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A continuacién se detallan las principales magnitudes
financieras asociadas a las unidades de negocio mas
relevantes del grupo, de acuerdo con la informacién por
segmentos descrita en la nota 38 de las Cuentas anuales
consolidadas del ejercicio 2020.

Negocio bancario Espana
Principales magnitudes

El beneficio neto a cierre del ejercicio 2020 alcanza los 218
millones de euros, con una caida interanual principalmen-
te por mayores dotaciones derivadas del entorno CO-
VID-19, asi como por la reduccion de ingresos derivada de
la menor actividad por la pandemia. El plan de reestructu-
racion y parte de las mayores dotaciones por las ventas de
carteras de activos problematicos se han financiado con las
ventas de bonos de la cartera a coste amortizado.

El margen de intereses asciende a 2.400 millones de
euros y desciende un 5,0% respecto al cierre de 2019 prin-
cipalmente por menores tipos, menor aportacion de la car-
tera ALCO y menores comisiones de descubiertos tras las
medidas por el COVID-19, asi como por menores ingresos
tras la titulizacién de préstamos al consumo realizada en
2019, que se ven parcialmente neutralizados por mayores
volimenes, el menor coste de financiaciéon mayoristay la
TLTROIII.

En millones de euros

Las comisiones netas se sitian en 1.246 millones de euros,
un 4,4% inferiores al afo anterior, derivado de la menor
actividad causada por el confinamiento por la pandemiay
por la venta de Sabadell Asset Management.

Los resultados de operaciones financieras y diferencias
de cambio se sitiian en 770 millones de euros, e incluyen
principalmente las ventas de bonos de la cartera a coste
amortizado realizadas en el cuarto trimestre del afio para
financiar los planes de reestructuracion y ventas de carte-
ras de activos problemaéticos.

Los gastos de explotacion se sittian en -1.991 millo-
nes de euros, aumentando asi un 14,0% interanual, por
el registro de los costes de reestructuracion en el cuarto
trimestre. Los gastos recurrentes se reducen un 4,0% en el
ano, tanto por la mejora de los gastos de personal como de
los gastos generales.

Las dotaciones y deterioros alcanzan -2.007 millones
de euros, siendo superiores al afio anterior principalmente
por mayores dotaciones derivadas del entorno COVID-19
y por las ventas de carteras de activos problematicos del
cuarto trimestre del afo.

Las plusvalias por ventas de activos y otros resultados
incrementan interanualmente debido al registro de la
venta de Sabadell Asset Managementy del cierre de la ope-
racion de la venta de SDIn. El ejercicio anterior incorpora
la venta del 80% de Solvia Servicios Inmobiliarios y un
earn-out del negocio asegurador.

Principales magnitudes del

2020 2019 Variacion negocio bancario Espana

Interanual (%)
Margen de intereses 2.400 2.527 (5,0)
Comisiones netas 1.246 1.304 (4,4)
Margen basico 3.646 3.831 (4,8)
Resultados operaciones financieras y diferencias 770 110 599,9

de cambio
Resultados método de participacion y dividendos 37 61 (39,4)
Otros productos y cargas de explotacion (271) (288) (5,8)
Margen bruto 4,182 3.714 12,6
Gastos de explotacion y amortizacion (2.344) (2.070) 13,2
Margen antes de dotaciones 1.838 1.644 11,8
Provisiones y deterioros (2.007) (850) 136,2
Plusvalias por venta de activos y otros resultados 317 174 82,3
Resultado antes de impuestos 147 968 (84,8)
Impuesto sobre beneficios 71 (165) (143,3)
Resultado atribuido a intereses minoritarios 1 9 (88,8)
Resultado atribuido al grupo 218 794 (72,6)
Ratios acumuladas
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 2,0% 7,3% —
Eficiencia (gastos de administracién sobre 47,6% 47,0% —
margen bruto)
Ratio de morosidad 4,4% 4,7% —
Ratio de cobertura de stage 3 55,7% 50,5% —
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La inversion crediticia viva se sittia en 106.327 millones

de euros, lo que representa un incremento respecto al

ano anterior del 1,8%, principalmente por la concesién de

financiacion ICO a empresas, pymes y autonomos. El creci-
miento de la inversion aislando el EPA es del 3,2%.
Los recursos de clientes en balance crecen un 1,5%

interanual, impulsado por cuentas ala vista derivado del
menor consumo y pagos durante el confinamiento tanto
de particulares como de empresas. Los recursos fuera de
balance se reducen un 11,8% interanual tras la venta de

Sabadell Asset Management.

En millones de euros

2020 2019 Variacion
interanual (%)
Activo 183.896 172.610 6,5
Inversion crediticia bruta viva 106.327 104.436 1,8
Activos inmobiliarios problematicos (neto) 871 791 10,2
Pasivo 173.664 161.695 7,4
Recursos de clientes en balance 110.572 108.890 1,5
Financiacién mayorista mercado capitales 18.332 19.912 (7,9)
Capital asignado 10.204 10.915 (6,5)
Recursos de clientes fuera de balance 38.064 43.163 (11,8)
Otros indicadores
Empleados 16.260 16.610 (2,1)
Oficinas 1.614 1.847 (12,6)

Dentro del negocio bancario en Espaiia cabe destacar los
negocios mas relevantes, sobre los que se presenta infor-
macién sobre la evolucion de los resultados y principales

magnitudes.
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Banca Comercial

Aspectos destacados

— Lanzamiento del Plan
Acompanamiento: soluciones de
financiacion y liquidez para nuestros
clientes tras la declaracion del
Estado de Alarma por el COVID-19
poniendo a su disposicidn, entre
otras soluciones, las lineas ICO
liquidez, ICO inversion y moratorias
de crédito para afrontar el impacto
de la crisis sanitaria.

— Alianza con Amundi Asset
Management para disponer de la

Descripcion del negocio

Banca Comercial aglutina la oferta de productos y servi-
cios financieros a grandes y medianas empresas, pymes,
comercios y auténomos, colectivos profesionales, empren-
dedoresy el resto de particulares, ofreciendo un grado de
especializacion que le permite prestar un servicio perso-
nalizado de calidad totalmente adaptado a las necesidades
delos clientes, ya sea a través del experto personal de la
amplia red de oficinas multimarca o bien mediante canales
digitales, para poder facilitar la relacion y la operatividad
independientemente del canal escogido por el cliente.
También incorpora el negocio de Bancasegurosy de Saba-
dell Consumer Finance.

Prioridades de gestion en 2020

Los esfuerzos en 2020 se han centrado en el acompana-
miento a nuestros clientes en la gestion de la crisis sani-
tariay la maximizacién de los ingresos, en un entorno de
tipos de interés negativos, apostando por la vinculacién de
nuestros clientes y pivotando sobre los modelos de relacién
definidos para cada segmento.

Se han desplegado nuevas capacidades tecnologicas
para conseguir, en definitiva, una excelente experiencia de
cliente.

Principales magnitudes

El beneficio neto a diciembre de 2020 alcanza los 123
millones de euros, inferior al afio anterior por mayores
dotaciones derivadas del entorno COVID-19, asi como por
lareduccion de ingresos derivada de la menor actividad
por la pandemia.

mejor oferta de Fondos de Inversion
a nivel nacional mas aun, dentro del
contexto actual de tipos de interés
negativos.

— Intensa actividad en el negocio de
Seguros proteccion impulsado por
la suscripcion de seguros Blink y el
acuerdo de coaseguro con Sanitas.

— Notables avances en la
transformacion del modelo de
distribucion gracias a las nuevas
capacidades digitales y de
autoservicio disponibles para el
cliente.

Banca Comercial

Segmentos
Grandes empresas y Pymes
Negocios
Negocios institucionales
Instituciones Publicas
Instituciones Financieras y Aseguradoras
Instituciones Religiosas
Colectivos Profesionales y Banca Asociada
Convenios Oficiales y de Garantia
Banca Privada
Banca Personal
Banca Retail
Sabadell Colaboradores
Especialistas segmento empresas
Negocio turistico hotelero
Segmento agrario
Previsién empresarial
Negocio inmobiliario
Franquicias
BStartup
Hub Empresa
Productos Comerciales
Servicios financieros
Medios de pago
Servicio de gestion del efectivo
Ahorro e inversion
Soluciones de financiacion
Renting y leasing
Bancaseguros
Soluciones internacionales
Sabadell Consumer Finance
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El margen bruto de 3.012 millones de euros es inferior al
del mismo periodo del afno anteriory el margen basico de
3.164 millones de euros desciende un 4,5%.

El margen de intereses es de 2.061 millones de euros
y desciende un 4,8% respecto al mismo periodo de 2019,
principalmente por menores tipos, menores ingresos tras
la titulizacion de préstamos al consumo realizada en el
afio anterior y menores comisiones de descubiertos tras las
medidas implantadas por el COVID-19.

El resultado por el método de la participacién y divi-
dendos asciende a 57 millones de euros y es un 3,6% supe-
rior al aflo anterior gracias al buen resultado de seguros y
pensiones.

Las comisiones netas se sitian en 1.103 millones de
euros, un 4,0% inferior al mismo periodo del afio anterior,
derivado de la menor actividad causada por el confina-
miento por la pandemiay por la venta de Sabadell Asset
Management.

Elresultado de operaciones financieras y diferencias de
cambio en 2019 recoge los impactos de venta de préstamos
dudosos.

Los gastos de explotacién y amortizacion se sittian en
1.611 millones de euros, un 8,7% menor respecto el mismo
periodo del afio anterior.

Las provisiones y deterioros alcanzan 1.2477 millones
de euros y son superiores al afo anterior por mayores

En millones de euros

dotaciones derivadas del entorno COVID-19 y por las ven-
tas de carteras de activos problematicos.

Principales magnitudes del

2020 2019 Variacién negocio Banca Comercial
Interanual (%)

Margen de intereses 2.061 2.164 (4,8)
Comisiones netas 1.103 1.149 (4,0)
Margen basico 3.164 3.313 (4,5)
Resultados operaciones financieras y diferencias 9 (17) (152,9)

de cambio
Resultados método de participacion y dividendos 57 55 3,6
Otros productos y cargas de explotacion (218) (203) 7,4
Margen bruto 3.012 3.148 (4,3)
Gastos de explotacion y amortizacion (1.611) (1.673) (3,7)
Margen antes de dotaciones 1.401 1.475 (5,0)
Provisiones y deterioros (1.247) (455) 174,1
Plusvalias por venta de activos y otros resultados 4 — —
Resultado antes de impuestos 158 1.020 (84,5)
Impuesto sobre beneficios (35) (178) (80,3)
Resultado atribuido a intereses minoritarios —_ —_ —_
Resultado atribuido al grupo 123 842 (85,4)
Ratios acumuladas
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 2,1% 14,0% —
Eficiencia (gastos de administracion sobre 48,1% 48,1% —

margen bruto)
Ratio de morosidad 4,5% 5,4% —
Ratio de cobertura de riesgos clasificados 51,5% 46,7% —

en el stage 3
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La inversion crediticia bruta viva crece un 7,7%, los recur-
sos de clientes de balance crecen un 4,8% y los recursos

de clientes fuera de balance descienden un 12,0%, princi-
palmente por fondos de inversion tras la venta de Sabadell
Asset Management.

En millones de euros

Principales magnitudes del

2020 2019 Variacion  \056¢i0 Banca Comercial

interanual (%)
Activo 195.836 187.710 4,3
Inversién crediticia bruta viva 86.280 80.078 7,7
Pasivo 190.322 181.556 4,8
Recursos de clientes en balance 101.273 96.589 4,8
Capital asignado 5.514 6.154 (10,4)
Recursos de clientes fuera de balance 37.052 42.127 (12,0)
Otros indicadores
Empleados 11.722 11.642 —
Oficinas 1.589 1.822 —

A continuacion se describen los distintos negocios que se
encuentran dentro de Banca Comercial.

Segmentos
Grandes Empresas y Pymes

Banco Sabadell ha estado al lado de los clientes empresas,
anticipandose a sus necesidades a través de los gestores
especialistas para ayudarles a tomar mejores decisiones
econdmicas.

En el primer trimestre del afo, destaca el lanzamiento
de la Propuesta 360, una nuevay diferencial forma de rela-
cionarse con los clientes, en la que el cliente percibe: anti-
cipacion, asesoramiento y acompanamiento. La Propuesta
360 permite una mayor comprension del cliente, abordar
temas estratégicos y detectar oportunidades, adaptandose
alasituacion concreta de cada cliente y acompanandolo en
la consecucion de sus objetivos de negocio.

En el segundo trimestre, la COVID-19 supuso la
reduccion de la actividad, y con ello algunas empresas se
vieron con dificultad para poder afrontar los pagos. Para
ayudar a las empresas, Banco Sabadell lanz6 el Plan de
Acompanamiento, poniendo las lineas ICO a disposicion
delos clientes con necesidades de financiacion. Como parte
del plan, mas de 3.000 gestores han contactado con los
clientes para conocer su situacion y ofrecerles soluciones
que dan respuesta a sus necesidades especificas. Ademas,
se han habilitado circuitos exprés que simplifican los
procesos de decision y acortan los plazos de respuesta.
Asimismo, se ha desarrollado una aplicacion para que los
clientes puedan firmar la operacion online sin necesidad
de acudir a una oficina. Con todo ello, Banco Sabadell se ha
convertido en uno de los actores principales del mercado,

Negocio bancario Espaiia / Banca Comercial

otorgando liquidez ICO alas pymesy grandes empresas
por un importe total de 7.690 millones de euros.

Por otro lado, Banco Sabadell apuesta por la sosteni-
bilidad como elemento de transformacién impulsor de la
competitividad en las empresas y generador de un impacto
social y ambiental mas positivo para las personasy para el
planeta. Este afio, asumiendo el rol del banco como agente
clave en impulsar la transicion hacia una economia mas
sostenible, se ha incluido la sostenibilidad dentro del con-
tenido de la Visita 360 y la conversacion entre el cliente y el
gestor. Se ha desarrollado un indicador que, a través de un
cuestionario, evalia el grado de sensibilidad de las pymes y
grandes empresas respecto a la sostenibilidad, que engloba
los aspectos ESG: medio ambiente, social y gobierno. Asi
mismo, mediante una formacién en la plataforma digital
del grupo, se ha formado a todos los gestores y personal de
red del segmento en esta materia.

Para 2021, el reto en el segmento es seguir escalando
nuestro modelo de relacién, reforzando nuestra diferen-
ciacion y especializacion, todo ello, a través de una mayor
capacitacion de las figuras especialistas y de la mejora de
los procesos comerciales, apoyandonos en la sostenibilidad
y transicion digital, y ser actor principal en el Fondo de
Recuperacion Europea.

Negocios

2020 ha sido, en general, un ejercicio complicado para
auténomos, comercios y negocios, y aunque ha tenido

un impacto desigual segtin el sector de actividad, Banco
Sabadell ha estado al lado de todos los clientes. Ademas,
este afio ha supuesto un cambio en la forma de consumo de
los servicios financieros, reduciendo la actividad presencial
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y acelerando la demanda en servicios y capacidades

digitales.

En Banco Sabadell se empez6 el afio dando continui-
dad al proceso de especializacion de la gestion iniciado el
ejercicio anterior, ampliando el catalogo de ofertas vertica-
les a 31 sectores de actividad y lanzando la Propuesta 360,
también para este segmento.

En el segundo trimestre, con el inicio de la crisis gene-
rada por la COVID-19, Banco Sabadell puso en marcha un
plan de acompanamiento especializado para los clientes
empresas con un doble objetivo: estar al lado de nuestros
clientes y dotarlos de la liquidez necesaria para hacer
frente a esta situacion, reforzando asi nuestro compromiso
historico con las empresas.

En este contexto, y como respuesta a los nuevos habitos
de consumo, la entidad ha intensificado el foco en la digita-
lizacion del servicio, creando nuevos servicios y capacida-
des digitales a disposicién de los negocios y acompafiando
anuestros clientes ante la necesidad de crear canales
alternativos de venta para su negocio tradicional. Entre
estos nuevos servicios destacan:

— Un amplio portfolio de TPV, que cubre todas las necesi-
dades de venta (presencial, a domicilio, telefonica, redes
sociales o e-commerce).

— Pulso, la nueva herramienta que permite analizar en
tiempo real la evolucion de la recuperacion economica
por sectores y territorios concretos.

— Nomo, la herramienta digital que ayuda a nuestros
clientes en el dia a dia de sus gestiones contables, dispo-
nible en app y web.

De caraa 2021,y ante los retos que se plantean para el
segmento, la entidad va a continuar focalizindose en
incrementar la especializacion de la gestion y la digitali-
zacion, con soluciones adaptadas a las necesidades de los
diferentes sectores, garantizando la excelencia del modelo
operativo y un modelo de gestion del riesgo superior.

Negocios Institucionales

La Direccion de Negocios Institucionales tiene por objetivo
desarrollar y potenciar el negocio con las instituciones
publicas y privadas, posicionando a Banco Sabadell como
entidad referente en el negocio.

Dicha gestion conlleva la especializacion de productos
y servicios para ofrecer una completa propuesta de valor a
las administraciones publicas, financieras, aseguradoras,
religiosas y del tercer sector.

2020 ha sido un afio especial por laincidencia de la
pandemia que ha elevado las necesidades crediticias en
todos los clientes institucionales. Para dar respuesta, se ha
reforzado el posicionamiento de Banco Sabadell en estos
segmentos con una mayor actividad comercial, proximi-
dad y propuesta de soluciones, que ha dado como resultado
un incremento en captacion de clientes, volumen de nego-
cioy margen generado con la oferta de productos de mayor
valor paralos clientes y para la entidad.

Ademas, la relacion con los colegios profesionales, aso-
ciaciones empresariales, cimaras de comercio y gremios,
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que permite acceder a profesionales, autbnomos, negocios
y pymes, sigue siendo un modelo de relacion que ha permi-
tido transmitir las soluciones para mitigar los efectos del
COVID-19y ofrecer la mejor oferta de productos y servi-
cios adaptada a las necesidades de cada colectivo, ademas
de ser un canal prioritario de captacion de clientes.
También se ha incrementado la relacién con los
organismos oficiales europeos, nacionales y regionales.
Las nuevas lineas creadas al inicio de la pandemia por
los distintos organismos (ICO, sociedades de garantia
reciproca (SGR)...) han marcado la actividad de este afio,
que han requerido un esfuerzo en desarrollo y comercial
paratrasladar alos clientes. Esta direccion juega un papel
fundamental como creador de sinergias y de coordinacion
con numerosas areas del banco para ofrecer la mejor pro-
puesta de valor para cada segmento y facilitar la gestion de
las oficinas con sus clientes.

Instituciones Ptiblicas

La actividad econémica de las instituciones ptblicas
durante 2020 se ha visto impactada por las circunstancias
derivadas de la crisis sanitaria y econémica provocada por
el COVID-19. La actividad de todos los niveles de la admi-
nistracién (Administracién General del Estado, Adminis-
traciones autonémicas y locales) ha sido muy elevada en
todo el ejercicio, incrementandose las licitaciones publicas
de financiacion mas de un 100% respecto a 2019.

El resultado ha sido un crecimiento en el activo, deri-
vado de la voluntad de las instituciones de obtener liquidez
para afrontar necesidades a corto plazo ante la situacion de
incertidumbre generada al inicio de la pandemia.

Durante este periodo, algunas Comunidades Auto-
nomas han recibido autorizacién parala refinanciacién
de operaciones de activo que tenian contratadas con el
Estado, reduciendo asi su coste de financiacion gracias a
la caida de las rentabilidades de la deuda publica espanola.
En consecuencia, han sido las entidades financieras las que
han otorgado los nuevos préstamos refinanciados.

Las cuotas de mercado de Banco Sabadell de inversion
y de recursos se han situado en el 10,8% y el 7,5%, respecti-
vamente (datos a cierre de octubre de 2020). La inversién
refleja un destacado crecimiento interanual de 44 puntos
basicos, creciendo por encima del sistema. En el caso de los
recursos, la bajada es de 97 puntos basicos, caida superior a
la del sistema.

Instituciones Financieras y Aseguradoras

Durante 2020 se ha continuado reforzando la propuesta
de valor a estas instituciones con productos de tesoreria,
mercado de capitales, fondos de inversion, servicio de
analisis y renta variable e inversiones alternativas, con-
solidando la relaciéon comercial con una gestion especia-
lizada necesaria para los clientes en el corto y largo plazo.
En una coyuntura de tipos negativos en los mercados
financieros, la captacién de depoésitos ha seguido dismi-
nuyendo considerablemente, dando paso a una mayor
oferta de productos de valor durante el ejercicio 2020, de
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la cual destacariamos la mayor gama de oferta de fondos
de inversion, consecuencia de la compra de Sabadell Asset
Management, S.A., S.G.I.I.C. por parte de Amundi Asset
Management.

La pandemia ha condicionado una alta preferencia por
laliquidez por parte de los inversores institucionales, y la
direccion se ha enfocado en acompanar a los clientes con
una amplia labor de informacion y analisis de inversiones.

Instituciones Religiosas

Desde la Direccién de Instituciones Religiosas se pone
adisposicion de los clientes una oferta de productos y
servicios adaptados a la singularidad de estos colectivos.
Cubren desde la transaccionalidad hasta el asesoramiento
especializado de su patrimonio financiero.

Durante este ejercicio se ha puesto en marchala cer-
tificacion universitaria como Asesor para Instituciones
Religiosas y Entidades del Tercer Sector, para empleados y
clientes de ambos colectivos. Los empleados de Banco Sa-
badell son, a cierre de este ejercicio, los tinicos certificados
en estas materias dentro del sector financiero.

Durante la pandemia se ha colaborado con los clientes
ayudando a la recogida de donativos de forma segura me-
diante el Sistema Done, atril para la recogida de donati-
vos. Banco Sabadell tiene instalados en la actualidad 685
dispositivos entre atriles para donativos, huchas digitales y
lampadarios.

Colectivos Profesionales y Banca Asociada

Banco Sabadell es un referente en la gestion de colectivos
profesionales en el ambito nacional, basando su diferencia-
ci6n en la estrecha relacion que mantiene con los colectivos,
atendiendo las necesidades de sus profesionales a través de
una oferta de productos y servicios financieros especificos.

Este afio, Banco Sabadell ha acompafiado alos colegios
profesionales y asociaciones empresariales, informando de
las medidas implantadas por el Gobierno (lineas ICO CO-
VID-19, moratorias legales...) y de las medidas de ayuda
sectoriales, asi como de las soluciones puestas en marcha
en Banco Sabadell para paliar el impacto en la actividad
como consecuencia del COVID-19.

La pandemia ha permitido avanzar en innovacion, y
se haincorporado la firma digital en la formalizacién de
los acuerdos de colaboracion con colegios profesionales,
asociaciones empresariales y cAmaras de comercio.

La Banca Asociada sigue reforzando el vinculo con las
empresas y negocios clientes a partir de la oferta diferen-
cial para sus directivos y empleados, como canal de capta-
cion de particulares relevante en Banco Sabadell.

La contribucion de esta direccion a la captacion de
nuevos clientes particulares, comercios, pymes, auténomos
y negocios se concreta en los 8.459 convenios de colabo-
racion con colegios y asociaciones profesionales activos,
que nos permiten relacionarnos con mas de 8.200.000
colegiados y asociados profesionales, de los que mas de
772.900 ya son clientes del banco y se benefician de nues-
tras ofertas personalizadas.

Convenios Oficiales y de Garantia

La Direccion de Convenios Oficiales y de Garantia tiene la
mision de gestionar acuerdos que permitan dar solucion
alas necesidades de financiacién de nuestros clientes, con
especial foco en las empresas. En cuanto a los convenios
oficiales, se gestionan las oportunidades que se generan
através de lineas suscritas con este tipo de organismos,
tanto nacionales como supranacionales.

Durante este ejercicio han destacado las dos lineas de
avales del ICO COVID: ICO Liquidez e ICO Inversién,
que han paliado el impacto de la crisis COVID-19 en la
economia de los auténomos, pymesy empresas facilitando
liquidez a las empresas.

De forma complementaria, destacar el activo papel de
las distintas sociedades de garantia reciproca (SGR) en la
concesion de nuevas lineas de garantia para mitigar el im-
pacto de la pandemia, que se han trasladado a los clientes.

Y se ha mantenido la comercializacion de lineas BEI:
BEI Agro, BEI Renovacién de Flotas y, como novedad, la
Linea BEI Inversion y Cambio Climatico.

Banca Privada

Banco Sabadell, a través de SabadellUrquijo Banca Priva-
da, ofrece soluciones integrales a clientes que, por sus ne-
cesidades particulares, requieren de un servicio a medida y
un asesoramiento y atencion especializados.

Cuenta con 170 banqueros privados, con certificacion
de la European Financial Planning Association, distribui-
dos en 32 oficinas o centros de atencién para dar cobertura
alos clientes de mas de 500 mil euros que tiene el banco en
toda Espana.

2020 ha venido marcado por el impacto que la CO-
VID-19 ha tenido tanto en los mercados como en el diaa
dia delarelacion con los clientes. En este sentido, la gestién
desde SabadellUrquijo BP se hallevado a cabo en tres
fases. Una primera fase de identificacion de los dafios pro-
ducidos por el impacto causado en los mercados financie-
ros globales. A continuacion, una segunda fase centrada en
la bisqueda de soluciones en todo lo relativo a facilidades
de crédito y acercamiento digital de los servicios bancarios.
Y, finalmente, y no menos importante, una tercera fase de
btsqueda de oportunidades de inversion a través de dife-
rentes iniciativas tanto en el mercado de renta fija como en
el de renta variable con una oferta ad-hocy a través de toda
la gama de productos de arquitectura abierta del banco.

Desde el punto de vista de la oferta, se continta traba-
jando en disenar y poner a disposicion de los clientes los
mejores productos. Los fondos de inversion, las carteras de
gestion discrecional y las inversiones alternativas siguen
ocupando un lugar preferente en el actual contexto de tipos
negativos. En este punto, es de destacar el buen compor-
tamiento que han tenido en 2020 las carteras de gestion
discrecional, tanto en términos absolutos como en compa-
racion con sus indices de referencia y la competencia.
Durante este ejercicio 2020, Banco Sabadell ha puesto en
marcha un nuevo modelo de relacién que, ademas de facili-
tar el asesoramiento en la gestién de patrimonios, permite
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anticiparnos en el resto de necesidades financieras,
poniendo a disposicion del cliente una solucion especifica e
idonea en cada caso.

Este modelo continta apostando por una estrecha
relacion de confianza entre los clientes y los 170 banqueros
privados, relaciéon muy bien valorada y que permite seguir
incrementando la experiencia de los clientes del banco y
diferenciar a Banco Sabadell del resto de los competidores.

A cierre de ejercicio, el nimero de clientes a los que se
ofrece el asesoramiento del banco es de 27.824, con unas
cifras totales de negocio que se sitGian en 27.832 millones
de euros, de los cuales cabe destacar que 25.151 millones
de euros son en recursos, con una aportacion del 38% en
fondos de inversion y SICAV.

Los retos para 2021 en Banca Privada se centran en
ganar en eficiencia, seguir mejorando la experiencia cliente
y una firme apuesta por complementar con nuevas capaci-
dades digitales la relacion de los clientes con los banqueros
privados.

Banca Personal

La Banca Personal en Banco Sabadell gestiona aquellos
clientes particulares con necesidades financieras mas
sofisticadas. Este segmento representa el 8,38% del total
de clientes particulares, que aportan el 22,57% del margen
y el 48,45% de los recursos.

Durante el ano 2020, desde Banco Sabadell se ha
reforzado la propuesta de valor del segmento, ofreciendo
mayor exclusividad a través de una oferta de productos y
servicios adaptada a cada tipologia de clientes. Asimismo,
en Banco Sabadell se ha evolucionado la forma de relacio-
narse con los clientes, adaptando el vehiculo de relacion al
nuevo contexto generado por la COVID-19, ofreciendo un
asesoramiento integral al cliente en formato no presencial,
garantizando de este modo su seguridad y conveniencia.

Merece especial mencion la gran apuesta del banco
por potenciar la oferta de ahorro a clientes a través de la
alianza con AMUNDI, convirtiendo a Banco Sabadell en
el banco con la oferta mas completa para este segmento a
nivel nacional.

Finalmente, y en relacion a la presencia a nivel de
medios de comunicacion, el segmento de Banca Personal
ha estado presente alo largo del afio a través de la campania
publicitaria “Empresarios Optimistas”, en la que Banco
Sabadell se posiciona como uno de los principales players,
acompanando a los clientes de Banca Personal a tomar las
mejores decisiones econdmicas.

La estrategia en 2021 para Banca Personal se centra en
la ejecucion del Plan de Especializacion de la Red Co-
mercial, con el despliegue del director de Banca Personal
Multiubicacién, que permitira ofrecer una gestion espe-
cializada a todos aquellos clientes que a dia de hoy todavia
no disfrutan de ella. Esto, junto con la consolidacién de
la alianza con AMUNDI, potenciara la dinamizacion del
negocio de ahorro-inversién y permitira incrementar la
cuota de fondos de inversion, consolidando el segmento de
Banca Personal como uno de los referentes del mercado
espanol.

90

Banca Retail

En el afio 2020 se ha implantado en todo el banco el
modelo de banca retail, 1o que ha permitido industriali-
zar casi 400 procesos operativos y consolidar la gestion
omnicanal de los clientes, con el consiguiente ahorro de
costes e incremento de la productividad. Para ello, se ha
potenciado también la gestién remota y la digitalizacién de
los clientes, facilitando la realizacién de todas las gestiones
con el banco por autoservicio o de forma no presencial y
mas conveniente.

Lairrupcién de la COVID-19 ha reforzado también la
consolidacién del propio modelo de gestion retail, ya que
los clientes han optado por canales no presenciales, tanto
digitales como telefonicos, para relacionarse con el banco.
De esta manera, la reduccién operativa en la red de oficinas
ha descendido un global del 58%, y el nimero de clientes
retail digitales supera ya el 50% de los clientes de banca
retail.

Para potenciar la gestion remota y la digitalizacién de
los clientes, se llev a cabo también un amplio e intenso
programa de comunicacién y acompafniamiento, a través
del cual se dieron consejos de seguridad para minimizar
los riesgos sanitarios, se enviaron videos para mostrar la
facilidad con que se puede hacer la habitual operativa con
el banco, se hicieron acciones especificas con colectivos de
clientes mas vulnerables, se anticiparon el abono de las
pensionesy prestaciones por desempleo y se aviso de ello a
los clientes para escalar al maximo las posibles visitas a las
oficinas. Este amplio programa de acompafiamiento llegd
amas de 2,5 millones de clientes.

Una vez implantado y consolidado el modelo de banca
retail, se van a seguir desarrollando iniciativas y facilida-
des para que los clientes puedan operar con el banco por
autoservicio o de forma no presencial y se van a incorporar
mas subsegmentos de clientes a este modelo, para seguir
maximizando la eficiencia y la productividad y mejorar la
experiencia del cliente en su relacion con el banco.

Sabadell Colaboradores

Sabadell Colaboradores es una palanca de captacién de
clientes y de negocio paralared comercial, a través de
acuerdos de colaboracién con prescriptores.

La contribucion de este canal es muy relevante en el
conjunto del negocio de Banca Comercial, destacando:
—Margen comercial (en millones de euros): 221 (8% del

total).
—Hipotecas (nuevos contratos): 7.475 (28% del total).
—Captacion clientes: 29.962 (12% del total).
—AutoRenting (nuevos contratos): 654 (10% del total).
—Fondos de inversion (saldo medio en millones de euros):
1.267 (6% del total).

Este afio se han desplegado nuevas oficinas para colabo-
radores top de hipotecas (5 oficinas), que permiten dar un
servicio mas agil y especializado a los colaboradores y a
los clientes prescritos. Esta iniciativa se enmarca dentro
del programa de centralizacién del negocio hipotecario,
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necesario para adaptar el modelo de distribucién a las nue-
vas tendencias que requiere esta linea de negocio.

Especialistas segmento empresas
Negocio Turistico Hotelero

Banco Sabadell es la primera entidad financiera en ser
certificada con el sello Q de Calidad Turistica, otorgado
por el Instituto para la Calidad Turistica Espafiola, lo que
la consolida como una de las entidades referente, lider del
sector, ofreciendo un asesoramiento experto, con los maxi-
mos estandares de calidad.

La propuesta de valor se centra, principalmente, en
ofrecer soluciones financieras especializadas a un colectivo
poco homogéneo y muy fragmentado, articulado sobre tres
pilares fundamentales: asesoramiento experto, catalogo
de productos especializados y respuesta agil.

La Direccion de Negocio Turistico cuenta con el reco-
nocimiento institucional de las principales instituciones
del sector, como son, el Consejo Espaiiol de Turismo (Co-
nestur), la Comisién de Turismo de la CEOE y la Comisién
de Turismo de la CAmara de Comercio Espana.

A partir del primer trimestre del afo, con el cierre de
los establecimientos hoteleros como consecuencia del
COVID-19, el banco pone en marcha un Plan de Acom-
pafiamiento al sector, ofreciendo una paleta completa de
soluciones ala medida de cualquier necesidad, carenciay
moratoria de pdlizas y préstamos, lineas de crédito y prés-
tamos, asi como las Lineas ICO e ICO Inversion.

La direccion cuenta con una cartera de 12.267 clientes y
un volumen de negocio de mas de 4.266 millones de euros,
incremento interanual del 7,7%.

Segmento Agrario

En 2020 el segmento Agrario de Banco Sabadell, que
incluye los subsectores productores agricola, ganadero,
pesquero y silvicultor y que cuenta con mas de 380 oficinas
y 500 gestores especializados, ha incrementado la base de
clientes y ha aumentado la gama de productos financieros
especificos con caracteristicas ajustadas a las exigencias de
los clientes del sector.

La fuerte apuesta por el sector que Banco Sabadell
realiza, y especialmente gracias al acompafiamiento perso-
nalizado al cliente, se ha traducido en un incremento de ne-
gocio superior al 8,9% respecto a 2019, contando siempre
con la confianza de nuestros clientes, que incrementa su
base en el 4% respecto al ejercicio anterior.

El sector agroalimentario, salvo algunos subsectores
especificos (como la flor cortada) o los afectados directa-
mente por el cierre temporal del canal Horeca (como las
bodegas), ha demostrado su fortaleza y ha sido esencial
durante la pandemia del COVID-19. Por ello se ha visto
menos afectado que otros sectores econdmicos.

Lo que notoriamente si que se ha visto afectado este 2020
ha sido la realizacion de las habituales ferias sectoria-
les, que han dejado de ser presenciales en favor del canal

digital, celebrandose por primera vez ferias virtuales, lo
que se traduce en un nuevo paso para la digitalizacion del
sector.

Prevision Empresarial

A través de Prevision Empresarial, Grupo Banco Sabadell
ofrece soluciones y respuestas a nuestros clientes parala
mejor implantacion, gestion y desarrollo de su sistema

de prevision, a través de planes de pensiones y seguros
colectivos.

Durante 2020 se ha consolidado la implantacién del
modelo de ciclo de vida entre los clientes del banco, modelo
que adapta el perfil de inversion a la edad de los clientes y
su situacion, optimizando la rentabilidad y la proteccion
del patrimonio acumulado.

Para 2021 se espera un impulso de los sistemas de pre-
vision colectivos, apoyado en las modificaciones legislati-
vas que se han planteado desde el Gobierno y los acuerdos
del Pacto de Toledo. Banco Sabadell esta preparado para
acompaiar a los clientes, con soluciones sencillas, agiles y
adaptadas a sus necesidades, tanto en planes de pensiones
y seguros colectivos como en soluciones de ahorro dentro
dela retribucién flexible.

Negocio Inmobiliario

La actividad de la direcciéon inmobiliaria se centra en el de-
sarrollo de forma integral del negocio promotor residencial
através de un modelo de gestion especializado y maduro.

La apuesta de Banco Sabadell por este sector ha posibi-
litado el incremento afio a afo en la concesion de préstamo
hipotecario promotor, lineas de avales y confirming, con
un margen asociado en crecimiento.

El ano 2020 se encuentra marcado por la situacion
derivada del COVID-19. Sin embargo, desde la Direccién
de Inversién Inmobiliaria se han formalizado un total de
1.490 millones de euros (caida del 23% en relacion con el
afo anterior), con un margen superior a 49,3 millones de
euros (caida del 2% en relacién con el afio anterior).

La Direccion de Inversion Inmobiliaria centra sus
esfuerzos en la consolidacion de la entrega de las viviendas
con el fin de minimizar el impacto negativo que pudiera
arrastrar, asi como en realizar el seguimiento de las ventas
que se estan produciendo.

La estrategia fundamental es mantener la situacion de
liderazgo en el sector, asi como consolidar la cuota de mer-
cado, priorizando las mejores oportunidades de negocio
con la deteccion de los proyectos mas destacados y clientes
mas s6lidos, minimizando el riesgo y maximizando el
beneficio para Banco Sabadell.

Franquicias

Banco Sabadell es lider en el segmento de Franquicias. Lle-
vamas de 25 afos llegando a acuerdos con las principales
marcas franquiciadoras, que acttian como prescriptores de
potenciales clientes que quieren abrir nuevas franquicias
en Espana.

Negocio bancario Espaiia / Banca Comercial 91



Banco Sabadell ofrece soluciones especificas y adaptadas
de financiacion, transaccionalidad y proteccion a través de
lared comercial y con el apoyo del equipo de directores de
Franquicias especializados por sectores.

Banco Sabadell colabora activamente con la Asociacién
Espaiiola de Franquiciadores, siendo la primera entidad
que inicio la colaboracion con la mismayy con la que se
apoya para el impulso en este modelo de negocio.

El mercado de franquicias es un sector en crecimiento
y con mayor capacidad para soportar el impacto de la crisis
sanitaria por el apoyo de las grandes marcas franquicia-
doras. Los clientes franquiciados tienen un valor superior
(x2 en margen, x3 en vinculacion y con una mora muy
reducida, del 0,8%), y es un segmento clave en la estrategia
de crecimiento del negocio de empresas. Contamos con
mas de 900 marcas con acuerdos de prescripcién y mas
de 7.800 clientes franquiciados, que aportan méas de 20
millones de euros de margen anual.

BStartup

BStartup de Banco Sabadell es un servicio de referencia

en la banca espafiola para jovenes empresas innovadoras

y tecnoldgicas. Impulsa el negocio bancario mediante un

modelo de relacién basado en la concentracion y la espe-

cializacion, que incrementa la productividad y también el
margen con el que contribuyen estas jovenes empresas, que
en algunos casos pueden llegar a crecer a ritmos vertigino-

S0s y ser muy exigentes en su operativa. El margen medio

que generan los clientes de esta tipologia, pese a su juven-

tud, ha sido durante 2020 2,84 veces superior a la media
de los clientes global Empresas. Este segmento también

es superior en otros indices como la internacionalizacion

(49,2% frente a 14,3%, o la vinculacion (12,27 productos de

media frente a 6,96) (datos a noviembre 2020).

Los datos empiezan a confirmar la hipdtesis con la que
se lanzo este servicio hace ya 7 afos: que de entre estas em-
presas con modelos de desarrollo y actividades diferentes a
las tradicionales surgirian grandes empresas en el futuro.
De hecho, 85 de ellas este afio han dejado ya un margen
superior a la media de los clientes de Banca de Empresas.
La aproximacion a este cliente es diferencial y singular: se
trata de una propuesta holistica que aglutina todo aquello
que a una startup puede interesarle de un banco:

— Producto y servicio bancario especializado en startups,
scaleupsy el ecosistema emprendedor en general. En
2020 se ha consolidado el nuevo modelo de distribu-
cién implantado el ano pasado con la creacion de la
figura del director de Pyme BStartup en las plazas con
gran concentracion de este tipo de clientes, por ahora,
Barcelona, Madrid y Valencia. Estos gestores solo llevan
startups en sus carteras. Durante este aflo se ha seguido
trabajando en la concentracion de toda Catalufia en
Barcelona, creAndose dos nuevas carteras en Barcelona.
También se ha creado la figura de apoderado BStartup.
Se acabard el afio, pues, con 10 Dpyme BStartup. Por
otro lado, en el resto de territorios mantenemos 29
oficinas BStartup, que han recibido formacion especiali-
zada también este afio. Ante la situacién provocada por
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el COVID-19, ha habido un gran foco en el apoyo a toda
estared especializaday se ha conseguido cerrar nume-
rosas operaciones de financiacién avaladas por el ICO.
Ya durante el primer semestre del afio se financié por
valor similar a todo el afio anterior.

— Inversion en equity. Esta es la via tradicional de finan-
ciacion de las startups en sus etapas iniciales, y gracias
al programa BStartupl10 el banco esta presente en los
foros de nuevas empresas tecnologicas e innovadoras.
Este vehiculo, que invierte cada afio un total de 1 M€
entre 10 startups en fase seed, esté teniendo ya retornos
muy positivos y cuenta en este momento con 54 compa-
fiias participadas en su cartera. Pese a la crisis sanitaria
no ha parado su actividad inversora en ambitos del
mundo de la tecnologia y la innovacién que se han visto
reforzados con la pandemia, como la ciberseguridad o la
salud. Asi, halanzado la ITI convocatoria del programa
BStartup Health, para invertir en compaifiias de disposi-
tivos médicos y biotecnologia, habiendo aplicado 146
proyectos de todas las CC. AA. espanolas. Se ha cerrado
el afio con 11 inversiones nuevas en diversos sectores.

— Innovacién colaborativa (open innovation). BStartup
funciona como radar de innovacién por su presencia en
los foros de empresas innovadoras en Espafay por tener
convenios con numerosas entidades. En este sentido,
filtray deriva las posibles oportunidades a InnoCells y
aotras direcciones. Por ejemplo, destaca este ano una
prueba de concepto con la D. de Marketing y Analytics
Avanzado de Clientes y un proyecto que se ha incorpora-
do como partner ala plataforma Sabadell Go Export.

Este afio, BStartup ha organizado o ha participado activa-
mente en 185 eventos de emprendimiento, la gran mayoria
en formato virtual a causa de la pandemia, pero hemos se-
guido conectados con el ecosistema emprendedor e incluso
hemos podido llegar a mas emprendedores.

Gracias a todo lo anterior, en 2020 se ha afianzado la
notoriedad y el posicionamiento de BS en el mundo de las
jovenes empresas innovadoras. Como indicador, BStartup
ha tenido 1.606 menciones en prensa offliney online, se
han alcanzado los 18.209 seguidores en Twitter y BStar-
tup ha estado la mayoria de los meses entre los principales
temas de discusion sobre el banco en redes sociales, y
siempre con un sentimiento positivo.

El volumen de negocio gestionado ha incrementado un
46%, alcanzado los 797 millones de euros (207 millones de
euros de activo y 591 millones de euros de pasivo), y se ha
incrementado el nimero de clientes un 7,6%, llegando a los
3.467.

Hub Empresa

Hub Empresa es el Centro de Acompanamiento de Em-
presas de Banco Sabadell, un servicio que contribuye al
posicionamiento comercial de la entidad en el segmento
Empresas (sobre todo, PYMES) como el banco que mejor
entiende sus retos de crecimiento y transformacion y el que
mejor les puede acompaiiar en ese camino. Es también un
instrumento de creacion de relaciones de valor.
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Lainiciativa se puso en marcha en mayo de 2019, con la
apertura del primer espacio Hub Empresa en Valencia, un
espacio diferencial, dedicado a la expansion empresarial,
un punto de encuentro en el centro de la ciudad para todo
tipo de empresas, que reciben:

— Asesoramiento experto en diferentes areas, tales como
la transformacion digital o la economia sectorial, que
vienen a sumarse a especialidades ya existentes en el
banco presentes en Hub Empresa (financiacion, inter-
nacionalizacién, startups).

— Programa de actividades y sesiones formativas dirigidas
aprofesionales, directivos, autbnomos, empresarios o
emprendedores que quieran estar al dia en las tenden-
cias empresariales o adquirir conocimientos en deter-
minadas areas para hacer crecer su empresa, asi como
inspirarse en las experiencias de otros.

— Espacios de trabajo de calidad a disposicién de las em-
presas clientes: salas de reuniones, espacios de trabajo
individual, espacios flexibles para la organizacién de
sesiones con empleados o clientes, zona loungey coffee
corner donde poder hacer también networking con otras
empresas y con profesionales de BS e identificar nuevas
oportunidades.

Del 1de enero al 12 de marzo de 2020, cuando hubo que
cerrar el espacio por la crisis sanitaria, se habian llevado
acabo 26 actividades propias mas 5 cesiones a entidades
empresariales, se habia asesorado a 72 empresas y se re-
servaron salas de reuniones por parte de empresas clientes
en 100 ocasiones. En total, 2.552 personas habian partici-
pado en actividades en el Hub Empresa Valencia en poco
mas de 8 semanas, demostrando la traccién que el espacio
habia generado ya en la ciudad como centro de encuentro
empresarial.

Hub Empresa Digital (webinarios)

Para seguir acompanando a nuestros clientes precisamen-
te en momentos de maxima incertidumbre, y adaptando-
nos a las restricciones y a las nuevas circunstancias, el 3 de
abril celebramos el primer webinario con el titulo “Rein-
ventarse en tiempos de confinamiento. Buenas practicas
paratu e-commerce”. Las primeras semanas dirigimos es-
tas acciones al ptblico de la Direccion Territorial Este, que
ya conociay participaba de las acciones de Hub Empresa,
pero ante la excelente respuesta de participacion y valora-
cion, se decidi6 evolucionar el concepto Hub Empresa ha-
cia el ambito online, para empresas y auténomos ubicados
en toda Espana.

Hub Empresa Digital consiste, pues, en un programa
online de sesiones formativas sincronas dirigidas a todo
tipo de empresas, a cargo de expertos del sector y especia-
listas BS, con contenido practico y de valor sobre tematicas
relacionadas con la coyuntura actual, donde el partici-
pante puede hacer preguntas a los expertos y recibir su
respuesta.

En estos momentos, dispone de un programa mensual,
con un minimo de 2 sesiones semanales. Desde el 8 de abril
se han realizado un total de 63 webinarios, en los que han

participado 17.652 asistentes. Es muy destacable la valora-
cion de los participantes: una media de 8,5/10 en tematica
y contenido y de 8,7/10 en la calidad de los ponentes, y que
un 80% de los encuestados valoran con un 10.

De este modo, la pandemia ha acelerado la migracion
virtual de Hub Empresa Banco Sabadell, que engloba
actualmente dos tipologias de servicio diferentes, pero con
el mismo objetivo:

— Servicios online para empresas y profesionales de toda
Espana.

— Servicios presenciales en Valencia (que se retomaran
cuando la situacion sanitaria lo permita).

Productos comerciales
Servicios financieros

Elafio 2020 ha sido un afio en el que se han tenido que
afrontar grandes retos y en el que el proceso de transfor-
macion digital ha seguido siendo clave para acompanar al
cliente en la gestion de sus cobros y pagos.

Medios de pago

El negocio de TPV se ha visto impactado por la situacion
de crisis a causa de la COVID-19, especialmente por el
cierre temporal de la actividad de comercios, asi como el
descenso del turismo extranjero. Con ello, la facturacion
ha descendido un 10,2% interanual. Ante el nuevo escena-
rio, se han potenciado soluciones como PHONE&SELL,
para facilitar la venta a distancia a comercios tradicionales
de venta solo presencial. A través de la filial PAYCOMET,
especializada en pagos digitales, se ha iniciado un proceso
para dotar gradualmente a BS de productos innovadores
para el cobro en comercios.

En relacion con el negocio de tarjetas, exceptuando los
meses de marzo a mayo, se ha mantenido un volumen de
facturacion similar al del ano anterior, con una variacion
acumulada total del -2,6%, a pesar de que el impacto del
COVID-19 ha sido muy importante por las limitaciones en
la actividad habitual de compras de nuestros clientes parti-
culares y de empresa. Durante este periodo, las compras en
comercio electronico han crecido en torno al 8,6%, y se ha
reforzado la seguridad para este tipo de operaciones, incor-
porando alo largo del segundo semestre la autentificacion
reforzada del titular (requerimiento PSD2).

La alta utilizacion de servicios asociados con el pago
movil, con crecimientos acumulados superiores al 80%,
evidencia el progresivo aumento de la digitalizacion en los
pagos de nuestros clientes.

Servicio de gestion del efectivo

Durante este afio se ha seguido trabajando en la opti-
mizacion y la digitalizacion del efectivo, focalizando los
esfuerzos en dar un servicio que cubra las necesidades de
los comercios, empresas y administraciones ptblicas en la
gestion que realizan tanto de monedas como de billetes.
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En 2020 se han seguido incorporando soluciones cada vez
mas adaptadas alas necesidades de los establecimientos
con el firme objetivo de ayudar alos clientes de Banco Sa-
badell en la mejora de la eficiencia de los flujos de efectivo
de los negocios.

El objetivo es ofrecer la integracion entre los sistemas
de gestion del cliente y los sistemas de pago del banco, asi
como con el servicio de recogida de efectivo cuando sea
necesario, ofreciendo siempre que el cliente lo requiera una
financiacién competitiva para el conjunto de la solucién.

Ahorro e inversion

En el mundo de la oferta de productos de ahorro-inversion,
el evento mas significativo ha sido la firma del acuerdo
estratégico entre Banco Sabadell y Amundi Asset Manage-
ment, con el objetivo de conseguir situar el ahorro-inver-
sién en una posicion central en la relacion con los clientes.

Amundi es la gestora de inversiones mas grande de
Europay se sitta entre las diez mas grandes del mundo
en términos de activos bajo gestion. Amundi destaca por
sus capacidades y experiencia en su relacion con redes de
distribucién bancaria, que junto al asesoramiento de la
red comercial de Banco Sabadell permitiran ofrecer las
mejores soluciones de inversion a los clientes.

En los primeros meses de este acuerdo se han incorpo-
rado nuevos productos a la oferta, destacando soluciones
para aquellos clientes con perfiles mas conservadores,
distintas alternativas parala gestion de la liquidez para
empresas y oportunidades de diversificacién para clien-
tes con mayores saldos, y todo ello, en un contexto muy
complicado.

En este sentido, entre los lanzamientos méas importan-
tes que se han llevado a cabo destacan:

— Amundi Funds Protect 90, FI, una nueva generacion de
inversiones capaces de adaptarse a distintos escenarios
de mercado con el doble objetivo de buscar rentabilidad
y proteger parcialmente el ahorro.

— Se han aprovechado las oportunidades que ha ofrecido
el mercado con productos como Sabadell Horizonte
2026, F1y Amundi Buy&Watch High Income Bond
08/2025, F1, destinados a los clientes de los segmentos
de Banca Privaday Banca Personal. Estos fondos cap-
turaron la oportunidad de inversién que ofrecia la renta
fija privada tras las correcciones del mercado en abril.

— Enjulio se lanz6 la primera gama de fondos sostenibles,
Sabadell Acumula Sostenible, FIy Sabadell Crece Sos-
tenible, FI. Estos son los primeros fondos de inversion
de la oferta que integran en su proceso de inversion cri-
terios ESG (medioambiental, social y de buen gobierno).
En el ambito de la practica comercial, se han formado
cerca de 7.500 gestores en inversion responsable.

— Ademas, la crisis desatada por el COVID-19 ha acen-
tuado un panorama de tipos negativos en Europa. Los
bancos centrales han mantenido los tipos de interés
cercanos a cero o incluso negativos, con el objetivo de
evitar una crisis mas profunday fomentar una rapida
recuperacion. Como consecuencia de ello, todo el patri-
monio que se mantiene en liquidez tiene un coste. Esto
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afecta especialmente al Aambito de clientes de empresas
paralos que era necesario disponer de una alternativa
para atender a sus necesidades de liquidez y limitacion
de riesgos.

Para ello, se han creado las soluciones de liquidez
para empresas. Se trata de una seleccion de cuatro
fondos de inversion monetarios y de renta fija con unos
horizontes temporales que abarcan plazos de 1 dia
hasta 2 afios. Se han incorporado dos nuevos fondos de
inversion a la oferta, Amundi Cash Institutions, SRI y
Amundi 6M, que complementan los fondos Sabadell
Rendimiento, F1y Sabadell Interés Euro, F1.

Por otro lado, este afo se ha seguido invirtiendo en evolu-
cionary dar robustez a las soluciones tecnologicas necesa-
rias para ofrecer el modelo de asesoramiento en productos
de ahorro e inversion. La evolucion se ha basado en mejorar
la usabilidad de las aplicaciones de los gestores y en la
adaptacion de los sistemas para que puedan ofrecer los
servicios de forma no presencial, consiguiendo la disponi-
bilidad de la mayoria de operativas por firma digital.

El acompanamiento a lared ha sido clave y se ha refor-
zado, cuando ha sido necesario, de manera segmentada por
funciones comerciales y territorios.

Por otro lado, también se ha intensificado de manera
relevante el acompanamiento al cliente, sobre todo a través
de nuevos contenidos que se han enviado por email a clien-
tes y/o se han colgado en la web estardondeestes, en redes
sociales, periddicos digitales y plataformas audiovisuales.

En cuanto a nuevas soluciones para clientes de Banca
Personal, destacan dos mejoras. Por un lado, la puesta
adisposicion del modelo de Asesoramiento por Cartera
basado en Carteras Modelo por perfil de riesgo. Y, por otro
lado, el despliegue de Conversaciones, la nueva guia de
planificacién financiera sobre la que apoyarse para man-
tener conversaciones de valor con nuestros clientes con un
objetivo claro: ayudarles a tomar las mejores decisiones
econdmicas.

Paralos clientes del segmento de Banca Retail,y
teniendo en cuenta el contexto actual protagonizado por la
pandemia, en el que se ha puesto de manifiesto la necesi-
dad paralas familias de replantear las prioridades econo-
micas y de contar con un ahorro, se ha puesto a disposicién
de los clientes Ahorro Expansion. Ahorro Expansion es un
nuevo método de ahorro inteligente, sencillo y digital para
facilitar a los clientes coger el habito de separar periodi-
camente la cantidad que deseen desde su cuenta habitual.
Esta solucién pretende que el cliente elimine el esfuerzo
asociado a ahorrar mediante la automatizacion de las
rutinas de ahorro. Se trata de ir construyendo un ahorro
mediante pequefias aportaciones que, semana a semana,
constituyen un importe que ayuda, especialmente a todas
las personas que no tienen el habito de ahorrar.
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Soluciones de financiacion

El comportamiento de la financiacion a particulares, tanto
de préstamos consumo como de préstamos vivienda, ha
venido marcado por la pandemiay por un cambio de ten-
dencia en el consumo de los clientes. El aumento de clien-
tes digitales ha propiciado, especialmente en los préstamos
consumo con procesos mas simples, un aumento del uso de
las herramientas que permiten la formalizacion digital y
remota de los préstamos.

Tras un inicio del primer trimestre 2020 con unos
niveles de produccién similar a 2019, el segundo trimestre,
como consecuencia del confinamiento, experimenté una
caida dela demanda en oficinas. Con la voluntad de seguir
acompanando a nuestros clientes, se puso en marcha una
bateria de soluciones de ayuda a los clientes afectados por
la situacion COVID-19, gestionando tanto la moratoria
que puso en marcha el Gobierno como la moratoria secto-
rial dela AEB.

En el segundo semestre se inicia la recuperacion de la
demanda, incrementando el uso de herramientas digita-
les que permiten la contratacion end-to-end en el caso de
consumo.

En la contratacion de hipotecas hemos seguido poten-
ciando la oferta a tipo fijo, que ofrece una mayor seguri-
dad alos clientes ante la incertidumbre en los mercados
financieros (un 80% de las operaciones se contratan ya a
tipo fijo).

La financiacion destinada a adquisicion de activos
sostenibles continta siendo una prioridad para el banco,
poniendo a disposicion del cliente nuevos productos a
tal efecto, como ha sido el Préstamo Expansion Refor-
mas ECO yla Hipoteca Verde. Con ello, el banco reitera
su compromiso en la consecucién de una economia mas
sostenible.

En cuanto a soluciones de financiacion a corto plazo, se
ha mantenido la actividad de la Linea Expansion, la cual
permite obtener una financiacién rapiday agil paralos
particulares de forma totalmente online.

Por lo que respecta a financiaciéon empresarial, la finan-
ciacion del circulante ha estado impactada directamente
porlabaja actividad de las empresas derivada de la crisis
del COVID-19. En todo caso, las empresas han seguido
utilizando de manera activa los productos de financiacion
especializada parala financiacion de sus cobros y pagos,
como el factoring o el confirming, y los mas tradicionales
como el descuento comercial y las pélizas de crédito.

El complicado escenario de 2020 ha provocado en fac-
toring una caida de actividad del 20,8%. En confirming, el
comportamiento ha sido mejor, con una caida interanual
del 10,9%.

En todo caso, en 2020 se ha realizado un gran esfuerzo
para adecuar la oferta de polizas de crédito y confirming a
las necesidades de las empresas, desarrollando soluciones
de estos productos vinculadas a las lineas de avales ICO.

Destacar también las soluciones de financiacién para
empresas y autonomos para atender las necesidades del
negocio y encarar los efectos econoémicos del COVID-19
ofreciendo financiacién ligada a las lineas ICO.

Renting y leasing

En 2020 Sabadell Renting ha focalizado su actividad de
renting de vehiculos en la sostenibilidad como motor del
cambio. Por motivo de la pandemia, se ha flexibilizado
nuestro producto adaptandolo a las necesidades del merca-
do, incorporando carencia, cuotas asimétricas y el renting
por kilémetro, buscando dar respuesta alas demandas de
los clientes, por ejemplo, en sectores esenciales y con parti-
culares. En paralelo, se ha potenciado la oferta digital del
producto con el objetivo de aumentar la captacion de leads
onlineylas ventas a través de este canal.

Sabadell Renting consolida el foco sostenible de la
actividad de bienes de equipo, con una oferta que incluye
productos sostenibles como placas fotovoltaicas, estacio-
nes de carga de vehiculos eléctricos, iluminacion LED, etc.
También adapta su oferta a la situacion actual, comerciali-
zando productos como el Trabajo Seguro (para un entorno
libre de COVID-19 en empresas y comercios), el Trabajo
Activo (renting tecnoldgico para el teletrabajo y el trabajo
presencial) o el Learning Renting (que moderniza infor-
maticamente los centros educativos, el profesorado y el
alumnado). También afianza propuestas de valor especi-
ficas para segmentos de clientes —como el sector agrario
o las instituciones religiosas—, siendo asi un actor muy
atractivo del mercado.

En 2020 Banco Sabadell ha adaptado su oferta de
productos de leasing ala situacion COVID-19 y a las nue-
vas necesidades de nuestros clientes. Asi, se halanzado al
mercado el Leasing Delivery para financiar los vehiculos
de entrega a domicilio y el Leasing Equipos de Proteccion
para financiar las inversiones necesarias de adaptacion
alas nuevas normas sanitarias. Ademas, y para acompa-
fiar los proyectos sostenibles, se ha creado el Eco Leasing
Inmobiliario, que financia en condiciones ventajosas la
adquisicién de naves industriales y locales comerciales con
certificados energéticos A o B.

Bancaseguros

A 31 de diciembre de 2020, el negocio de seguros y pensio-
nes del Grupo Banco Sabadell esta fundamentado en las
aseguradorasy gestora de pensiones participadas al 50%
por el acuerdo con el Grupo Zurich (Bansabadell Vida,
Bansabadell Seguros Generales y Bansabadell Pensiones)
y los ingresos percibidos a través de la figura del operador
bancario (Bansabadell Mediacion).

La aportaciéon de beneficios netos y de comisiones de
comercializacién al consolidado del Grupo Banco Saba-
dell ascienden a 53,3 millones de euros y a 176,5 millones
de euros, respectivamente, a dicha fecha. La principal
compaiiia de la alianza estratégica, BanSabadell Vida,
alcanza unos volimenes de negocio que la sittian en los
primeros puestos del ranking del sector tanto por volu-
men de ahorro gestionado como por volumen de primas
emitidas. Por su parte, Bansabadell Seguros Generales
ha experimentado un importante crecimiento en volu-
men de primas (8,2%), impulsado por la suscripcion de
sus seguros Blink (Hogar y Autos) y el acuerdo firmado
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de coaseguro firmado con la compania Sanitas, lider del
ramo de salud.

La estrategia de futuro para el negocio de Bancasegu-
ros se basa en avanzar en la digitalizacion de soluciones
y procesos a fin de mejorar la experiencia cliente en cada
uno de los momentos que interactia con la compaiiiay, a
lavez, en adaptar la oferta a las necesidades de cada perfil
de cliente, tanto en soluciones de proteccion, personal o
de empresa, como en soluciones de ahorro y prevision. En
esta linea se enmarcan los planes de desarrollo del negocio
de salud, a través del acuerdo con Sanitas y el constante
desarrollo de soluciones de prevision para adaptarse a
las demandas del mercado. La situacion originada porla
COVID-19 en 2020 ha significado un importante reto a fin
de dar una respuesta adecuada a la situacion de cada uno
delos clientesy, a la vez, ha impulsado la adaptacion de la
estrategia de futuro a los importantes cambios que afronta
el sector para el futuro proximo.

Soluciones internacionales

En referencia al Negocio Internacional, ha tenido mucha
trascendencia en la actividad el COVID-19 a partir del mes
de marzo de 2020. El primer trimestre del afio la actividad
crecia en la exportacion e importacion, sufriendo un estan-
camiento centrado a partir de la segunda quincena del mes
de marzo hasta finales de junio provocado por las restriccio-
nes de movimiento. A partir de los meses de junio y julio, se
volvié a una cierta normalidad de actividad, como se refleja
en el posicionamiento en cuotas de créditos documentarios
en exportacion, donde por Banco Sabadell transita uno de
cada 8 créditos documentarios (30%)), y en importacion, con
uno de cada 5 créditos documentarios (15%,.

Este estancamiento de la actividad signific6 un cambio
de tendencia comercial, enfocando a los directores de
Negocio Internacional principalmente a dar soporte a las
empresas que se encontraban con nuevos escenarios con la
operativa documentariay el transporte de mercancias en
Espaiia, destinando los esfuerzos a dar soporte a la conti-
nuidad de las operaciones y al buen fin de las mismas, afec-
tadas principalmente por el paro de movilidad internacio-
nal y la afectacion en la distribucion de las mercancias.

Paralelamente, se ha continuado trabajando en
mejorar los productos de financiacion y de operativa a
distancia con las empresas principalmente en productos de
documentaria.

A nivel de productos, se ha puesto en marchalalinea
ICO Comeg, destinada a financiar las principales activi-
dades de financiacién de la exportacion y de la importa-
cion de las empresas espanolas, cubriendo con esta linea
operativa tanto las prefinanciaciones Export como la
financiacion de laimportacion, reposicion de facturasy
descuento comercial, dando amplio soporte a las necesida-
des de circulante de las empresas espafiolas focalizadas en
negocio internacional.

También se ha puesto en marcha un servicio de Cartas
de Crédito Documentario (Direct L/C) mediante la banca
online destinado a generar operaciones de crédito documen-
tario de forma digital los 7 dias de lasemanay 24 h/24 h. De
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esta forma, acompanamos a los clientes en la emision digi-
talizada de las cartas de crédito documentario facilitando
todo el proceso digital.

Como elemento diferencial, este afio se ha iniciado un
Ciclo de Sesiones sobre Negocio Internacional, tenien-
do como publico objetivo a las empresas espafiolas que
quieren profundizar o abrir nuevos mercados internacio-
nales, habiendo agrupado en su totalidad a mas de 5.000
empresas.

Dentro del Programa Exportar para Crecer se ha pro-
cedido a realizar diferentes sesiones técnicas en logistica
y aduanas de los principales mercados para las empresas
espaiolas.

A principios del afo, y debido a la incorporacion de los
Incoterms 2020, se realizaron diferentes sesiones formati-
vas en toda Espafia para actualizar a las empresas en su uso.

Como continuacion del éxito de las ediciones anterio-
res, se ha iniciado otro ciclo de formacion para empresas
del Sabadell International Business Program, focalizado
en ayudar a las empresas a realizar un plan de promocion
del negocio internacional.

También durante este ejercicio, debido al incremento
de la operativa digital en comercio exterior y el incremento
del fraude cibernético, lanzamos dos iniciativas. La pri-
mera fue crear una ficha informativa de fraude cibernético
especifica para la operativa internacional y la creacion de
sesiones especificas para las empresas con el objetivo de
concienciar del incremento de estos fraudes y la forma de
prevenirlos.

La segunda fue la emision de la newsletter de negocio
internacional, con articulos de interés para las empresas
espanolas tanto interesadas en la internacionalizacion
como en la expansion del comercio exterior, dando una
vision téenica de los principales temas de actualidad para
las empresas internacionalizadas.

Sabadell Consumer Finance

Sabadell Consumer Finance es la compania del grupo
especializada en la financiacion al consumo desde el punto
de venta, y desarrolla su actividad a través de varios cana-
les, estableciendo acuerdos de colaboracién con diferentes
puntos de venta minorista.

La compaiiia contintia incrementando la oferta comer-
cial, garantizando una rapida respuesta a las necesidades
de los clientes.

La actividad en 2020 se ha visto afectada por el confi-
namiento marzo-mayo producido por la pandemia, en que
se realizaron solamente el 37% de las financiaciones en re-
lacién con el afio anterior. Sin embargo, una vez reanudada
la actividad, en los meses posteriores se ha logrado com-
pensar la diferencia hasta llegar al 85% del acumulado.

Esta recuperacion, fruto de la agilidad de la compania
en la cobertura comercial y en dar respuesta a las necesida-
des operativas inmediatas, ha mejorado la participacién de
Sabadell Consumer Finance en el mercado.

Latasa de mora se sitia en el 5,8%. Asimismo, la ratio
de coberturaes del 95,57%.
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La empresa ha elaborado con éxito un plan de actuacion
COVID-19, dando una respuesta eficiente tanto a los
prescriptores como alos clientes finales, adaptandose a las
politicas de proteccion indicadas por los reguladores y si-
guiendo los principios de los acuerdos propios y del grupo.

Para el proximo afio, se continuara potenciando la
vinculacion con los prescriptores actuales y la financiacion
de movilidad en edificios y mejora de las obras en las comu-
nidadesy eficiencia energética, desarrollando actuaciones
en sus sistemas y procesos enfocados a la digitalizacion del
negocio, tanto por eficiencia interna como en experiencia
clientes y comercios.

En la actividad total de la compania se han realizado
202.946 nuevas operaciones a través de los mas de once
mil puntos de venta distribuidos por todo el territorio
espaiiol, que han representado una entrada de nuevas

Corporate & Investment
Banking

inversiones en 2020 de 897,2 millones de euros, lo que ha
supuesto que el riesgo vivo total de la compania se sitie por
encima de los 1.690 millones de euros.

Todo lo anterior ha facilitado el mantenimiento de una
ratio de eficiencia en porcentaje del 32,98%.

Corporate & Investment Banking
coordina equipos especializados para ofrecer
un servicio innovador, global y adaptado
a las necesidades de sus clientes.

Aspectos destacados

— Presencia en territorio espanol y en
17 paises mas.

— Mercado de Capitales engloba las
actividades de Debt Capital Markets,
Debt Asset Management, Equity
Capital Market y M&A.

Descripcion del negocio

Corporate & Investment Banking, a través de su presencia
tanto en el territorio espafol como internacional en 17
paises mas, ofrece soluciones financieras y de asesora-
miento a grandes corporaciones e instituciones financieras
espaifiolas e internacionales. Agrupa las actividades de
Banca Corporativa, Tesoreria, Contratacién & Custodia,
Financiacion Estructurada, Mercado de Capitales, Global
Financial Institutions, Capital Riesgo y M&A.

h io E.

Volumen inversion crediticia de
Corporate Banking fuera de Espana

62"

Prioridades de gestion en 2020

Corporate & Investment Banking ha seguido evolucio-
nando durante 2020 para mejorar la aportacion de valor a
nuestros clientes y contribuir asi a su crecimiento y resul-
tados futuros. Para tal fin, hemos potenciado e innovado
nuestras capacidades especialistas, especialmente en el
area de Mercado de Capitales, siendo capaces actualmente
de atender el 100% de las necesidades financieras de nues-
tros clientes. Del mismo modo, también la cobertura inter-
nacional de nuestros equipos esta en constante evolucion,
atendiendo siempre alos mercados en los que nuestros
clientes invierten o cuentan con intereses comerciales.
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La excepcionalidad de 2020, motivada por el inicio de la
crisis sanitaria, ha provocado el enorme esfuerzo de los
equipos CIB, participando muy activamente y especial-
mente a partir del segundo trimestre en el acompania-
miento a nuestros clientes, ya sea facilitando soluciones de
liquidez o el asesoramiento necesario para robustecer su
situacion financiera.

Los pilares de gestion de Corporate & Investment
Banking a partir de los que transmitir valor hacia nuestros
clientes son:

— Conocimiento a través de la especializacion. Los equipos
de Banca Corporativa que estan localizados en dife-
rentes paises donde operamos cuentan no solo con la
especializacion propia de segmento de las grandes cor-
poraciones, sino que estan especializados por sectores
de actividad a fin de poder entender y atender mejor a
los clientes de acuerdo con la singularidad de su sector.

— Coordinacion. Las necesidades de las grandes corpora-
ciones requieren de soluciones singulares, resultado de
la participacion de diferentes areas del banco (equipos
especialistas o incluso equipos de geografias distintas).
La coordinacién entre todos estos equipos es un ele-
mento clave para la transmision de valor hacia nuestros
clientes.

— Producto especialista. En Corporate & Investment Ban-
king contamos con unidades que desarrollan productos
amedida paralas grandes corporaciones e instituciones
financieras (Financiacién Corporativa, Project Finan-
ce/Bond, Programas de Pagarés, Emisiones de Deuda,
M&A, Capital Riesgo, Asset Finance, Coberturas de
Riesgo, etc.). Las unidades responsables del desarrollo
de toda esta gama de productos cuentan con vocacion
transversal para todo el Grupo Banco Sabadell, exten-
diendo sus capacidades de igual modo hacia el segmento
de Banca de Empresas e Institucional.

— Innovacién. Es el dltimo de los pilares, pero no el menos
importante. Pasar de laidea ala accién es imprescin-
dible para evolucionar en un mercado tan dinamico y
exigente como el de las grandes corporaciones. En este
sentido, creamos los espacios y mecanismos necesarios
para que nuestros equipos dediquen parte de su tiempo
alainnovacion, entendida en su sentido méas amplio: in-
novacion en producto, en operativa o incluso en el modo
como nos coordinamos.

Las principales magnitudes que mejor definen la evolu-
ci6én de Corporate & Investment Banking seguiran siendo,
como en anteriores ejercicios, los ingresos totales, la renta-
bilidad sobre el capital (Raroc) y el estricto seguimiento de
los riesgos, asi como la anticipacion a posibles deteriorosyy,
como no, el NPS (experiencia de cliente), siendo este ultimo
la principal medida de percepcion de servicio por parte de
nuestros clientes.
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Principales maghnitudes

El beneficio neto a diciembre de 2020 asciende a 93 millo-
nes de euros, un descenso interanual del 48,0%, por mayo-
res dotaciones a insolvencias, asi como por la reduccion de
ingresos derivada de la menor actividad por la pandemia.

El margen bruto de 472 millones de euros aumenta un
7,5% por la aportacion positiva de la venta de préstamos en
comparacion con 2019 y el margen bésico de 458 millones
de euros desciende un -3,0%.

El margen de intereses es de 317 millones de euros y
desciende un -2,8% respecto al ejercicio anterior, princi-
palmente por menores tipos.

Las comisiones netas se sittian en 141 millones de eu-
ros, un -3,4% inferiores al ano anterior.

Los resultados de operaciones financieras y diferencias
de cambio aumentan debido a los resultados extraordina-
rios de ventas de carteras de préstamos de 2020.

Los gastos de explotacién y amortizacion se sitian en
144 millones de euros y descienden un -4,6% respecto al
mismo periodo del afio anterior.

Las provisiones y deterioros alcanzan -230 millones de
euros, lo que supone un incremento significativo respecto
al afio anterior por mayores dotaciones a insolvencias.
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En millones de euros

2020 2019 Variacioén
Interanual (%)
Margen de intereses 317 326 (2,8)
Comisiones netas 141 146 (3,4)
Margen basico 458 472 (3,0)
Resultados operaciones financieras y diferencias 19 (19) (200,0)
de cambio
Resultados método de participacién y dividendos 1 (4) (125,0)
Otros productos y cargas de explotacion (6) (10) —
Margen bruto 472 439 7,5
Gastos de explotacion y amortizacion (144) (151) (4,6)
Margen antes de dotaciones 328 288 13,9
Provisiones y deterioros (230) (39) 489,7
Plusvalias por venta de activos y otros resultados 35 7 400,0
Resultado antes de impuestos 133 256 (48,0)
Impuesto sobre beneficios (38) (80) (52,5)
Resultado atribuido a intereses minoritarios 2 (3) —
Resultado atribuido al grupo 93 179 (48,0)
Ratios acumuladas
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 7,0% 13,9% —
Eficiencia (gastos de administracién sobre 27,8% 31,7% —
margen bruto)
Ratio de morosidad 3,2% 1,2% —
Ratio de cobertura de riesgos clasificados 61,6% 109,6% —
en el stage 3
La inversion crediticia bruta viva se incrementa un 8,0%,
los recursos de clientes de balance descienden un 7,8%
debido alos depésitos a la vistay los recursos de clientes de
fuera de balance descienden un 4,1%.
En millones de euros
2020 2019 Variacion
interanual (%)
Activo 22.315 24.669 (9,5)
Inversion crediticia bruta viva 15.376 14.934 3,0
Pasivo 20.941 23.350 (10,3)
Recursos de clientes en balance 7.348 7.968 (7,8)
Capital asignado 1.374 1.319 4,2
Recursos de clientes fuera de balance 605 631 (4,1)
Otros indicadores
Empleados 746 709 —
Oficinas 20 20 —
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Banca Corporativa
Descripcion del negocio

Banca Corporativa es la unidad responsable de la gestion
del segmento de las grandes corporaciones que, por su
dimension, singularidad y complejidad, requieren un
servicio a medida, complementando la gama de productos
de banca transaccional con los servicios de las unidades
especializadas, ofreciendo asi un modelo de solucién global
asus necesidades. El modelo de negocio se basa en una
relacion cercanay estratégica con los clientes, aportandoles
soluciones globales y adaptadas a sus exigencias, teniendo
en cuenta para ello las particularidades de su sector de acti-
vidad econémica, asi como los mercados en los que opera.

Prioridades de gestion en 2020

El afio 2020 ha sido un ejercicio marcado por el inicio de
una crisis sanitaria que ha afectado tanto a familias como
al tejido empresarial, aunque en este Gltimo caso, de forma
desigual dependiendo del sector. El alineamiento de las
autoridades en el despliegue de ayudas y medidas de mi-
tigacion de la crisis para las empresas ha sido importante,
junto con el sector bancario, quienes hemos participado
muy activamente bien sea facilitindoles la liquidez nece-
saria o el acompafamiento y asesoramiento necesarios en
la busqueda de todo tipo de soluciones que les permitieran
robustecer la situacion financiera.

En este entorno, la inversion crediticia ha crecido
en un 8,64% en el transcurso del ejercicio, llegando a la
cifra de 18.388 millones de euros, de los que el 62,36% se
corresponden con posiciones de crédito fuera de Espania
(el crecimiento de las posiciones de crédito en el ambito
internacional es del 10,65%,). Este crecimiento internacio-
nal se corresponde con la voluntad de diversificaciéon de
riesgos y fuente de ingresos que Banco Sabadell inicié anos
atras, desarrollando para ello las capacidades necesarias
para operar en otros mercados. En cuanto al volumen de
dep0sitos, estos cierran con una caida del 0,36% durante
2020, con especial concentracion en las geografias EURO,
como respuesta a una politica no activa de captacion de
posiciones dada la situacién de comodidad en liquidez del
Grupo Banco Sabadell.

Los resultados, expresados en margen comercial, han
evolucionado muy favorablemente, creciendo un 9,60% en
el transcurso del afio. En cuanto a la rentabilidad medida
en términos Raroc, y mas concretamente en el perimetro
de EMEA, donde se monitoriza especialmente su evolu-
cion, este ha cerrado en el 18,7% de cierre, retrocediendo
ligeramente en comparacion con el ejercicio anterior
(14,00%), motivado principalmente por una menor apor-
tacion del ingreso con origen en los dep6sitos de clientes
y un repunte en el coste de riesgo, ambos compensados
parcialmente por la mayor aportacion de las comisionesyy,
en especial, las comisiones asociadas a productos de valor
(M&A, DCM, ECM, Fin. Estructurada, Derivados, etc.),
que se incrementan en un 82,99% interanualmente.
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Prioridades 2021

En 2021 seguiremos apostando por la aportacion de valor
al segmento de las grandes corporaciones en los diferentes
mercados en los que estas operan, con una oferta de servi-
cios que pretende abarcar el 100% de sus necesidades de
financiacion, tanto en el corto plazo como en el largo plazo,
asi como financiando directamente a través de balance
bancario o incluso financiando a través de inversores con
productos de DCM/ECM. La aportacion de valor a nues-
tros clientes del segmento de las grandes corporaciones

y larentabilidad de valor a nuestros accionistas en forma
de rentabilidad seguiran siendo clave en la gestién de un
segmento intensivo en consumo de capital.

Tesoreria y Mercados
Descripcion del negocio

Tesoreriay Mercados se responsabiliza de la comercializa-
cion de los productos de tesoreria a los clientes del grupo, a
través de las unidades del grupo asignadas a tal fin, tanto
desde redes comerciales como a través de especialistas.

Por otro lado, se encarga de la gestion de la liquidez
coyuntural del banco, asi como de la gestiéon y campli-
miento de sus coeficientes y ratios regulatorios. Asimismo,
gestiona el riesgo de la actividad de cartera propia, riesgo
de tipo de interés y de tipo de cambio, fundamentalmente
por flujos de operaciones con clientes, tanto internos como
externos, originados por la propia actividad de las unida-
des de Distribucion.

Prioridades de gestion en 2020

La Direccion de Tesoreria y Mercados reacciond rapida-
mente a los impactos que provoco el COVID-19 imple-
mentando el teletrabajo y adaptando los sistemas, siempre
manteniendo los altos estandares de calidad y seguridad.
El COVID-19 ha reafirmado la apuesta por incrementar

la digitalizacion de su operativa con clientes mejorando

la aplicacion de divisas Sabadell Forex, incrementando la
entrega de documentacion digital y estableciendo nuevos
canales de comunicacion con los clientes. Se han realizado
proyectos enfocados a seguir incrementando la gama de
productos ofrecidos de divisay ahorro e inversion, adap-
tandonos a la nueva situacién de mercado, que ha generado
nuevas necesidades en nuestros clientes. Se ha incrementa-
do la capacidad de trading para asumir y controlar el riesgo
en divisa generado por nuestros clientes.

Prioridades 2021

Durante el ano 2021 la actividad relacionada con productos
de divisa seguira siendo un pilar central de la estrategiay

se promoveran proyectos relacionados con la plataforma
Sabadell Forex que aporten servicios diferenciales de valor
alos clientes. Respecto al segmento de clientes institucio-
nales, se incrementaran ademas las capacidades para poder
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ofrecer una mayor gama de productos orientada a este
segmento de clientes, de la mano también del crecimiento
previsto en la Direccion de Mercados de Capitales. En la ac-
tividad de trading, se aspira a incrementar la capacidad de
gestionar el riesgo en nuestros propios libros, reduciendo la
operativa de cobertura con otras entidades, asi como conti-
nuar evolucionando la gestion de colateral con el objetivo de
sacar el maximo rendimiento en el uso del mismo.

Contratacion, Custodia y Analisis
Descripcidon del negocio

Lleva a cabo las funciones de intermediacion de Banco Sa-
badell en su calidad de miembro de los mercados de renta
variable, consistentes en tramitar y ejecutar las 6rdenes de
compraventa de valores directamente a través de la mesa
de contratacion, y es responsable, como product manager,
delarenta variable en el grupo. Asimismo, dedica una
parte de sus funciones a la orientacion y recomendacion
de inversiones en mercados de renta variable y de créditoy
creay dinamiza la oferta de producto de intermediacion y
custodia para la tipologia de cliente retail, banca privaday
empresa del grupo.

La pandemia del COVID-19 ha afectado la forma en
que nuestros inversores en renta variable conectan con
nuestro servicio de intermediacion. Hemos pasado a recibir
através de nuestra plataforma digital el 95% de las 6rdenes
de compray venta en renta variable de nuestros clientes de
red, mientras que en la etapa previa a la pandemia estaba-
mos en niveles cercanos al 85%. Actualmente, el canal més
utilizado para transmitir las 6rdenes de compra y venta por
parte de nuestro cliente retail es la app movil del banco.

Larenovacion de nuestra plataforma online, con un
importante salto cualitativo en servicio de informacién y
acceso alos mercados respecto de la anterior, ha facilitado
una transicion natural en la forma de operar de nuestro
cliente inversor.

Prioridades de gestion en 2021

Incrementar el negocio de intermediacion en los mercados
de renta variable, tanto espafiol como internacional, sobre
tres ejes de actuacion: en primer lugar, la mejora de la ex-
periencia cliente para nuestro cliente retail, evolucionando
y ampliando servicios dentro de nuestra plataforma digital
Sabadell Broker y aportando valor con las recomendacio-
nes e ideas de inversion de nuestro servicio de Analisis;

en segundo lugar, el impulso de un servicio exclusivo

de acceso e intermediacion a través de nuestra mesa de
contratacion de renta variable, para cubrir la liquidez de
las compaiiias espafiolas cotizadas no solo en las bolsas es-
pafiolas, sino también en otros mercados internacionales,
y en tercer lugar, el impulso de nuestro servicio de banco
agente internacional para compaiiias cotizadas espafiolas
que quieran buscar financiacién en mercados regulados
internacionales, tanto de renta variable como de renta fija.

Financiacion Estructurada
Descripcion del negocio

La Direccion de Financiacion Estructurada incluye las
unidades Financiacion Estructurada y Global Finan-

cial Institutions. La direccion desarrolla su actividad de
forma global y tiene equipos ubicados en Espafia, Estados
Unidos, Reino Unido, México, Francia, Pert, Colombia y
Singapur.

La actividad de Financiacién Estructurada propia-
mente dicha se centra en la originacién y ejecucion de pro-
ductos de financiacién corporativa, adquisiciones, project
& asset financey global trade finance, asi como commer-
ctal real estate, con capacidad para asegurary sindicar
operaciones a nivel nacional e internacional, siendo tam-
bién activos en la compra/venta de participaciones en los
mercados primario y secundario de préstamos sindicados.

Actividad de la Direccion de
Financiacién estructurada

Actividad

Financiacion Especializada Asesoramiento/Distribucion

Project Finance y Asset Finance Sindicacién

Corporativos & Adquisicion Commercial Real Estate
LBO (Leveraged Buyout)

Trade Finance

Global Financial Institutions

La Unidad de Global Financial Institutions se centra en

la gestion de los bancos internacionales con los que Banco
Sabadell mantiene acuerdos de colaboracion, lo que supone
unos 8.000 bancos corresponsales a nivel mundial, garan-
tizando asi la maxima cobertura a los clientes del Grupo
Banco Sabadell en sus transacciones internacionales. Asi
mismo, gestiona el acompafiamiento 6ptimo de clientes en
su proceso de internacionalizacion, en coordinacion con la
red de oficinas, filiales y entidades participadas del grupo
en el extranjero.

Prioridades de gestion en 2020

Durante el ejercicio 2020, Banco Sabadell ha mantenido
su politica de acompafiamiento a sus clientes, adaptandose
a sus nuevas necesidades dentro del entorno macroeco-
ndémico espanol e internacional y en consonancia con la
situacion de los mercados de crédito.

Banco Sabadell es un referente en el segmento de
Banca de Empresas en Espaifiay esta exportando su forma
de hacer a otras geografias. Financiacion Estructura-
dahaocupadola 5.2 posicion en los rankings MLA de
sindicados, y en project finance del mercado espaiiol, la 8.2
posicion.

Negocio bancario Espaina / Corporate & Investment Banking
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En millones de euros

Préstamos sindicados

Posicion Mandated Lead Arranger Importe Nimero por MLA en el ejercicio
2020 del mercado
1 Santander 9.334 165  espanol
2 BBVA 6.368 127
3 Bankia 4.717 114
4 CaixaBank 5.733 108
5 Banco de Sabadell, S.A. 3.714 82
6 BNP Paribas 3.440 38
7 Credit Agricole CIB 2.264 27
8 SG Corporate & Investment Banking 1.680 24
9 Deutsche Bank 1.738 19
10 Natixis 1.326 12
En millones de euros
~ B Financiacion de
Posicion Mandated Lead Arranger Importe Niimero Proyectos por MLA
en el ejercicio
1 Santander 911 24 2020 del mercado
2 Bankia 857 24 espaiol
3 Banco de Sabadell, S.A. 645 18
4 Bankinter 376 14
5 CaixaBank 545 11
6 BNP Paribas 635 10
7 Abanca Corporacion Bancaria, S.A. 299 10
8 Credit Agricole CIB 348 8
9 BBVA 258
10 ING 248 6

El gjercicio ha estado marcado por el COVID-19 afectando
también a Financiacion Estructurada. Hemos conseguido
adaptar los equipos a trabajar en remoto exitosamente

en todas las geografias sin afectar ala actividad por la
agilidad de todo el proceso, gracias a la tecnologia actual y
al equipo humano involucrado.

Ello nos ha obligado a organizarnos para dar respuesta
alas necesidades de liquidez de las empresas, manteniendo
el ritmo de formalizacion de project finance (poco afecta-
dos por COVID-19 como las energias renovables).

Estrategias y prioridades 2021

Sin ningun tipo de duda, el ejercicio 2021 vendra también
marcado por el efecto de la pandemia, que deberemos
combinar con la nueva normalidad de los negocios.

Las prioridades para el préximo ejercicio estaran enfo-

cadas a:

— Acompanar a nuestros clientes disefiando estructuras
amedida de financiacion a largo plazo para nuevos pro-
yectos, adquisiciones, internacionalizacion, etc.

— Ayudar a nuestros clientes en la ordenacion de la deuda
pos-COVID-19 a través de operaciones sindicadas que
garanticen una deuda estable y completa, evaluando po-
sibles soluciones combinadas con Mercado de Capitales.

— Seguir con el objetivo de liderar operaciones, ase-
gurando y sindicando posteriormente cuando las
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circunstancias lo permitan, a fin de dar la solucién mas
completa a nuestros clientes.

— Intensificar la relacion con toda nuestra red de bancos
corresponsales para optimizar todo el servicio de comer-
cio exterior.

— Avanzar en incorporar criterios de ESG y sostenibilidad
en las operaciones estructuradas.

— Estudiar nuevos sectores de actividad (fibras, logisti-
ca, etc.) con el animo de disponer de una oferta lo méas
ampliay especializada posible en las geografias donde
estamos presentes.

Mercado de Capitales

Mercado de Capitales (MMCC) es la direccion de CIB que
coordina la canalizacion de liquidez de inversores institu-
cionales a los clientes empresas, tanto productos de deuda
como instrumentos de capital.

Adicionalmente, a través de su area de M&A, SCF ase-
sora en procesos de compray venta de companias, fusiones
corporativas e incorporacion de socios al capital de las
companias.

2020 ha sido un ejercicio de consolidacion de la fran-
quicia de MMCC en Banco Sabadell, con un incremento en
resultados del 68% en un contexto complejo.

El equipo vuelve a ser uno de los mas activos en la acti-
vidad de originacion de emisiones publicas, participando
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en 48 emisiones publicas, destacando las de comunidades
auténomas, siendo joint lead manager parala Comunidad
de Madrid, la Xunta de Galicia y Pais Vasco. 2020 supone
otro ejercicio récord en la participacion en programas de
pagarés corporativos, alcanzando una cuota de mercado
superior al 15%.

El equipo se afianza en el cierre de operaciones de nicho
como son los project bonds, titulizaciones o direct lending.
En referencia a project bonds de energias renovables, se
han cerrado dos operaciones ptblicas por un importe de
645 millones, con garantia de una monoline, obteniendo
un rating por S&P de AA.

En este ejercicio se ha realizado una decidida apues-
ta por el segmento middle market nacional. MMCC ha
estructurado el primer fondo de titulizaciéon de derechos
de crédito, financiados mediante pagarés con garantia de
Cesce y rating A-. Adicionalmente, MMCC sigue cen-
trado en soluciones de financiaciéon a medida, formato
bono o préstamo, en sectores diversos, desde real estate a
infraestructuras.

El equipo de Equity Capital Markets ha afianzado su
posicionamiento con diversas operaciones, destacando el
haber sido joint bookrunner de la ampliacién de capital de
Cellnex, asi como co-bookrunners en la colocaciéon del bono
convertible de la misma compaiiia.

Enla actividad de Fusiones y Adquisiciones, se ha
completado un afio excepcional con la venta de una termi-
nal de contenedores en Turquia, la fusion en Israel de dos
compaiias lideres de equipos de conduccién de fluidos, la
venta de una empresa de atencion domiciliaria a mayores
a Urbaser, la venta de MasterD a KKR, la venta de una
cartera de parques e6licos y fotovoltaicos de 74 MWy la
venta de una empresa de alimentacion infantil a un fondo
de inversion italiano.

La estrategia de MMCC en 2021 pasa por afianzar la
actividad de modo que resultados extraordinarios se con-
viertan en recurrentes en el proceso de canalizar inversion
anuestros clientes empresas.

2021 debe ser el ejercicio de consolidacion del proyec-
to de financiacion a pymes, asi como de proyectos como
un Fondo de Deuda Sénior, la iniciativa de factoring
con inversor institucional y un fondo dedicado al sector
hotelero.

BS Capital
Descripcion del negocio

BS Capital es la direccion que gestiona las participadas
industriales (no inmobiliarias) del Grupo Banco Sabadell.
Centra su actividad en la toma de participaciones tempo-
rales en empresas, y tiene como principal objetivo maximi-
zar el retorno de las inversiones realizadas en las diferentes
empresas en las que se participa.

Prioridades de gestion en 2020

BS Capital hallevado a cabo una gestién muy activa del
portfolio, especialmente en las empresas més afectadas

Negocio bancario Espaina / Corporate & Investment Banking

por el impacto del COVID-19. Concretamente, para las
participadas de Aurica I1I, se han elaborado planes de
accion, coordinando la comunicacion internay externa de
este impacto en el portfolio.

Entre otras actuaciones, resaltar el impulso de la inver-
si6n, junto con Mercado de Capitales, en un Fondo de Deu-
da Sénior para la financiacion a compaiias del midmarket
espaniol; el trabajo en el proyecto REM 2.0, enfocado a
compaiias de middle market, y la concesion por parte del
Fondo Europeo de Inversiones (FEI) de una garantia para
préstamos venture debty mezzanine.

En el area capital riesgo, Aurica I1I ha formalizado la
inversion en tres nuevas participadas.

En renovables, destacar la reestructuracion y venta del
Proyecto Gate Solary la entrada en funcionamiento de una
planta fotovoltaica en Chile, asi como la puesta en marcha
técnicay financiera de un parque en México, ambos ya en
cartera.

En el vertical de Venture Capital, se continia desarro-
llando su Marco de Actuacién, habiéndose invertido en
mas de 15 startups digitales o tecnolédgicas.

En cuanto ala estrategia global de Banco Sabadell en
el sector de la salud, se ha formalizado la inversion en el
fondo Ysios Biofund III FCRE, asi como el compromiso de
inversion en el fondo Ship2B Impact, este tltimo, enfocado
a proyectos ESG.

Adicionalmente, destacar la venta de la posicion de
Banco Sabadell (equity y deuda concursal) en Nueva Pes-
canova, S.L. ylaventa de una cartera de proyectos e6licos y
fotovoltaicos con origen restructuring.

Estrategias y prioridades para 2021

BS Capital trabajara en alcanzar el ready to build de
algunos proyectos de renovables, asi como en formalizar la
venta de otros proyectos que se encuentran en explotacion.

Adicionalmente, se tiene previsto finalizar el
JSundraising del Fondo de Deuda Sénior e iniciar las
operaciones en el primer trimestre, asi como acometer las
primeras operaciones del proyecto COR / REM 2.0.

Asimismo, se prevé la solicitud y acceso a la nueva
linea FEI Pan-European Guarantee Fund (EGF), dirigida
principalmente a SME y SMC, para las nuevas operaciones
venture debty mezzanine.

En cuanto a Private Equity, se tiene previsto iniciar el
JSundraising de Aurica TV.
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Sabadell Miami Branch
Descripcion del negocio

Banco Sabadell opera en Estados Unidos desde hace mas
de 25 afios a través de una international full branch que
es gestionada desde Miami y de Sabadell Securities, que
opera desde el afio 2008. Estas unidades en su conjunto
gestionan las actividades del negocio financiero de banca
corporativay banca privada internacional en Estados
Unidos y Latinoamérica.

Con su estructura actual, Banco Sabadell Miami
Branch es la international branch més grande de Florida.
Es una de las pocas entidades financieras de la zona con
capacidad y experiencia para prestar todo tipo de servicios
bancarios y financieros, desde los mas complejos y especia-
lizados para grandes corporaciones, como operaciones de
project finance, hasta productos de banca privada inter-
nacional, pasando por todos los productos y servicios que
puedan necesitar profesionales y empresas de cualquier
tamafio. Como forma de complementar su estructura en
Miami, el banco maneja oficinas de representacién en
Nueva York, Pert, Colombia y Reptiblica Dominicana.

Sabadell Securities USA, Inc.

Es un corredor de bolsa y asesor de inversiones en el mer-
cado de valores que complementa y robustece la estrategia
de negocio en clientes de banca privada con residencia en
Estados Unidos, satisfaciendo sus necesidades mediante el
asesoramiento de inversiones en el mercado de capitales.

Prioridades de gestion 2020

E12020 ya se preveia como un ejercicio con bajas tasas de
interés, lo que presentaba el afio como un gran reto, pero
afinales del primer trimestre, la pandemia del COVID-19
obligé ala Reserva Federal a reducir agresivamente los ti-
pos de interés, hasta llevar la tasa de referencia a cero. Este
empeoramiento de condiciones econdmicas mundialesy
bajas de tasas de interés pusieron presion en el rendimien-
to dela branch.

Con el objetivo de defender el resultado neto de la
branch, se implementaron y profundizaron estrategias a
nivel de proteger el margen financiero, generacién de comi-
siones, reducir gastos operativos y controlar la mora. Estos
objetivos se materializaron en un conjunto de iniciativas,
entre las que destacan:

— Proteccion del margen:

— Implementacion de un sistema de gestion para
mejorar el monitoreo y rendimiento de los depdsitos
de clientes con el objetivo de adaptar rapidamente el
costo de los depositos a los tipos de mercado.

— Aprovechamiento de oportunidades de precio en el
mercado secundario de créditos sindicados genera-
das por la incertidumbre econémica de la pandemia.
El shock econdémico generd las condiciones para que
dichos instrumentos de empresas con fundamenta-
les s6lidos fueran subvalorados. Durante 2020 esta
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estrategia ha aportado 4,5 millones de dolares al
margen neto.

— Generacion de comisiones:

— El esfuerzo de estandarizacion de comisiones y
reduccion de excepciones, asi como la migracion del
custodio de fondos mutuos, ha permitido aumentar
el rendimiento promedio de las comisiones generadas
por la gestion del negocio de Banca Privada en 2020
apesar de las correcciones de valor del mercado en el
primer semestre del afo.

— Reduccién de gastos operativos: a finales del tercer
trimestre, se inici6 la ejecucién de un plan de eficiencia
para adaptar la estructura de la branch alas condiciones
actuales de mercado y la nueva dindmica operativa.

— Control de la mora: definicion y puesta en marcha de
los procesos para la deteccion anticipada y seguimiento
de operaciones crediticias afectadas por las condiciones
econdmicas derivadas de la pandemia.

Adicionalmente, durante 2020 se continuaron los esfuer-
zos para aumentar la autosuficiencia financiera y mejora
operativa que se iniciaron en el afio anterior. Entre los
alcances resaltan:

— Se continud la actualizacién de la plataforma tecnologi-
ca (Proyecto Aspire) para mejorar las capacidades dis-
ponibles a clientes y a las unidades de negocio y soporte.
En octubre de este afio se completo6 la actualizacion del
sistema del core bancario, paso importante de la fase
I1. El proyecto se ha completado dentro de las metas
de tiempo establecidas y por debajo del presupuesto de
costos. Resta el 25% de esta fase y comenzar la fase 111,
que se estima completar en 2023.

— Inicio de la emisién de Yankee CD a clientes institucio-
nales, sumando alternativas a las fuentes de fondeo a un
coste de fondeo atractivo.
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Magnitudes principales de negocio

Durante 2020 el volumen de negocio gestionado ha sobre-
pasado los 14.000 millones de délares, con un incremento
del 8,0%. Los balances de créditos han aumentado un
14,0%, casi alcanzando la marca de 6.000 millones de d6-
lares, mientras que los dep6sitos de clientes decrecieron un
3,0%, cerrando alrededor de los 8.500 millones de délares.
Asimismo, los activos de clientes gestionados fuera de
balance se han incrementado un 9,0%.

El margen de intereses se ha situado en 130 millones
de ddlares, con un decrecimiento interanual del 9,2%
originado por la reduccién de tipos de interés desde finales
de 2019. Las comisiones netas han sido de 45 millones
de dolares, incrementando un 5% con respecto a 2019.
El margen bruto ha ascendido a 175 millones de délares,
con un decrecimiento del 5,7% en el afio, mientras que los
gastos de administracion y amortizacion han ascendido
al 1,7%, donde ya se incluyen parte de las inversiones en la
plataforma tecnologica. El beneficio neto del ejercicio ha
sumado 75,5 millones de délares, lo que supone una reduc-
cién interanual del 9,0%.

Transformacion de Activos

El ejercicio 2020 ha culminado el hito
fundamental en la estrategia de reduccion
de activos problematicos del grupo.

El gjercicio 2020 ha culminado el hito fundamental en

la estrategia de reduccion de NPA del grupo iniciado en
2018 con el cierre de las ventas significativas de carteras
de NPA yla transmision del 100% del capital social de
SDIN Residencial, S.L. La finalizacion de estas ventas

ha supuesto una transformacién completa del perfil de
riesgo del grupo, en tanto significa la normalizacion de sus
voltimenes de activos problematicos, especialmente los de
activos inmobiliarios.

Durante el ejercicio 2020, debido ala crisis de la CO-
VID-19, se hallevado a cabo un plan de acompafiamiento
alos clientes con el fin de aportar soluciones a las dificul-
tades financieras derivadas de la falta de actividad y del
cierre de la economia.

Descripcion del negocio

Esta direccion gestiona de forma transversal el riesgo cre-
diticio irregular y la exposicién inmobiliaria problematica
del grupo.

Su funcién se focaliza en disefiar e implementar la
estrategia de transformacion de activos problematicos, con
el objetivo de optimizar y maximizar su recuperacion. Los
objetivos fundamentales son:

La Direccion de Transformacion de Activos, integrada
dentro de la Direccion de Gestién de Riesgos, aprovecha
la experienciay conocimiento de ambas direcciones para
potenciar las sinergias de su complementariedad y conse-
guir cuatro objetivos fundamentales:

— Impulsar la gestion proactiva de la cartera crediticia.

— Asegurar la rentabilidad.

— Desarrollar modelos de riesgos que permitan la comer-
cializacion de productos de financiacion en los nuevos
canales digitales de forma eficiente y dinamica.

— Preservar la gestion eficaz de los activos improductivos.

Hitos de gestion en 2020

Durante 2020 Banco Sabadell ha gestionado la crisis
derivada de la COVID-19 acompanando a los clientes
aportando soluciones adaptadas a sus necesidades. Desde
la direccion se ha hecho un seguimiento exhaustivo de la
situacion de los clientes para anticiparse a sus necesidades,
una gestion activa de las mismas y una anticipacion en la
gestion de la mora para prevenir las entradas.

Todos estos hitos han permitido seguir con la reduccién
de activos dudosos y mantener estables los activos inmobi-
liarios problematicos.
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Prioridades de gestion

Ya en la situacion de practica normalizacion de su volu-
men de activos problematicos, el grupo mantiene unos
exigentes objetivos de reduccion sistematica de este tipo de
activos no rentables para los proximos anos.

Asi, la estrategia de gestion y reduccion de activos pro-

blematicos o NPA se articula en torno a las tres prioridades
estratégicas siguientes:

1

2

3

Reduccion continua de los NPA hasta la total normali-
zacion de sus saldos.

Foco en la gestion de las exposiciones problematicas
mas antiguas.

Mantenimiento de unos niveles sélidos y suficientes de
cobertura de sus activos problematicos.

Estas tres prioridades estratégicas se traducen en seis prin-
cipios de gestion de los activos problematicos, que son:
— Anticipacion en la gestion de la moray gestién preven-

tiva de las entradas, imprescindible para normalizar los
saldos dudosos. La gestion anticipada de la mora maxi-
miza la recuperacion y la liquidez de los activos proble-
maticos, ya que permite minimizar el riesgo de degrada-
cion de la calidad crediticiay preservar la calidad de los
activos en garantia.

Gestion segmentada de todas las exposiciones pro-
blematicas y potencialmente problematicas (mora
potencial) a través de soluciones especificas para cada
segmento.

Reduccion masiva de los saldos morosos y activos
adjudicados mas antiguos, lo que es particularmente
importante desde la perspectiva de la gestion, puesto
que las diferentes capacidades, soluciones y herramien-
tas demandan una gestion especializada de los saldos
mas antiguos respecto de los nuevos impagos o entradas
en morosidad y adjudicados.

Inteligencia de negocio y mejora continua de los proce-
sos. El banco viene desarrollando en los tltimos afios
capacidades de segmentacion y de prediccion de la
accion recuperatoria. La inteligencia de negocio permite
identificar clisters de clientes que van a tener un com-
portamiento determinado, permitiendo de esta forma
realizar acciones anticipativas que permitan evitar la
posterior entrada en mora, y, en cambio, no actuar sobre
clisters que no implican riesgo de entrada en mora. De
esta forma, permite mejorar tanto la eficiencia, dedican-
do recursos donde mas se necesitan, como la eficacia,
iniciando la accion recuperatoria antes.

Capacidad financiera entendida no solo como una
suficiente cobertura contable de la pérdida esperada,
sino también como capacidad de generacion de ingresos
futuros para garantizar robustos niveles de capitaliza-
ci6n que permitan dar cobertura a potenciales pérdidas
inesperadas provenientes de los activos problematicos.
Sdlido sistema de governance basado en tres lineas de
defensa en el que, tras la primera linea de defensa, en la
que destaca la Direccién de Gestion de Activos Proble-
maticos especializada, asi como las unidades de negocio
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que conceden los riesgos, se sitiia una segunda linea

de control independiente de aquella, formada por las
direcciones de Control de Riesgos y de Cumplimiento
Normativo, y, en tercera linea de defensa, la Direccion de
Auditoria Interna, que revisa la adecuacion y bondad de
todo el proceso.

Principales magnitudes

El beneficio neto a diciembre de 2020 alcanza los -865
millones de euros y desciende el resultado un 88,8%
interanual.

El margen bruto se sittia en -11 millones de euros,
inferior al ano anterior principalmente por los menores
ingresos asociados a inmuebles por la venta de Solvia, por
la aportacion negativa de las participadas Promontoria
Challenger y Solviay por los resultados extraordinarios de
2019 asociados a las ventas de carteras institucionales.

Los gastos de administracién y amortizacion se sittian
en -66 millones de euros, representando una caida del
-18%.

Las provisiones y deterioros incluyendo las ventas de
inmuebles ascienden a -345 millones de euros, un 6,2%
inferior al mismo periodo del ano anterior.
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En millones de euros

2020 2019 Variacion
Interanual (%)
Margen de intereses 11 26 (57,5)
Comisiones netas 3 27 (89,0)
Margen basico 14 54 (74,1)
Resultados operaciones financieras y diferencias — 31 (99,9)
de cambio
Resultados método de participacién y dividendos (22) — —
Otros productos y cargas de explotacion (3) 42 —
Margen bruto (11) 127 —
Gastos de explotacion y amortizacion (66) (81) (18,0)
Margen antes de dotaciones (78) 46 —
Provisiones y deterioros (345) (368) (6,2)
del que: Resultados por ventas 8 54 (85,2)
Plusvalias por venta de activos y otros resultados (3) 27 —
Resultado antes de impuestos (426) (296) 43,8
Impuesto sobre beneficios 61 32 89,4
Resultado atribuido a intereses minoritarios (0) — —
Resultado atribuido al grupo (365) (263) 38,8
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) — — —
Eficiencia (gastos de administracion sobre — — —
margen bruto)
Ratio de morosidad 41,8% 41,2% —
Ratio de cobertura de riesgos clasificados 48,6% 40,7% —
en el stage 3
Lainversion crediticia bruta viva desciende en -320 millo-
nes de euros respecto al afio anterior y la exposicién inmo-
biliaria neta se incrementa hasta 871 millones de euros.
La financiacién intragrupo se sittia en 2.562 millones
de euros, un 24,1% superior al ejercicio anterior.
En millones de euros
2020 2019 Variacion
interanual (%)
Activo 3.470 3.339 3,9
Inversion crediticia bruta viva 865 1.185 (27,0)
Activos inmobiliarios problematicos (neto) 871 791 10,2
Pasivo 2.698 2.510 7,5
Recursos de clientes en balance 69 263 (73,9)
Financiacion intragrupo 2.562 2.065 24,1
Capital asignado 772 829 (6,9)
Recursos de clientes fuera de balance — — —_
Otros indicadores
Empleados 127 209 (39,2)
Oficinas — — —
Negocio b io Espaiia / Transfor 6n de Activos

Principales magnitudes
del negocio Transformacion
de Activos

Principales magnitudes
del negocio Transformacion
de Activos
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Negocio bancario Reino Unido
Descripcion del negocio

TSB (TSB Banking Group plc) ofrece una amplia gama

de servicios y productos de banca minorista a clientes
particulares y pymes en Reino Unido. TSB cuenta con un
modelo de distribucién multicanal a nivel nacional, que
incluye capacidades totalmente digitales (Internet y movil)
y telefénicas y cobertura a través de su red de sucursales en
toda Gran Bretafa.

TSB ofrece cuentas corrientes y de ahorro, préstamos
personales, hipotecas y tarjetas de crédito y débito para
clientes minoristas, asi como toda una gama de cuentas
corrientes y de ahorro y préstamos para pymes.

Prioridades del equipo de
direccion en 2020

Pocas companias podrian haber vaticinado lo que nos
depararia 2020, y nunca antes habia sido tan importante
centrarse en lo que importa a los clientes y adaptarse a lo
que realmente valoran y necesitan.

La estrategia de crecimiento a tres afios de TSB, que
se presento a finales de noviembre de 2019, ha servido
para ayudar al banco a capear las dificultades de 2020. La
estrategia se sustenta sobre tres pilares: foco en el cliente,
simplificacion y eficiencia y excelencia operacional. Los tres
han ganado atiin mas importancia a medida que la econo-
mia de Reino Unido se transformaba en 2020.

Ante dificultades sin precedentes, los trabajadores de
TSB han seguido apoyando a los clientes y dejando patente
el propdsito del banco: "Seguridad financiera. Para todo el
mundo. Todos los dias".

Ejecucion de la estrategia

A medida que los cambios en el comportamiento de los
clientes se aceleraban, sobre todo en lo relativo a servicios
en lineay comunicaciones, TSB respondi6 a su vez acele-
rando la aplicacion de su estrategia.

TSB tiene mas de dos millones de clientes que utili-
zan el medio digital, y mas del 90% de las operaciones se
realizaron a través de canales digitales o automatizados en
2020.

Contar con una moderna plataforma de nube mul-
tiple, radicada en Reino Unido y sostenida por sélidas
capacidades de datos, permite a TSB ofrecer mas servicios
e introducir nuevas funciones mas rapidamente que los
bancos con sistemas antiguos. Esto ha sido posible gracias
ala colaboracion de TSB con IBM, y el apoyo de su moder-
na plataforma tecnologica.

Respaldado por estas capacidades, TSB ha podido
ofrecer nuevos servicios para mejorar la experiencia de los
clientes. En marzo de 2020 lanzamos el TSB Smart Agent,
nuestro chatbot automatico en tiempo real, para ampliar
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nuestras oportunidades a la hora de ayudar a los clientes y,
en colaboracion con Adobe, hemos proporcionado alter-
nativas en linea para la mayoria de los servicios que se pro-
porcionan tradicionalmente en persona en las sucursales.

TSB halanzado nuevos productos como su cuenta co-
rriente Spend and Save, hipotecas a medida parala primera
vivienda e hipotecas Fix and Flex, que proporcionan alos
clientes una opcion hipotecaria mas flexible junto con la ga-
rantia de un tipo de interés fijo. Se han ofrecido otros servicios
alos clientes a través de nuevas colaboraciones con compaiias
de tecnologia financiera como ApTap y Wealthify.

Cabe destacar que, en septiembre de 2020, TSB anun-
¢16 mas cambios en su red de sucursales, incluido el cierre
de 164 oficinas. Estos planes ya estaban incluidos en la
estrategia a tres anos, pero se aceleraron a medida que el
comportamiento de los consumidores cambiaba durante la
pandemia.

Haciendo lo que es realmente
importante durante el COVID-19

A pesar de todas las dificultades de 2020, TSB sigui6 fun-
cionando en todo momento para seguir prestando servicio
asus cinco millones de clientes a través de sucursales,
banca telefénicay canales digitales.

Ademas de los servicios bancarios cotidianos, TSB dio
respuesta a las mayores preocupaciones de clientes, tra-
bajadores y comunidades durante esta crisis. Entre otros,
ofrecia una ayuda especial para clientes vulnerables, a los
que se llamo para que expresaran qué era lo que necesita-
ban de TSB.

Hastala fecha, TSB ha concedido unas 114.000 mora-
torias de amortizacion en préstamos, que suman 5,1 miles
de millones de libras esterlinas. TSB fue de los primeros
bancos en implantar los planes del gobierno britanico de
ayuda ala empresay ya ha concedido méas de 0,6 miles
de millones de libras esterlinas en paquetes de ayudas a
empresas (BBL).

Consolidacion de la marca de TSB
y aportacion a la sociedad

TSB sigue mejorando su reputacioén y ha alcanzado la
valoracion de marca mas alta de los tGltimos tres afos.

Los clientes recurren a la seguridad de los proveedores
establecidos, lo que ofrece oportunidades para una marca
consolidaday conocida como es TSB.

Aligual que con el lanzamiento de la nueva propuesta
de marca, Life Made More, TSB ha ampliado su estrate-
gia social y medioambiental de forma significativa con el
lanzamiento del plan Do What Matters. El plan se centra
en aspectos en los que las personas creen, con razén, que
TSB podria hacer algo mas. Entre otros, se incluye ayudar
alos clientes a tener mas seguridad financiera con la
garantia, pionera en el mercado, de reembolso en casos de
fraude, y también apoyar a las pymes, crear un lugar de
trabajo diverso e inclusivo y reducir el impacto medioam-
biental. En 2020 TSB se ha convertido en el primer gran
banco minorista en adherirse a la iniciativa Good Business
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Charter, un claro ejemplo de sus ambiciones sociales y
medioambientales.

Principales magnitudes

El beneficio neto se sitia en -220 millones de euros a cierre
del ejercicio 2020, impactado por mayores dotaciones
derivadas del entorno COVID-19, por la aceleracion de los
costes de reestructuracion y por dotaciones asociadas con
compensaciones a clientes en situacién de descubierto en el
cuarto trimestre.

El margen de intereses totaliza 885 millones de euros,
siendo inferior al afio anterior en un 9,6% principalmen-
te por menores comisiones de descubiertos en cuentas
corrientes debido alas medidas tomadas por el COVID-19,
por la presion en los margenes de hipotecas y por una baja-
da de los tipos de interés en Reino Unido.

Las comisiones netas caen un 17,2% interanual princi-
palmente por la reduccion de la actividad por el COVID-19
y por menores comisiones de tarjetas de débito tras reducir-
se el volumen de ingresos del extranjero (nueva regulacion).

Los otros productos y cargas presentan una variaciéon
positiva, ya que este aflo incorpora el pago final por parte
de Lloyds Banking Group por la migraciéon y ademas
incluye 20 millones de euros de indemnizacion de seguros
relacionados con la migracion tecnolédgica. El afio anterior
incluia el impacto positivo de la renegociacion del contrato
de servicios con VISA Inc.

En millones de euros

Los gastos de explotacion se situan en -875 millones de
eurosy se reducen un 4,5% interanual principalmente
por menores costes recurrentes de personal. En el afio, el
total de costes incluye -101 millones de euros de costes no
recurrentes por el plan de eficiencia (-18 millones de euros
en el cuarto trimestre del afno).

Las dotaciones y deterioros ascienden a -240 millones
de euros, aumentando significativamente respecto al afio
anterior por mayores dotaciones derivadas del entorno
COVID-19y por dotaciones asociadas con compensaciones
a clientes en situacion de descubierto.

Las plusvalias por venta de activos y otros resultados
incluyen -3 millones de euros relacionados con costes de
reestructuracion en 2020.

Principales magnitudes

2020 2019 Variacion o) nesocio bancario Reino
Interanual (%) Unido
Margen de intereses 885 979 (9,6)
Comisiones netas 96 117 (17,5)
Margen basico 981 1.095 (10,4)
Resultados operaciones financieras y diferencias 25 15 68,7
de cambio
Resultados método de participacion y dividendos — — —
Otros productos y cargas de explotacion 2 (20) (108,3)
Margen bruto 1.008 1.091 (7,6)
Gastos de explotacion y amortizacion (1.035) (1.052) (1,6)
Margen antes de dotaciones (27) 39 (169,6)
Provisiones y deterioros (240) (72) 233,3
Plusvalias por venta de activos y otros resultados (4) (4) (1,5)
Resultado antes de impuestos (271) (38) 613,3
Impuesto sobre beneficios 51 (8) (739,0)
Resultado atribuido a intereses minoritarios — — —
Resultado atribuido al grupo (220) (45) 388,8
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) — — —
Eficiencia (gastos de administracion sobre 86,8% 84,0% —
margen bruto)
Ratio de morosidad 1,3% 1,2% —
Ratio de cobertura de riesgos clasificados 57,4% 43,1% —

en el stage 3

Negocio bancario Reino Unido / Principales magnitudes
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La inversion crediticia asciende a 31 de diciembre de 2020
a2 36.977 millones de euros, mostrando un crecimiento del
1,3% interanual. A tipo de cambio constante, crecimiento
del 7,1% interanual por el aumento de la cartera hipoteca-
riay por los préstamos para la recuperacién proporciona-

dos por el gobierno de Reino Unido (Bounce Back Loans).

En millones de euros

Los recursos de clientes en balance ascienden a 38.213
millones de euros y presentan un aumento del 7,9%. A tipo
de cambio constante, crecimiento del 14,0% interanual por
el aumento en cuentas corrientes y depdsitos, reflejando
niveles mas bajos de gasto del consumidor y beneficiandose
de laliquidez proporcionada por los Bounce Back Loansy
por un crecimiento de los clientes procedentes del Incenti-
vised Switching Scheme (ISS).

Principales magnitudes

2020 2019 Variacion e negocio bancario Reino
interanual (%) Unido

Activo 47.284 46.449 1,8
Inversion crediticia bruta viva 36.977 36.496 1,3
Pasivo 45.566 44.924 1,4
Recursos de clientes en balance 38.213 35.423 7,9
Financiacién mayorista mercado capitales 2.319 2.423 (4,3)
Capital asignado 1.736 1.525 13,9
Recursos de clientes fuera de balance — — —
Otros indicadores

Empleados 6.709 7.394 (9,3)
Oficinas 454 540 (15,9)

Negocio bancario México
Descripcion del negocio

En el proceso de internacionalizacion establecido dentro
del anterior marco estratégico, el banco decidié apostar
por México, geografia que representa una oportunidad
clara, al ser un mercado atractivo para el negocio banca-
rioy en el que Banco Sabadell tiene presencia desde 1991,
primero, con la apertura de una oficina de representacion
y, después, con la participacion en Banco del Bajio durante
14 anos (de 1998 a 2012).

El establecimiento en México se instrument6 a través de
un proyecto organico, con el arranque de dos vehiculos fi-
nancieros, primero, una sofom (sociedad financiera de objeto
muiltiple), que empezo a operar en 2014, y, posteriormente,
un banco. La licencia bancaria se obtuvo en 2015 y el inicio
de operaciones del banco se produjo a principios de 2016.

Ambos vehiculos operan bajo un modelo de enfoque a
cliente, con procesos agiles, canales digitales y sin sucur-
sales. El despliegue de capacidades comerciales considera
los dos vehiculos mencionados y las siguientes lineas de
negocio:

— Banca Corporativa, con foco en corporativos y grandes
empresas: 3 oficinas (Ciudad de México, Monterrey y
Guadalajara) y una especializacion por sectores.

— Banca de Empresas, que reproduce el modelo de rela-
cion de empresas original del grupo: lanzamiento en
2016, y en fase de expansion durante los siguientes anos.
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— Banca Personal, basada en un modelo digital disruptivo
y con foco inicial en la captacion de recursos de clientes,
recientemente impulsado por alianzas comerciales para
ofrecer crédito al consumo.

Prioridades de gestion en
2020

El ejercicio se ha caracterizado por la situacion que ha
generado la pandemia mundial del COVID-19, que ha
afectado a distintos sectores de la economia en Méxicoy
otros paises, provocando el cierre de comercios y por ende
una desaceleracion en la colocacion de erédito y mayor
morosidad. Dicha situacién ha propiciado que el regulador
local haya incentivado a los bancos a otorgar programas de
apoyo a los acreditados afectados por la pandemia. En este
entorno, el desempeno de las filiales mexicanas (Banco Sa-
badell, IBM) ha sido positivo atiin cuando estamos debajo
de presupuesto del gjercicio.
El afio 2020 ha sido un ejercicio donde nuestras filiales

mexicanas han continuado su apuesta por el crecimien-
to, la autosuficiencia financiera y la rentabilidad. En este
sentido, conviene destacar las siguientes iniciativas imple-
mentadas durante el afio:
— En Banca Corporativa se ha concretado el lanzamiento

de la Division Fiduciaria de Banco Sabadell y hemos ob-

tenido la autorizacién de Banco de México para operar
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instrumentos financieros derivados por cuenta propia.
Estas iniciativas nos permitiran ofrecer un servicio mas
integral al segmento de financiamiento estructurado,
fortaleciendo el vinculo con los clientes.

— La Banca Empresarial se caracterizo por la mejora de
nuestras capacidades transaccionales, iniciativa que
continuara durante 2021. Las iniciativas del modelo de
sistemética comercial y un nuevo esquema de incenti-
vos tienen como objetivo fomentar la productividad y
eficiencia por banquero, asi como continuar ofreciendo
un excelente servicio, cualidad diferenciadora desde el
lanzamiento del segmento.

— En el segmento de Banca de Personas se hallevado a
cabo un esfuerzo relevante en el despliegue de nuevos
productos y servicios transaccionales, tales como una
cuenta 100% digital, tarjeta de débito, CODI, trans-
ferencias inmediatas y corresponsalia bancariay no
bancaria, en su mayoria, disponibles en 2020. Adicio-
nalmente, se han concretado alianzas comerciales hacia
finales del ejercicio, lo que nos permitira posicionar-
nos en el mercado del erédito al consumo en México,
contando con una propuesta de valor 100% digital y en
linea.

— Programa de apoyo COVID-19, que consistia de forma
general en brindar apoyo a los sectores mas vulnerables
mediante reestructuras de crédito, en las cuales se otor-
26 hasta un maximo de 6 meses de plazo de gracia para
el pago de capital y/o intereses, sin considerar atrasos de
los acreditados, siempre y cuando estuvieran clasifica-
dos en cartera vigente a 28 de febrero de 2020. Dicho
programa de apoyo estuvo vigente del 26 de marzo al 31
dejulio de 2020.

De manera transversal se implementaron iniciativas
como: 1) plan de prevencion de morosidad con apoyo de
reestructuracion, 2) robustecimiento de la arquitectura
tecnologica, 3) industrializacion y externalizacion de nues-
tros procesos operativos y 4) apertura de nuevas lineas de
fondeo en MXN y USD; estas tltimas iniciativas tuvieron
como beneficio principal la optimizacion del fondeo y del
capital de la franquicia en México.

En 2020 se harealizado un ejercicio de planificacion
financiera alineado con el del Grupo Banco Sabadell para
determinar las principales lineas de actuacion estratégicas
de Banco Sabadell en México que permitiran la generacion
de mayor valor para la franquicia mexicana del grupo, que,
amodo de resumen, serian:

— Potenciacién del ROE por la via de aumentar la gene-
racion de ingresos sin consumo de capital (mediante
mayor generacion de ingresos por comisiones y poten-
ciando las nuevas lineas de negocio, como crédito al
consumo, derivados, compraventa de divisas, fiduciario,
ete.).

— Impulso de las acciones de autosuficiencia financiera,
mediante i) la incorporacion a nuestra oferta de servi-
cios y productos transaccionales que aumenten la vin-
culacion de nuestros clientes y ii) la mejora de nuestra
plataforma de captacion de Banca Personal.

Negocio b

io México / Pri

El 29 de junio, la agencia HR Ratings ratifico las califica-
ciones crediticias de largo y corto plazo en escala nacional
mexicana, confirmando el alzade HR AAaHR AA+ (a
largo plazo), manteniendo la perspectiva estable y también
manteniendo HRI1 (a corto plazo), la cual se basa en el
soporte financiero y operativo por parte de la casa matriz
y a que se continiia mostrando bajos niveles de morosidad
(los cuales se muestran en niveles adecuados incluso con
el crecimiento en la cartera de crédito en los tltimos doce
meses), ademas de los niveles de solvencia y diversificacion
de la cartera crediticia por zona geografica.

El afio ha finalizado para Banco Sabadell México con
una cartera crediticia bruta consolidada de 88.349 millo-
nes de pesos (3.631 millones de euros), un 12% superior a
la del cierre del ano anterior, y que le coloca en la décima
posicion en el ranking de financiaciéon empresarial, una
captacion de clientes de 49.097 millones de pesos (2.018
millones de euros), un 15% por encima del volumen de
2019, y un beneficio neto consolidado de 216 millones de
pesos (9 millones de euros), un 54% inferior al del afio
2019, principalmente por incremento en reservas credi-
ticias, menor cobro de comisiones y aumento en gastos
administrativos.

Principales magnitudes

El beneficio neto a cierre del ejercicio 2020 alcanza los

4 millones de euros, lo que supone una caida interanual
principalmente por la reduccion de las comisiones y el
aumento de las dotaciones, neutralizado parcialmente con
menores gastos.

El margen de intereses se sitia en 114 millones de
euros, cayendo un -2,1%, afectado por el tipo de cambio del
peso mexicano. A tipo de cambio constante, crece un 11,3%
por menor coste de financiacion.

Las comisiones netas se sittian en 7 millones de euros,
cayendo respecto al ejercicio anterior debido a la reduccion
dela actividad derivada del COVID-19.

Los otros productos y cargas de explotacion incremen-
tan en el afio principalmente por el mayor volumen de
recursos de clientes que implican una mayor aportacion al
Instituto parala Proteccién al Ahorro Bancario (IPAB).

Los gastos de explotacion se reducen un 10,1% inte-
ranual impactados por el tipo de cambio. A tipo de cambio
constante, crecen un 2,2% por mayores gastos generales.

Las dotaciones y deterioros se sittian en -27 millones de
euros, aumentando respecto el aflo anterior por mayores
dotaciones a insolvencias derivadas del actual escenario
COVID-19.
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En millones de euros

Principales magnitudes del

2020 2019 Variacion ,o50ci0 bancario México

Interanual (%)

Margen de intereses 114 117 (2,2)

Comisiones netas 7 19 (60,8)

Margen basico 122 136 (10,4)

Resultados operaciones financieras y diferencias 4 1 345,7
de cambio

Resultados método de participacion y dividendos — — —

Otros productos y cargas de explotacion (14) 9) —
Margen bruto 112 127 (11,8)
Gastos de explotacion y amortizacion (82) (91) (10,3)
Margen antes de dotaciones 30 36 (15,5)
Provisiones y deterioros (28) (16) 72,1

Plusvalias por venta de activos y otros resultados — — —

Resultado antes de impuestos 3 20 (85,6)

Impuesto sobre beneficios 1 (2) (165,6)

Resultado atribuido a intereses minoritarios — — —

Resultado atribuido al grupo 4 19 (77,9)
ROE (beneficio sobre recursos propios medios) 0,8% 3,5% —_
Eficiencia (gastos de administracion sobre 64,3% 62,9% —

margen bruto)

Ratio de morosidad 0,5% 1,2% —
Ratio de cobertura de riesgos clasificados 231,6% 108,9% —

en el stage 3
La inversion crediticia viva se sitia en 3.574 millones de Los recursos de clientes en balance ascienden a 1.994 millo-
euros, un -1,8% inferior al afio anterior, impactada por la nes de eurosy se reducen ligeramente un -0,1% interanual,
depreciacion del peso mexicano. A tipo de cambio constan-  impactados por la depreciacion del peso mexicano. A tipo
te, presenta un crecimiento del 18,0%. de cambio constante, presentan un crecimiento del 14,9%.

En millones de euros

Principales magnitudes del
2020 2019 Variacion  negocio bancario México
interanual (%)

Activo 4.584 4.695 (2,4)

Inversion crediticia bruta viva 3.574 3.640 (1,8)

Exposicién inmobiliaria (neto) — — _

Pasivo 4.041 4.160 (2,8)
Recursos de clientes en balance 1.993 1.996 (0,2)
Capital asignado 551 535 3,0

Recursos de clientes fuera de balance —_ —_ —

Otros indicadores

Empleados 489 450 8,7
Oficinas 15 15 —
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