio anterior debido al buen

comportamiento de comisiones de cuentas vista y tarjetas

de crédito.

Elresultado de operaciones financieras y diferencias
de cambio recogen los impactos de ventas de carteras de
morosos.

Los gastos de administraciéon y amortizacion se sitian

en -1.467,6 millones de euros, un -0,8% menor que el

En millones de euros

mismo periodo del afio anterior, alcanzando la ratio de
eficiencia el 45,0%.

Las provisiones y deterioros alcanzan -631,5 millones
de euros por las dotaciones extraordinarias realizadas en
el afo.

Respecto las principales magnitudes de balance, la
inversion crediticia neta crece un +0,5%, los recursos de
balance se quedan estables y los recursos fuera de balance
un +7,7% principalmente por el crecimiento en Fondos de
Inversion.

T1 Banca Comercial

2016 2017 %17/16

Margen de intereses 2.292 2.279 (0,6)
Resultados por el método de la participacion 52 304 484,6

y dividendos
Comisiones netas 761 841 10,5
Resultados operaciones financieras 20 (37) (285,0)

y diferencias de cambio
Otros productos/cargas de explotacion (198) (185) (6,6)
Margen bruto 2.927 3.202 9,4
Gastos de administracion y amortizacion (1.480) (1.468) (0,8)
Margen de explotacion 1.447 1.734 19,8
Provisiones y deterioros (317) (632) 99,4
Ganancias / Pérdidas en baja de activos y otros 15 22 —
Resultado antes de impuestos 1.145 1.124 (1,8)
Impuesto sobre beneficios (327) (238) (27,2)
Resultado después de impuestos 818 886 8,3
Resultado atribuido a la minoria — — —
Resultado atribuido al grupo 818 886 8,3
Ratios (%)
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 18,2% 21,3% —
Eficiencia (gastos de administracion sobre margen bruto) 49,6% 45,0% —
Ratio de morosidad (%) 7,7% 6,4% —
Ratio de cobertura de dudosos (%) 39,7% 40,5% —
Activo 161.286 158.697 (1,6)
Crédito a la clientela (neto) sin adquisicion 74.760 75.121 0,5

temporal de activos
Pasivo 156.922 154.718 (1,4)
Recursos de clientes en balance 79.543 79.475 (0,1)
Capital asignado 4.365 3.979 (8,8)
Recursos de clientes fuera de balance 21.989 23.691 7,7
Otros indicadores
Empleados 11.865 11.427 —
Oficinas 2.105 1.868 —_
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Segmentos

Empresas, negocios y
administraciones publicas

Empresas

Solido crecimiento del crédito vivo impulsado
por la fuerte actividad en empresas y pymes.

Nuevos clientes 129.160
Cuota en Auténomos 19,74%
Cuota en Microempresas 33,75%
Cuota en Pymes 51,10%
Cuota en Grandes Empresas 74,07%
Cuota en Empresas (*) 35,90%

(*) No incluye Auténomos.

Banco Sabadell ha mantenido un afo mas el liderazgo en
la gestion del negocio de pymes y grandes empresas, lide-
razgo que las empresas reconocen a través de las encues-
tas de net promoter scorey que Banco Sabadell materiali-
za en su modelo de relacién compromiso empresas (T2).

El eje delarelacion con el cliente es el gestor, y para
dar respuesta a las necesidades que en cada momento
pueda tener el cliente, Banco Sabadell pone a su disposi-
cién un amplio abanico de especialistas —internacional,
financiacion estructurada, gestion de tesoreria, segu-
ros,...- que permiten aproximar al Banco a la excelencia
en el servicing al cliente. Remarcar también la gestion
especializada que Banco Sabadell ofrece a las grandes
empresas a través de su red de oficinas de empresa que
actualmente cuenta con 40 oficinas repartidas en el terri-
torio nacional.

En un entorno de continua evolucién digital, Banco
Sabadell ha iniciado un proceso de transformacion que
busca facilitar la relacion del cliente con el Banco. Prueba
de ello son las evoluciones de la banca a distanciay el
servicio de acompafiamiento digital que se ofrece alos
nuevos clientes del Banco en el entorno digital.

Sin duda la obtencion de crédito es paralas pymesy
las grandes empresas una de sus principales preocupacio-
nes. La ambicion del Banco en este segmento de negocio
se materializa en la concesion de lineas de financiacién
global para las empresas, que permiten a estas planificar
sus inversiones anuales con la certeza que dispondran en
cada momento temporal de la facilidad crediticia necesa-
ria. Un aflo més, Banco Sabadell ha estado acompafiando
alas empresas en sus procesos de crecimiento o conso-
lidacién. La concesion de nueva financiacién por parte
de Banco Sabadell ha crecido en 10,13% respecto al afio
anterior.
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T2 Principales indicadores
del segmento Empresas

Remarcar que este posicionamiento de Banco Sabadell
como facilitador de crédito paralas empresas se basa
siempre en 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 lareduccion de las tasas de morosidad.

Enrelacién ala captacion de depoésitos, y pese a la ex-
traordinaria complejidad del ejercicio y entorno de tipos
negativos, el Banco ha incrementado su posiciéon un 1,22%
respecto al ejercicio 2016.

El subsegmento de Empresas se estructura por tipo
de productos distinguiéndose la operativa doméstica, la
operativa internacional y la financiacién a medio y largo
plazo.

La operativa doméstica engloba los productos de con-

Sfirmingy factoring. En este ejercicio de 2017, el Banco ha
tenido un afio de actividad importante focalizada siempre
en incorporar valor afladido, servicio y acompafiamiento a
los productos destinados a Empresa.

En confirming se habuscado mejorar el producto para
dotarlo de mayor flexibilidad paralos clientes, por ejemplo
con la posibilidad de seleccionar facturas o establecer un
plazo de prorroga de forma unitaria para poder adaptarse
alas necesidades de los clientes. También ha incorporado
en confirming internacional las divisas mas habituales
en la operativa de nuestros clientes. Como novedad de
producto, Banco Sabadell ha empezado la comercializa-
cion del confirming Bodegas, destinado a la financiacion
especializada de compra de botellas de vino y cava.

En factoring ha incrementado las funcionalidades del
producto con la posibilidad de realizar pre-financiacion
y posterior factoring con cobertura. De esta forma es
posible realizar una financiacion integral que va desde la
financiacion del bien de equipo hasta el cobro, cubriendo

Negocios



En 2017, se ha seguido con el objetivo
de ofrecer productos y servicios mas
modernos y especializados.

de forma completa las necesidades de los clientes e in-
corporando la garantia comercial. En las operaciones en
divisas se ha incorporado el seguro de cambio al cobro de
forma automatica. En factoring sindicado, se ha incorpo-
rado la posibilidad de realizar operaciones sindicadas en
cualquier divisa cotizada, lo que permite gestionar opera-
ciones complejas como banco agente de las mismas.

Respecto la operativa internacional, el Banco ha man-
tenido una alta cuota de actividad de comercio exterior en
Espafia creciendo en numero de clientes y en operativa.
Ademas ha continuado con su politica de innovacion,
con el lanzamiento de la app de negocio internacional,
siendo la primera app especializada que incorpora una
agenda de actos y recursos de servicios de internacional.
Incorpora ademas el Sabadell Go Export, que permite
beneficiarse de servicios e informacién de interés para las
empresas exportadoras y/o importadoras. También ofrece
una herramienta de encuestas dirigidas a los clientes para
conocer sus preferencias y un apartado de market intelli-
gence destinado a conocer los principales mercados para
las empresas espafiolas.

Enlatltima parte del afio, Banco Sabadell halanzado
con éxito el Sabadell International Business Program,
destinado a clientes a los que se ofrece realizar de forma
activa un plan de promocién de negocio internacional,
basado en un acompafiamiento y coaching profesional con
profesores externos y profesores internos del Banco con
una titulacion universitaria.

Paralelamente se ha seguido con éxito continuado el
programa Exportar para Crecer destinado a informar de
aspectos esenciales a las empresas interesadas en com-
petir en el exterior, habiendo realizado jornadas especi-
ficas sobre EEUU y la India en las principales ciudades
espafiolas.

Otro ejemplo de innovacion es la creacién del Sabadell
Link, vinculado alared de oficinas de representacion con
presencia en mas de 14 paises, que ofrece un servicio de
valor anadido paralos clientes con la organizacion de se-
siones individualizadas y personalizadas en funcion de las
necesidades de los clientes. Mediante conexion por video-
conferencia Sabadell Link aporta informacién macroeco-
némica del pais, politica, situaciéon econémica, principales
sectores de actividad y finalmente oportunidades comer-
ciales paralos clientes, facilitando los primeros contactos
con los diferentes mercados de forma eficiente y digital.

Finalmente, respecto a los productos de financiacion
amedio y largo plazo, y concretamente en leasing, Banco
Sabadell ha puesto en marcha varias mejoras de pro-
ducto. Asi, ha creado el leasing con cuotas flexibles que
permite adaptar el producto a las previsiones de tesoreria
y/o alaactividad de las empresas en cualquier sector de

actividad. Paralelamente ha puesto en marcha un com-
parativo fiscal entre préstamo, leasing y autofinanciacion
que facilita alos clientes la posibilidad de elegir la mejor
financiacion, con una tabla informativa de las amortiza-
ciones fiscales y ventajas en cada caso. Destacar que en
leasing inmobiliario, el Banco realiza una de cada cuatro
operaciones en Espana.

En relacion al renting, en 2017 se ha consolidado la di-
namica de crecimiento del negocio, proyectando un incre-
mento de +24% respecto al afio anterior. Dicho crecimien-
to estd basado en el mantenimiento de la rentabilidad y
la mejora en la valoracion ECI de nuestro cliente interno,
posicionando el producto en el fop 20 de Banca Comercial.

Negocios

Con el objetivo de seguir creciendo en captacion y vincu-
lacion y focalizar nuestra actividad comercial, este 2017
Banco Sabadell ha continuado con el “Plan Negocios”,
con una potente oferta de productos a través de la Cuenta
Expansion Negocios Plus, con la herramienta de Proteo
Mobile con nuevas funcionalidades para acompafar a los
gestores en sus visitas fuera de la oficina pudiendo realizar
todo el proceso comercial en una sola visita, y con el Ser-
vicio de TPV Kelvin Retail de alto valor aniadido paralos
comercios.

En 2017 el Banco Sabadell ha actualizado y mejorado
su plan de acompanamiento para este segmento, con el
objetivo de reforzar la vinculacion temprana de clientes a
través de actuaciones centralizadas, priorizando el canal
digital.

Ademas en el ultimo trimestre de 2017 se ha realizado
lahomologacion de una nueva figura de gestiéon que ha
de potenciar la captacién y vinculacion de este segmento
y que se desplegara en toda su amplitud a principios del
2018.

A nivel de notoriedad en 2017, la Cuenta Expansion
Negocios fue premiada como mejor cuenta de empresas
2016 por Rankia, uno de los principales portales financie-
ros online. Ademas, también se premio el servicio Kelvin
Retail como una de las 100 mejores ideas en categoria de
banca otorgado por Actualidad Econémica.

El subsegmento de Negocios engloba los créditos pre-
concedidos, la captacion de comercios, las franquicias, los
clientes institucionales, el sector agrario y turistico.

Respecto alos créditos preconcedidos, el Banco ha
evolucionado el modelo de preconcesion de préstamos
pasando a un modelo automatizado. Ello permite un salto
cualitativo en la forma de gestionar este segmento y sus
necesidades de activo, agilizando el proceso de obtencion
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de financiacion. Asi, durante este afio el Banco ha ofrecido
4 mil millones de euros en préstamos preconcedidos a una
cartera de 146.000 clientes y ha incrementado la produc-
cion en 900 mil millones de euros.

En relacion ala captacion de comercios, en 2017 el
Banco ha continuado las campafias de comercios “Cree-
mos” en 24 localidades de toda Espaia. El objetivo de estas
acciones es impulsar el trafico de clientes a los puntos de
venta de cada municipio, fomentar el consumo y dinamizar
la actividad del tejido comercial en estas ciudades e incen-
tivar las visitas externas de los gestores. En cada localidad,
la campafia ha tenido refuerzo de publicidad en medios
masivos, como publicidad exterior, prensay radio, de modo
que ha conseguido una gran notoriedad y repercusion
mediatica.

Enlo que se refiere a franquicias, destaca el alto
potencial prescriptor de los franquiciadores que el Banco
aprovecha, en un momento 6ptimo parala captacién y vin-
culacion del franquiciado. Ello le ha permitido incrementar
los volimenes y el margen del negocio en un sector que
sigue teniendo un potencial elevado. En 2017 ha alcanzado
1.387 empresas franquiciadoras que suponen un 5,4% mas
respecto el ejercicio anterior, casi 30.000 millones de euros
de facturacion global y cerca de 300.000 empleados. El
negocio de franquicias en el mercado espanol representa
el 11,1% del comercio minorista mientras que en el resto de
Europayarepresenta mas del 30%. Anualmente crece en
peso respecto al comercio minorista total, y los ratios de
morosidad son inferiores a la media del comercio minorista.

En el sector de clientes institucionales, la unidad de
Clientes Institucionales del Banco, ha seguido afrontando
una situacion en los mercados financieros de tipos negati-
vos a corto plazo. Eso ha dado lugar a una reduccién en la
contratacion pues los clientes han tratado de evitar, en la
medida de lo posible, dichas rentabilidades negativas. Los
saldos ala vista se han mantenido estables bajo el régimen
de franquicias que exoneran ciertos importes de los tipos
negativos. Los servicios de intermediacion de renta fija,
renta variable y fondos de inversion se han potenciado
entre los clientes de Banco Sabadell y ha mantenido la dis-
tribucién de productos de inversién alternativos como el
fondo de capital riesgo, propuestas de Corporate Finance y
soluciones inmobiliarias.

A mediados del 2017 Banco Sabadell incorpora una
nueva unidad dedicada a la gestion de instituciones religio-
sas, con el objetivo de dar un servicio especializado a los
clientes de dicho colectivo. Durante este ejercicio Banco
Sabadell ha trabajado en la adaptacion dela gama de
productos y servicios atendiendo a las necesidades de los
clientes de este segmento.

Por otro lado, en relacién al sector agrario, el Banco
cuenta con mas de 500 oficinas y mas de 700 gestores
especializados en este sector. Ha incrementado la base de
clientes en los subsectores agricola, ganadero, pesquero,
silvicultor y agroalimentario y ha completado la gama de
productos con caracteristicas ajustadas a las exigencias
de los clientes. Ello ha permitido al Banco ofrecer respues-
tas eficientes a los clientes e incrementar notablemente
la captacion y vinculacion. En la actualidad, Sabadell
Negocio Agrario gestiona un volumen de negocio superior

alos 3.400 millones de euros, un 4% mas que hace un afio
y cuenta con la confianza de mas de 42.300 clientes, lo que
representa un incremento del 9% con respecto al ejercicio
anterior.

Finalmente, respecto al sector turistico, destacar las
buenas cifras que presenta este sector en los dltimos afios,
sobretodo en proyectos hoteleros, que se han convertido en
uno de los mayores objetivos de las entidades financieras.
El excelente momento que esta viviendo el sector, con cifras
récord de ingreso y ocupacion, ha permitido cerrar el ejer-
cicio de 2017 con méas de 82 millones de turistas extranje-
rosy unos ingresos totales por valor de 86.000 millones de
euros. Banco Sabadell a través de su unidad especializada
en negocio turistico se ha consolidado como referente en el
sector a través de su asesoramiento especializado, acompa-
flamiento de las operaciones, catalogo global de productos
y servicios especialmente adaptados ala actividad del
sector.

Administraciones publicas

En 2017, la evolucién econémica de las administraciones
publicas sigue marcada por dos efectos diferenciales: los
recursos econémicos del Estado conocidos como Fondo de
Liquidez Auton6émico (FLA) y la buena situacién econ6-
mica ala que han llegado la mayoria de los ayuntamientos
como consecuencia de las medidas adoptadas por el Esta-
do sobre la contencién del gasto. Dicha situacién de parti-
daha desembocado en importantes excesos de liquidez de
estos entes, comportando una ralentizacion de la demanda
de crédito para afrontar sus planes de inversion.

En la primera mitad de legislatura en el &mbito mu-
nicipal, las inversiones realizadas se han acometido con
recursos propios. A partir de mediados de 2017 se han
empezado a publicar de forma recurrente licitaciones de
obra para inversiones en infraestructuras, medio ambiente
y eficiencia energética.

En otro orden, se ha mantenido el entorno de tipos de
interés de referencia negativos, asi como la sujecion de toda
la Administracion alos criterios de prudencia financiera
marcados mensualmente por el Ministerio de Economia,
Industriay Competitividad (precios maximos/regulados)
lo que ha dificultado el mantenimiento de los margenes en
este segmento. El estrechamiento de los tipos de interés no
haimpedido que el Banco haya incrementado en todos los
parametros sus cuotas de participacién y margen comer-
cial. Mediante la incorporacion de comisiones por servicios
de tesoreria, se han alcanzado crecimientos en las cuotas
de mercado de inversion y recursos situandose en el 7,59%
y el 7,67%, respectivamente. Cabe destacar el excelente
comportamiento de la cuota de clientes, situandose en el
19,40%.

Banco Sabadell ha mantenido en el sector de admi-
nistraciones publicas una politica comercial sustentada
en una amplia atomizacién de clientes permitiendo asi el
aumento de los servicios de tesoreria y su correspondiente
operativa, y se ha consolidado como una entidad de refe-
rencia en este sector.
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Particulares

En términos de generaciéon de margen, el negocio de par-
ticulares aporta aproximadamente la mitad del margen
total generado por el Banco.

Sus principales ejes son tres: la Cuenta Expansion,
como oferta lider del mercado, la amplia seleccién
de productos transaccionales y el compromiso con la

transformacion comercial que se refleja en la evolucién
digital (app, BS Wallet, Bizum, Instant Money...) y en la
consolidacion de Gestion Activa con gran capacidad de
operar en canal remoto.

El segmento de Particulares engloba a su vez los sub-
segmentos de Gestion Activa, Banca Personal, Extranje-
rosy Jovenes.

Vinculacién de clientes como palanca para
construir relaciones a largo plazo.

Gestioén Activa

Gestion Activa es un nuevo modelo de gestion cuyo
objetivo es “estar donde el cliente esté”. El Banco pone a
disposicion 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, evi-
tando que el cliente tenga que desplazarse a la oficina.

Destaca el éxito de la apertura de ocho nuevas oficinas
de gestion directa repartidas por todo el territorio, como
aprendizaje y ensayo del proximo despliegue, que se su-
man alos 9 centros ya existentes.

Gestion Activa obtiene buenos resultados en términos de
produccion, con niveles de ventas superiores a los pre-
vistos, destacando los niveles de actividad alcanzados en
préstamos al consumo.

En términos de capacidades, se han implementa-
do soluciones para la mejora de la gestion asistida y el
autoservicio, en la solicitud de préstamo e hipotecayla
contratacion de Planes Futuro Ciclos de Viday Plan de
Ahorro, respectivamente. Adicionalmente, también se ha
avanzado en soluciones para mejorar la gestion adminis-
trativa de las oficinas con herramientas transversales.

Consolidacion del nuevo modelo
de relacion con los clientes.

Banca Personal

Respecto a Banca Personal, este afio se ha lanzado
el Compromiso Integral de Banca Personal como eje
principal de la relaciéon con nuestros clientes, ofreciendo
atodos ellos la figura de un gestor especializado, una
oferta especificay una entrevista anual para ofrecer una
cobertura integral de todas sus necesidades. La oferta
también incluye el envio de un informe personalizado de
cierre de afio con las ventajas fiscales propias del cliente
yla gestion proactiva de su satisfaccion en el proceso de
cambio gestor. Todo ello con el compromiso de maxima
disponibilidad a través de todos nuestros canales.
También hemos mejorado la propuesta de valor para
clientes accionistas, con el objetivo de premiar su fideli-
zacion y compromiso con el Banco, a través de la Cuenta

Expansion Premium que remunera los recibos domésti-
cos y una tarjeta oro accionista exclusiva.
Adicionalmente, se ha redisenado el Contrato Directivos,
potenciando un perfil de clientes que tradicionalmente
siempre ha sido muy relevante.

Continuamos en segunda posicién en experiencia
cliente, apoyandonos en la Satisfaccion con el Gestor
por parte de nuestros clientes con una nota de 8,46. En
2017 el Banco cuenta con mas de 258.000 clientes, que
ha supuesto un incremento del 0,5% respecto al ejercicio
anterior.

Comprometidos con el cliente.
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Extranjeros

En relacion alos clientes extranjeros, es un segmento cla-
ve de particulares y en 2017 representan mas de 770.000
clientes, aportan el 11,4% de los ingresos y el un 18% del
total de firma de hipotecas.

Unared de 198 oficinas especializadas (un 12% sobre
el total), la mitad de las cuales que proceden de la marca
Solbank, ofrece una atencién al cliente de alta calidad
que se traduce en la mejor nota de satisfaccion oficina de
particulares, un 8,63. El cliente, principalmente britani-
o, aleman y francés, valora que hablen en su idiomay que
la oferta de productos se adapte a sus necesidades.

Banco Sabadell cubre estas necesidades del cliente ex-
tranjero con una propuesta valor desde la realidad de sus
dos targets principales: turistas residenciales y expatria-
dos. Ambos targets son clientes muy digitalizados y con
un uso elevado de transacciones online.

Atendiendo estas necesidades y el perfil del cliente,
el Banco lanzo este afio pasado el Welcome Service, una
plataforma online de acogida y acompanamiento para
expatriados y turistas residenciales en la que pueden en-
contrar asistencia experta tanto en soluciones financieras
como no financieras y el card transfer, una operativa de
transferencia de divisas con la tarjeta bancaria de su pais
de origen ala cuenta en el Banco, desde la app o la web.

Banco Sabadell continda apostando por el
segmento de clientes internacionales.

Jovenes

Finalmente en el sector de J6venes, que engloba a ni-

flos y jovenes hasta 30 afos, se ha mejorado la oferta de
producto y se halanzado el programa Mi Primer Sabadell,
con laintencién de iniciar una relacién a largo plazo que
ird adaptandose a las necesidades financieras de su ciclo
devida.

Durante el 2017, la Cuenta Expansion se ha adapta-
do para ofrecer a todos los jovenes entre 18 y 30 afios las
ventajas de no pagar comisiones, devolucién de recibos
y servicios gratuitos sin la condicion de unos ingresos
recurrentes.

El programa de Mi Primer Sabadell promueve a cada
franja de edad y con el acompanamiento de la familia,
realizar su primera experiencia financiera: su primer aho-
rTo, su primer pago con tarjetay su primera némina. Cada
una de estas experiencias se recompensa pudiendo llegar
hasta un maximo de 80€.

Ademas, el compromiso de acompanar a las fami-
lias en la educacién financiera de los mas pequefios se
materializa en la web www.paraquesirveeldinero.com
y el concurso solidario anual, un espacio en el que las
familias pueden aprender el valor del dinero y concep-
tos financieros a través de juegos, concursos y material
descargable.

En relacion a los productos mas destacados del
segmento de Particulares, cabe resaltar que han venido
condicionados por la tendencia de tipos de interés muy
bajos y ante esta situacion se ha manteniendo una oferta
continuada en productos como dep6sitos referenciados,

fondos de inversion y bonos simples en funcion de la opor-
tunidad de mercado. El flujo de saldos de clientes hacia
fondos de inversion ha continuado al alza, lo que ha hecho
situar nuestra cuota de mercado en fondos de inversion
enun 6,25% en diciembre de 2017, maximo historico de
los tltimos afios. La oferta de fondos de inversion se ha
focalizado en fondos perfilados y se ha dotado de una
nueva oferta de fondos de inversién garantizados que
dan oportunidad a nuestros clientes de optar a mayores
rentabilidades garantizando la recuperacion del capital a
vencimiento.

Porlo que respecta a préstamos vivienda, se mantie-
ne el cambio de tendencia en el mercado inmobiliario e
hipotecario, materializandose en un crecimiento de la
nueva produccion del 12% en importe. Los clientes han
seguido demandando principalmente hipotecas a tipo
fijo representando un 68% sobre el total. Ademas, se ha
seguido innovando con la comercializacion de la nueva
Hipoteca Fija Bonificada, producto que permite obtener
una bonificacién en el tipo de interés en funcién de los
productos vinculados que el cliente tenga contratados.

En consumo, ha seguido una tendencia al alza muy
favorable durante 2017 destacando un aumento signi-
ficativo de contratacion de préstamos a distancia (las
operaciones contratadas por canales online han ascendi-
do al 20% mientras que en 2016 eran del 14%) y se espera
que siga incrementando. Por ello, se tiene el foco puesto en
la transformacion digital, para satisfacer la inmediatez en
tiempo de respuesta y analisis y la experiencia de cliente.

El porcentaje de contratacion de préstamos preconce-
didos se mantiene estable con ligero ascenso, un 47% vs

Mi Primer Sabadell, el mejor programa
para ninos y jévenes.
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44% del 2016, y se siguen potenciando la Linea Expansion
(un crédito preconcedido 100% online sin comisiones),

y el Préstamo Puntual (un préstamo no preconcedido al
0% de interés), en campanas estacionales para financiar
gastos familiares de pequenos importes.

Dentro de medios de pago, el negocio de tarjetas ha
seguido manteniendo el excelente ritmo de crecimiento
observado en los dltimos afios. El parque de tarjetas ha
alcanzado un incremento del 6,5 % y ha aumentado la
facturacién en compras en tarjetas un 16,9 %. Destacar la
evoluciéon de SabadellWallet, la innovadora aplicacion que
permite el pago con movil, consultar operativa y gestionar
el uso de tarjetas o enviar o solicitar dinero a los contactos
del smartphone através del servicio Bizum.

Los indicadores del negocio de TPV han crecido consi-
derablemente respecto al mismo periodo del afio anterior.
Se haincrementado un +187% la facturacién procesada,
con lo que la cuota de mercado en Espana es del 14'62%.
La entidad continta posicionada como referente en pagos
paraventas por Internet, con un aumento en cobros
eCommerce del +30,96%. Parte de este crecimiento se
soporta en los mas de treinta acuerdos de colaboracién
con fintechs procesadoras de pagos y empresas scrow; la
mitad de ellos, para dar servicios a comercios ubicados en
el extranjero (negocio cross-border).

Marcas comerciales

Banco Sabadell es la marca de referencia que opera en la
mayor parte del mercado espafiol, excepto en Asturias

y Le6n, 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 lamarca
SabadellGallego. La marca SabadellSolbank atiende de
manera prioritaria las necesidades del segmento de euro-
peos residentes en Espana mediante una red de oficinas
especializada que opera inicamente en Canarias, en
Baleares y en las zonas costeras del sur y levante.

Las distintas marcas comerciales del Banco han segui-
do mejorando las cifras de margen de negocio y de nuevos
clientes, tanto en empresas como en particulares, y tam-
bién han incrementado cuotas de mercado, alcanzando el
liderazgo en diversos segmentos de negocio.

Todas las marcas han realizado una 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 2017 se
presentan a continuacion:

SabadellHerrero

El ejercicio 2017 supuso para SabadellHerrero un nuevo
avance en el camino de transformacion en que se haya
inmerso con el objetivo final de ganar eficiencia en sus
procesos y proporcionar una mejor experiencia cliente,

manteniendo el liderazgo por el que destaca tanto en
el Principado de Asturias como en Le6n en calidad de
servicio y como principal proveedor financiero de las
empresas.

A cierre de afio mas de 28.000 clientes han recibido
servicio personal de atencién remota a través del servicio
de Gestion Activa con mejor conveniencia al disponer de
un gestor para sus operaciones en un horario ampliado y
desde cualquier lugar evitando asi desplazamientos. La
red de distribucion también se ha renovado con nuevos
centros multidistribuidos en varios puntos de venta que
comparten direccién y recursos ganando en eficienciay
en capacidad de atencion especializaday, todo ello, sin
abandonar ninguna comarca en la que la marca haya
estado histéricamente implantada. Un 27% del total de
clientes eran atendidos en estos nuevos centros a cierre
del gjercicio. Las nuevas oficinas moéviles ha sido otra ini-
ciativa de renovacion de la red del Banco en ambito rural.
Localidades y pequefias parroquias rurales que carecian
de dimensién para sostener una oficina convencional
han encontrado una solucién en estas nuevas agencias
moviles, dotadas de la Gltima tecnologia que permiten
prestar un servicio bancario pleno y que recorren dia-
riamente distintos ndcleos rurales acercandose a nuevas
poblaciones en las que hasta ahora el Banco no estaba
presente. Durante 2017 se han puesto en marcha 3 rutas
que discurren por 15 poblaciones, 3 de las cuales no eran
con anterioridad atendidas por el Banco.

La transformacion se apoya también en las modernas
tecnologias digitales para responder a las nuevas deman-
das de los clientes. SabadellHerrero contaba a cierre de
2017 con 153.155 clientes digitales que se relacionan con el
Banco a través de sus ordenadores y dispositivos mdviles.

La captacion de nuevos clientes ha sido nuevamente
uno de los ejes principales del ejercicio. Un servicio reno-
vado y conveniente ha atraido a 19.897 nuevos clientes a
Sabadell Herrero. 4.067 nuevas empresas y 15.830 parti-
culares se han sumado, en el ejercicio, ala base de clientes.

Exponente de una gestién y capacitacion de los gesto-
res para la prestacion del mejor servicio posible al cliente
es el galardon otorgado al Banco por la Federacion Astu-
riana de Empresarios (FADE), premio a la mejor gestion
de recursos humanos 2016. El jurado del premio valoré el
desarrollo de la politica de recursos humanos del Bancoy
su creacion de valor compartido, con la promocion de mas
de 150 actividades relacionadas con el deporte, la salud y
la solidaridad.

Los volumenes de negocio de SabadellHerrero
crecieron hasta totalizar 3.573 millones de euros de
inversion y 7.522 de recursos a final de ejercicio lo que
suponen tasas de crecimiento interanual de 0,6% e 3,3%
respectivamente.

El nuevo impulso ala financiacién de la actividad de
promocién inmobiliaria con 8 nuevas operaciones de in-
version que supusieron poner en el mercado 333 viviendas
superando los afios de atonia marcados por la pasada
crisis, laincorporacién de un nuevo servicio centrado
en el negocio turistico, con 8 millones de produccién de
nueva inversion en el sector y las operaciones complejas
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de financiacion estructurada en el sector naval fueron
novedades destacadas del ejercicio.

Sabadell Herrero renovo sus apoyos en materia de pa-
trocinio y mecenazgo. Se entregé el premio Alvarez-Mar-
garide que distingue trayectorias empresariales ejem-
plaresy que, en esta Edicion, fue otorgado al doctor Luis
Fernandez Vega, Catedratico de Universidad y Director
Médico del Instituto Oftalmologico Fernandez-Vega.

SabadellGallego

La marca gallega de Banco Sabadell se ha consolidado
como un referente en Galicia en sdlo tres afios. El cono-
cimiento de la marca entre los clientes la sitda entre las
entidades mas destacadas del mercado regional, con un
indice de notoriedad en rapida expansion. Las encuestas
de medicién de experiencia del cliente posicionan la mar-
caampliamente por encima del promedio de su mercadoy
el flujo de entrada de nuevos clientes, con 21.692 captados
en 2017 sumando 15.261 nuevos particulares y 6.431 em-
presas, reflejan su dinamismo comercial.

El Banco ha sabido acompasar un notable crecimien-
to comercial con una profunda transformacién en la
prestacion de sus servicios, en su distribucién y entrega a
clientes y en la ocupacién innovadora del espacio digital.

Con 95.342 clientes digitales que se relacionan a
distancia con el Banco a través de ordenadores, tablets o
moviles y con una utilizacién creciendo en frecuenciay
penetracion de los servicios digitales, el Banco transforma
su servicio optimizando las nuevas posibilidades tecno-
logicas y las demandas de sus clientes. También su red de
oficinas incorpora los nuevos formatos multiubicacion,
donde se atiende ya al 30% de su clientela y las oficinas
moviles para ambito rural, que abrieron en 2017 su prime-
rarutaen Galicia.

Lainversion crecié un 12% interanual cerrando el
ejercicio en 2.493 millones de euros y los recursos de
clientes alcanzaron los 3.751 millones, con los fondos de
inversion como componente mas destacado con un incre-
mento interanual del 13,58%.

Es resefiable la progresion del Banco en el segmento
de empresas y negocios donde a las formulas de financia-
cion tradicional se afladieron nuevos desarrollos especia-
lizados en financiacién inmobiliaria, negocio turisticoy
financiacion estructurada al sector naval. El sector agra-
rio, donde el Banco cuenta con una amplia red de oficinas
en el rural gallego, fue también un segmento de atencion
preferente y desarrollo de una oferta especializada.

Muestra de su compromiso con la empresa gallega
esla colaboracién que SabadellGallego mantiene con
la Conselleria de Economia e Industria que desarrollo
Galicia Industria 4.0 - Agenda de Competitividad In-
dustrial, instrumento para la planificacién de la politica
industrial ejecutada por la Xunta de Galicia en los afios
2015-2020. El Banco forma parte del grupo de trabajo
de directivos de grandes empresas tractoras que busca
identificar y consensuar nuevas medidas para avanzar en
la modernizacién del tejido empresarial gallego y mejorar
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la competitividad y la creaciéon de mas empleo industrial
de calidad.

En el &mbito social y cultural, Banco Sabadell oficia-
liz6 el préstamo, en régimen de comodato, de una gran
parte del fondo histérico de Banco Gallego ala Xunta de
Galicia, para su custodia en el Arquivo de Galicia, ins-
titucién adscrita ala Conselleria de Cultura, Educacion
y Ordenacion Universitaria, con sede en la Ciudad de la
Cultura, en Santiago de Compostela. La documentacion,
que ha sido restaurada e inventariada por el Archivo
Histoérico de Banco Sabadell (AHBS), abarca del periodo
cronologico comprendido entre 1760y 1900.

SabadellGuipuzcoano

Losindicadores de calidad de servicio a clientes de Sa-
badell Guipuzcoano mejoraron durante 2017, superando
tanto los objetivos establecidos como la media de todala
red de oficinas.

Los resultados de negocio del ejercicio de Sabadell-
Guipuzcoano, reflejados en los epigrafes mas relevantes
del Plan Comercial y recogiendo su evolucion respecto
del ejercicio anterior, fueron los siguientes: bajo el Plan
Norte se ha conseguido contribuir a mejorar de forma
notable todos los indicadores de negocio de la entidad,
con fuerte crecimiento también en captacién de particu-
lares y empresas, incrementos importantes en volimenes
e ingresos, y una excelente adaptacioén al nuevo modelo
comercial y al proceso digital. En 2017, se han captado
23.84.3 nuevos clientes, 17.574 particulares y 6.269 em-
presas, se ha alcanzado un incremento de la inversion del
4,8% y del 8,12% en fondos de inversion, y se ha logrado
un incremento en notoriedad en su &mbito geografico que
hacia finales de afio se situaba en torno al 29,70%.

Lavaloracion de estos resultados, dado el contexto
econ6émico en el que se han producido, es muy favorable,
y es oportuno senalar que se han producido a través de la
aplicacion estricta de la sisteméatica comercial y prestan-
do especial atencion a una de las principales pautas de
actuacion comercial, la calidad del servicio a clientes, en
la que una vez mas las oficinas de SabadellGuipuzcoano
han destacado.

Asi, lared dela marca mereci6 una calificacion de 8,66
en el sistema de control de calidad conocido como Mys-
tery Shopper, y obtuvo un indice de satisfaccion global de
oficinas (SGO) de 8,63, superando en ambos casos los ob-
jetivos generales de calidad establecidos por la el Banco.

Una de las facetas mas propias de la gestion especifica
de la presencia de la marca y la notoriedad en su ambito
geografico especifico, es la relacionada con la comunica-
cion, patrocinios y relaciones institucionales.

Esta intensa actividad se despliega en distintos Ambi-
tos, pero con una tnica politica de relevancia ptiblica bien
definiday ejecutada, presencia institucional, apoyo al
negocio y proporcionalidad de medios.

El principal evento continu6 siendo, como los afios
anteriores, el patrocinio de la vuelta ciclista al Pais Vasco,
que durante 2017 discurrio6 por territorio del Pais Vasco
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y de Navarra, ampliando por tanto su influencia y apoyo
alamarcatambién en la Comunidad Foral. La entidad
patrocind y colabor6 también con diferentes eventos de-
portivos, como la prueba Mendi Trail de Bilbao, el torneo
de golfen el Real Club de Pedrena, o la Gala Anual de la
Asociacion de Prensa Deportiva de Gipuzkoa en la que
se elige al mejor deportista guipuzcoano del afio, que en
la edicién pasada recay6 en la piragiiista Maialen Chou-
rraut, medallista de oro en los Juegos Olimpicos de Rio.

En el ambito socio-econdémico, SabadellGuipuzcoa-
no particip6 durante 2017 en la organizacién y fomento
de distintos foros, destacando el Foro Econémico con el
periodico El Correo; el Foro Diario Montanés; y el Foro de
Colegios Profesionales de Aragon, donde fueron invitados
los Presidentes y Directores de los Colegios Profesionales
mas importantes de dicha Comunidad.

Por ultimo, SabadellGuipuzcoano ha continuado
apoyando e impulsando la concesion de distintos premios

BStartup

y distinciones, como el Premio ala Empresa Guipuzcoana
delamano de la CaAmara de Comercio, el Premio Arago-
nés del Afio en colaboracion con el Periodico de Aragon,

o el Premio alas Artes y las Letras organizado por el
Heraldo de Aragén.

ActivoBank

ActivoBank, con 49.500 clientes al cerrar el afio 2017, ha
focalizado su actividad comercial en la gestién patrimo-
nial y ha conseguido unos volimenes de 757,2 millones de
euros. Destacan el incremento de saldos en cuentas, de un
14,4%, y el de los recursos fuera de balance, de un 5%. Los
fondos de inversion han crecido un 13,5%, alcanzado un
volumen de 135 millones de euros y las pensiones totali-
zan 40,5 millones de euros.

En sus cuatro anos de vida el programa
BStartup ha posicionado Banco Sabadell
como la institucién financiera referente
en el sector emprendedor espanol.

BStartup, es el programa que cre6 Banco Sabadell en
noviembre de 2013, destinado a apoyar en su desarrollo
alas jovenes empresas innovadoras y tecnoléogicas. Su
objetivo es doble: por un lado se persigue la notoriedad y
el posicionamiento del Banco como el que mas apoya alas
jovenes empresas tecnologicasy ala innovacion y la trans-
formacion digital, y por otro tiene un objetivo de negocio,
desde el convencimiento de que de entre estas jovenes em-
presas surgiran grandes compaiias de futuro. El Banco
quiere estar apoyandolas desde el primer momento. Para
ello se ofrece un programa holistico, teniendo en cuenta
todo lo que una startup puede buscar en un Banco:

— Producto y servicio bancario especializado en startups.
Las startups tienen modelos de desarrollo y financia-
cion diferentes a las empresas tradicionales, por ello
les ofrecemos atencion en 50 oficinas especializadas
en toda Espafia, con gestores que comprenden mejor
su funcionamiento y sus necesidades, ofreciéndoles
productos especificos y un circuito de riesgos especial.
Este afio 2017 se ha trabajado en un nuevo modelo
de distribucion que se pondra en marcha en 2018, asi
como en nuevos productos especializados, de los que ya
se halanzado el Seguro RC BStartup, en colaboracion
con AXA.

— Inversion en equity: BStartup invierte en las star-
tups con una filosofia centrada en el apoyo a los

emprendedores y la notoriedad, sin olvidar la rentabi-
lidad. Ademas el Banco dispone ahora de dos instru-
mentos mas de inversion en startups: Sabadell Venture
Capital con foco en la rentabilidad financiera, dirigida
a startups en fases posteriores a BStartup10, e InnoCa-
pital de InnoCells, con foco en las inversiones estraté-
gicas. El vehiculo de inversion BStartuplO se dirige a
negocios digitales en fase inicial. Se seleccionan 10 pro-
yectos al afio para invertir 100.000 euros en cada uno
de ellos y se les provee ademas de un acompafiamiento
personalizado para favorecer su establecimiento en el
mercado y el acceso a siguientes rondas de inversion.
En estos momentos se cuenta con 33 participadas. En
el 2017 se ha cambiado el procedimiento de seleccion,
pasando de 2 convocatorias al afio a un modelo de
inversion continua.

— Innovacioén colaborativa: BStartup es un radar de in-
novacion por su posicion privilegiada al estar presente
en todos los foros de empresas innovadoras, tener
convenios con numerosas entidades que apoyan la
creacion de nuevas iniciativas asi como por estar fuer-
temente integrado en el sector emprendedor espafol.
Por ello identifica y recibe propuestas que desde una
optica de open innovation pueden ayudar a acelerar
el ritmo de innovacion del Banco. BStartup filtray
deriva las posibles oportunidades a otras direcciones.
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Durante este afio 2017 hemos estructurado estos flujos
en el programa BS Open to Innovation.

Por otro lado, este afio BStartup ha participado activa-
mente en 163 eventos de emprendimiento en 31 ciudades
de todo el territorio espafiol. Ademas este afio se han fir-
mado 30 convenios nuevos de colaboracién con entidades
que dan su apoyo a emprendedores y que prescriben los
servicios del Banco. Gracias a todo lo anterior, en 2017 se
ha consolidado la notoriedad de BStartup en los medios
(954 apariciones en prensa escritay online) y el impacto

Bancaseguros

en redes sociales (se han alcanzado los 7.853 seguidores
en twitter) siempre con un sentimiento positivo.
BStartup ha generado una marca con capacidad de
traccion, logrando posicionar al Banco como lider del seg-
mento en la percepcion del propio sector emprendedor.
En lo que respecta ala generacion de negocio directo, se
han gestionado 332,73 millones de euros (111,31 millones
de euros de activo y 221,42 millones de euros de pasivo),
un 9,46% mas que el afio anterior, y se ha generado un
margen de 8,06 millones de euros con un total de 2.732
clientes (incremento de 17,66% respecto al afio anterior).

Un negocio orientado a la fidelizacion del cliente.

BanSabadell Vida

Primas de vida en 2017

2.669,4V¢

Primas seguros de proteccion vida
en 2017 (variacion interanual)

281,84"¢ (*11%)

Saldo de ahorro gestionado en 2017

7.850,2V¢€

Beneficio aportado al Grupo en 2017

302,0M¢

BanSabadell Prevision,
E.P.S.V.

Ahorro gestionado en 2017

315 4Me

BanSabadell Pensiones

Fondos gestionados en 2017

3.515,5"¢€

De los que corresponden a planes de
pensiones individuales y asociativos
en 2017 (variacion interanual)

2.028,0Y¢ ('5%)

Planes de pensiones de empleo en
2017 (variacion interanual)

1.487,4V¢ (*1%)

Beneficio aportado al Grupo en 2017

-4,0Me

BanSabadell Mediacion

Ingresos por comisiones en 2017

133,3%¢

Primas intermediadas en 2017

3.097,6"¢

Beneficio aportado al Grupo en 2017

32,4V¢

BanSabadell Seguros
Generales

Primas en 2017 (variacion interanual)

226,8"¢ (*5%)

Beneficio aportado al Grupo de 2017

6’3M€

A 31dediciembre de 2017, el negocio de seguros y pensio-

nes de Banco Sabadell se estructura de la siguiente forma:

— BanSabadell Vida, BanSabadell Pensiones y BanSaba-
dell Seguros Generales, en joint venture desde 2008
con el grupo asegurador Zurich.
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— BanSabadell Mediacion, es la sociedad de mediacion
de seguros del Banco. Tiene caracter de operador de
bancaseguros vinculado a través del cual se realiza el
proceso de distribucién de seguros en lared de oficinas
del Banco.

Negocios



— BanSabadell Previsién E.P.S.V,, entidad que comercia-
liza planes de prevision social para los clientes del Pais
Vasco.

En 2017 se han realizado las ventas de las compaiias Exel

Broker de Seguros, S.A. correduria de seguros provenien-

te dela adquisicién de Banco Guipuzcoano, y Mediterra-

neo Vida, S.A de Seguros y Reaseguros, procedente de la
adquisicion de Banco CAM. Adicionalmente BanSabadell

Vida ha firmado un contrato de reaseguro con Swiss Re

Europa S.A., sucursal en Espaiia, sobre la mayor parte

dela cartera de vida-riesgo a julio de 2017, cobrando una

comision anticipada de 684 millones de euros que ha
supuesto al Grupo un ingreso neto de aproximadamente

253,5 millones de euros.

Banco Sabadell ha continuado estableciendo las claves
estratégicas para transformar el negocio de segurosy
pensiones adaptandolo a los nuevos retos del mercado.
Estos retos se basan en la mayor orientacion al cliente,
ofreciéndole una cobertura global a través de Sabadell
Proteccion, nuevo programa de fidelizacién personaliza-
do, ademas de la digitalizacién de los procesos de negocio.

Sabadell Consumer Finance

En el gjercicio 2017, BanSabadell Vida alcanza unos volua-
menes de negocio que le sittian en la segunda posicion del
ranking espanol del sector por volumen total de primas
de viday en quinta posicién del ranking espanol del sec-
tor por volumen de primas de seguros y ahorro gestiona-
do, segtin los ultimos datos publicados a cierre de ejerci-
cio. El beneficio neto ha aumentado respecto a ejercicios
anteriores debido principalmente a la comisién recibida
de la operacion de reaseguro con Swiss Re mencionada
anteriormente.

Por otro lado, los volimenes gestionados por Sabadell
Pensiones sitian a la entidad en el noveno puesto del ran-
king total del sistema, segtin los tltimos datos publicados
a cierre de ejercicio. El resultado negativo del ejercicio
de Sabadell Pensiones ha sido de 7,5 millones de euros,
incorpora un ajuste negativo derivado de los acuerdos de
exclusividad con Zurich en 2014. En relacion a Sabadell
Seguros Generales, destacar el incremento del 5% respec-
to al afio anterior el volumen de primas, principalmente a
seguros de hogar.

Transformacion en entidad de crédito.

argen bruto en 2017 Me %
6 O , 4 +7, 5 ’

Sabadell Consumer Finance es la compafia del Grupo es-
pecializada en la financiacién al consumo desde el punto
de venta, y desarrolla su actividad a través de varios cana-
les, estableciendo acuerdos de colaboracion con diferentes
puntos de venta minorista.

Con objeto de potenciar las capacidades de la compa-
fila hacia un modelo de bancarizado que ponga en valor la
especializacion en el negocio de financiaciéon al consumo,
se ha completado durante este afio 2017, con la autoriza-
cion del Banco Central Europeo, la transformacion efecti-
va de Sabadell Consumer Finance en entidad bancaria.

Este contexto, permitird a la sociedad dotarse de
capacidades especializadas adicionales, necesarias para
capturar nuevas oportunidades de negocio, mejorando
procesos e incrementando la oferta comercial y garanti-
zando unarapida respuesta a las necesidades de nuestros
clientes.

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.

Laactividad comercial en 2017 ha continuado mejo-
rando respecto alos ejercicios anteriores, y destacan los

Variacién Margen bruto

Beneficio aportado al Grupo

incrementos en margen comercial y de explotacion.

Del mismo modo, la eficacia en el recobro ha permi-
tido mantener los niveles bajos de morosidad, que ha
situado el ratio de mora en el 3,5%. Asimismo, el ratio de
cobertura ha sido del 128,0%.

Durante el afo se ha potenciado la comercializacion
de tarjetas de crédito mediante acuerdos comerciales con
marcas relevantes, se han iniciado las bases para comer-
cializacién a través de comercio electrénico e incrementa-
do laventa cruzada. En la actividad total de la compaiiia
se han realizado 314.057 nuevas operaciones a través de
los diez mil puntos de venta distribuidos por todo el te-
rritorio espafiol que han supuesto una entrada de nuevas
inversiones en 2017 de 708 millones de euros, lo que ha
supuesto que el riesgo vivo total de la compaiiia se situe
por encima de los 1.000 millones de euros.

Asimismo, para dar soporte al crecimiento del negocio
ha continuado fomentando el uso de las herramientas tec-
nolégicas implementadas. En esta linea, se ha potenciado
la firma electrénica de los contratos de préstamo, tanto en
moviles como en tabletas, llegando hasta el 58% del total
operaciones.

Todo lo anterior ha facilitado el mantenimiento de la
ratio de eficiencia en porcentajes bajos del 31,8%.
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