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Informacion importante

Banco Santander, S.A. (“Santander”) advierte que esta presentacién puede contener manifestaciones sobre previsiones y estimaciones dentro de la definicion del
“U.S. Private Securities Litigation Reform Act of 1995”. Dichas previsiones y estimaciones aparecen en varios lugares de la presentacion e incluyen, entre otras
cosas, comentarios sobre el desarrollo de negocios y rentabilidades futuras. Estas previsiones y estimaciones representan nuestros juicios actuales sobre
expectativas futuras de negocios, pero puede que determinados riesgos, incertidumbres y otros factores relevantes ocasionen que los resultados sean
materialmente diferentes de lo esperado. Entre estos factores se incluyen: (1) situacion del mercado, factores macroeconémicos, directrices regulatorias y
gubernamentales; (2) movimientos en los mercados bursatiles nacionales e internacionales, tipos de cambio y tipos de interés; (3) presiones competitivas; (4)
desarrollos tecnoldgicos; y (5) cambios en la posicion financiera o de valor crediticio de nuestros clientes, deudores o contrapartes. Los factores de riesgo y otros
factores fundamentales que hemos indicado en nuestros informes pasados o en los que presentaremos en el futuro, incluyendo aquellos remitidos a las entidades
reguladoras y supervisoras, incluida la Securities and Exchange Commission de los Estados Unidos de América (la “SEC”), podrian afectar adversamente a nuestro
negocio y al comportamiento y resultados descritos. Otros factores desconocidos o imprevisibles pueden hacer que los resultados difieran materialmente de
aquellos descritos en las previsiones y estimaciones.

Ni esta presentacion ni nada de lo aqui contenido puede interpretarse como una oferta de venta ni la solicitud de una oferta de compra de ningln valor o una
recomendacion o asesoramiento sobre ningun valor.

La informacién contenida en esta presentacion esta sujeta y debe leerse junto con toda la informacién publica disponible, incluyendo cuando sea relevante
documentos que emita Santander que contengan informacién mas completa. Cualquier persona que adquiera valores debe realizarlo sobre la base de su propio
juicio de los méritos y conveniencia de los valores después de haber recibido el asesoramiento profesional o de otra indole que considere necesario o adecuado. No
se debe realizar ningun tipo de actividad inversora sobre la base de la informacion contenida en esta presentacion.

En relacién con la oferta por ABN AMRO, The Royal Bank of Scotland Group plc (“RBS”) ha registrado ante la SEC una Declaracion de Registro en formato F-4, que
incluye una version preliminar del folleto y Fortis, RBS y Santander (conjuntamente, los “Bancos”) han registrado una Declaracion de Oferta en formato “Schedule
TO” y otra documentaciéon relevante. La declaracién en formato F-4 adn no estd en vigor. SE RUEGA A LOS INVERSORES QUE LEAN CUALQUIER
DOCUMENTO RELEVANTE RELACIONADO CON LA OFERTA, YA QUE CONTENDRA INFORMACION IMPORTANTE. Los inversores podran obtener una copia
de estos documentos sin coste alguno en la pagina web de la SEC (http://www.sec.gov). También podran obtenerse copias de estos documentos de los respectivos
Bancos, sin coste.

Nada de lo contenido en esta presentacion constituye una oferta de venta de valores en Estados Unidos. No se llevara a cabo ninguna oferta de valores en EE.UU.
a no ser que se obtenga el registro de tal oferta bajo la “U.S. Securities Act of 1933” o la correspondiente exencion.

Nada de lo contenido en esta presentacion puede interpretarse como una invitacion a realizar actividades inversoras bajo los propositos de la prohibicion de
promociones financieras contenida en la “U.K. Financial Services and Markets Act 2000". Al poner a su disposicion esta presentacién, Santander no esta efectuando
ninguna recomendacién de compra, venta o cualquier otro tipo de negociacion sobre las acciones Santander ni sobre cualquier otro valor o instrumento financiero.
Usted no debe actuar basandose, directa o indirectamente, en la informacion que contienen esta presentacion con respecto a tales inversiones.

Nota: Las declaraciones relativas a los resultados, precio de la accion o crecimientos financieros histéricos no pretenden dar a entender que nuestro
comportamiento, precio de la accion o beneficio futuro (incluyendo el beneficio por accién) serdn necesariamente iguales o superiores a los de cualquier periodo
anterior. Nada en esta presentacion debe ser tomado como una prevision de resultados o beneficios.
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Nuestro enfoque es ser el especialista en medios de pago *
mejor integrado en una banca comercial del mundo

Monoliner Banca Comercial Tradicional

& Santander
‘/ Enfoque producto CARDS ‘/ Clientes

‘/ Capacidades \”

especializadas

Canales
tradicionales: red de
oficinas / fuerza de
ventas

‘/ Marca

\/ Economias de escala

Canales directos:
Telemarketing /
Mailings

‘/ Sistemas

especializados

... contribuyendo a mejorar el desempeno de nuestros
bancos locales

-
& Santander




El Grupo Santander tiene un negocio global de Medios 5
de Pago de escala y ambito muy relevantes

16 millones de tarjetas de crédito

6 millones de tarjetas privadas )

32 millones de tarjetas de débito
22.800 cajeros

5.900 MM € de cartera

17 paises y 20 unidades de negocio

Ingresos 2006

1.657 MM € (+37%)

Nota: Cifras ex — Banesto. Incluye Santander Consumer Finance excepto para ingresos y.cartera S d
(1) Tarjetas privadas son aquellas que se utilizan Gnicamente para el pago de consumos de las:empresas & antander

gue las emiten CARDS
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Nuestro modelo se basa en la gestion de todas las 7
palancas a lo largo del ciclo de vida del producto ...

ADQUISICION GESTION DEL PORTAFOLIO
r N\

I
A
Activacion

* Ingenieria de
productos

* Estrategias de
lanzamiento

Cancelacién

e Multicanalidad

Involucracion del cliente

Tiempo

... Yy se apoya en una vision integral del RIESGO y la TECNOLOGIA

(1) Tarjeta activa es aquélla sobre la que se ha realizado una transaccion de compra, dispasicion de d
efectivo o domiciliacién a lo largo de los ultimos 30 dias & Santan Ccr

CARDS



En las primeras fases, el objetivo es la adquisicion y la 8
activacion tempranas

ADQUISICION GESTION DEL PORTAFOLIO
r N\

Activacién temprana:
m Potenciar activacion y uso

m Acciones continuadas en
multiples canales

Ingenieria de
productos

Estrategias de
lanzamiento

Cancelacion

Multicanalidad

Involucracion del cliente

Admision y
verificacion

& Santander
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En Iberoamérica se han triplicado las altas y se ha logrado °

un indice de activacion del 57%

Cuentas nuevas(V (‘000) Cuentas activas(® (%)

2003 2004 2005 2006 2003 2004 2005 2006

(1) Contratos nuevos total afio
(2) Media del afio sobre total de cuentas & Santander

CARDS
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Ademas, sigue existiendo recorrido a futuro en términos
de penetracion y vinculacion de la base de nuestros
bancos
Penetracion de tarjetas en Clientes Activos de Banca Comercial
2006. %

51% 479 51%
0

Media
region:
38%

Meéxico Argentina Colombia

Chile
- ~ I@;I o
Crecimiento @
vs. 2005 >

-
& Santander ﬁ
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Tras la activacion de la tarjeta, el enfoque es en el usoy 11
la financiacion

ADQUISICION GESTION DEL PORTAFOLIO
r N\

Facturacion: maximizar Cartera: potenciar

el uso en comercios financiacién de saldos
(tarjetas adicionales, programas de (dinero directo, transferencia de

recompensa, Seguros...) saldos, tasas “gancho”...)

* Ingenieria de
productos

* Estrategias de
lanzamiento

Cancelacién

Involucracion del cliente

e Multicanalidad

Tiempo

Gestidén del portafolio

& Santander
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En Iberoameérica la facturacion por cuenta activa ha 12
aumentado un 50% y la cartera se ha duplicado

Facturacion/ cuenta activa(l (US$) Cartera/ cuenta activa® (US$)
2
r | O l
3.400 1.230
3.100
2.300

2003 2004 2005 2006 2003 2004 2005 2006

(1) Facturacion total del afio sobre cuentas activas medias del afo |& S t d -
(2) Cartera media anual sobre cuentas activas medias del afio antander

CARDS



13

En Espana y Portugal, la evolucion desde la
implantacion del modelo ha sido igualmente positiva

Cartera/ cuenta activa( (€)

Ga)—

1.275 4 )

Aumento
~30% desde la
implantacion
del modelo

N J

1.125
1.000

1S2006 2S2006 1S2007

(1) Cartera media anual sobre cuentas activas medias del afo & S
antander

CARDS




Finalmente, se trata de minimizar el churn de nuestros 14
clientes

ADQUISICION GESTION DEL PORTAFOLIO
r N 7 N\
A
[
c
2
©
* Ingenieria de o
productos ad
c
0
* Estrategias de g Cancelacion
lanzamiento o
2 -~ -
o o
* Multicanalidad 2 w
= minimizar el churn
(unidades especializadas de
retencion)
Tiempo

Gestion
irregulares

& Santander

CARDS



Se han implantado unidades anti-cancelacion en todas las 5
geografias logrando importantes niveles de retencion

Efectividad de las unidades de retenciéon en 2007(")

2003

IR
2004
2005

2006

Brasil Chile Meéxico Espafia
2007
N L

"l|| ||l" |

Las unidades de retencion permiten retener
del 30 al 60% de las peticiones gestionadas

(1) Media Enero- Junio 2007 & Santander E
CARDS
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http://images.google.es/imgres?imgurl=http://www.inverforo.com/images/tipos/bandera_uk.gif&imgrefurl=http://www.inverforo.com/tipos-interes/&h=62&w=100&sz=3&hl=es&start=4&sig2=2xjeFRkG1v-7IjMQ_tTL4A&tbnid=oEDtmvdYMJ-JHM:&tbnh=51&tbnw=82&ei=RWWgRq-wB4KewwGx58nPDQ&prev=/images%3Fq%3Dbandera%2Buk%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Des
http://images.google.es/imgres?imgurl=http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/thumb/2/28/Flag_of_Puerto_Rico.svg/800px-Flag_of_Puerto_Rico.svg.png&imgrefurl=http://nah.wikipedia.org/wiki/Imagen:Flag_of_Puerto_Rico.svg&h=533&w=800&sz=16&hl=es&start=1&sig2=wu7SSiQhX6hqzeKB-evmlw&tbnid=3glx-72COyQqVM:&tbnh=95&tbnw=143&ei=0GWgRtfILYqewwGCtIjODQ&prev=/images%3Fq%3Dbandera%2Bpuerto%2Brico%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Des
http://images.google.es/imgres?imgurl=http://www.quehuar4x4.com.ar/images/Bandera Argentina.jpg&imgrefurl=http://www.quehuar4x4.com.ar/QueesQuehuar.htm&h=217&w=338&sz=5&hl=es&start=2&sig2=A3iKT_5AAvxR2-IpL9MZTA&tbnid=n39KaL8-B7NumM:&tbnh=76&tbnw=119&ei=iWWgRpGvOoe0wAG78rGhDg&prev=/images%3Fq%3Dbandera%2Bargentina%26gbv%3D2%26svnum%3D10%26hl%3Des

Visidn integral de la gestion de RIESGOS a lo largo del 16
ciclo de vida del negocio ...

Vision integral del riesgo
Alineacion con el Marco General de Actuaciéon de Riesgos del Grupo

PrinCipiOS m Facultades para desarrollar una vision de riesgos integrada en el negocio (PGCs de Medios
basicos de Pago, Planes de Limites)

Mejora continua de las politicas y procesos de crédito
Unidades especialistas en riesgos a nivel local y global

m Valoracioén sistematica de la cartera
(precio, valor y control)

Modelos internos y reglas de
decision automaticas

>

m Distribucion del riesgo en su caso

Gestion de impagados

m Oferta de valor a irregulares

m  Automatizacion de decisiones

m  Medicion del riesgo asumido

Involucracion ;I cliente

... con enfoque en la rentabilidad marginal y la creacién de valor

& Santander

CARDS



En México, compatibilizamos el mayor crecimiento con 17
una calidad crediticia mejor que la de nuestros peers

México - Cartera vencida (60+) ()

8% r

Competidor 1

6% | Sistema
Competidor 2

4% Santander

2%

0%

1T05 2T05 3T05 4705 1T06 2T06 3T06 4T06 1T07 2T07

Junio 2007 A Jun ‘07 / Dic ‘04

Cartera (Bill. US$) 4,3 Bill. US$ x 3,4 (P$)
Cuota (%) 19,3% +3,1p.p.

Fuente: Informacién publica competidores -
(1) Cierre trimestral & Santander &

CARDS



En Brasil, la morosidad permanece estable en un contexto s
de fuerte crecimiento

Brasil- Cartera Vencida (90+) ()

16% -

14% A

12% A

10% A

8% A

6% A

4%

1T'05

2T'05

3T05 4T05 1T06 2T06

3T06 4T'06

=— Morosidad 90+

Junio 2007 A Jun ‘07 / Jun ‘06 § A Jun ‘07 / Jun ‘05

Cartera (Bill. US$)

Cuota (%)

(2) Cierre trimestral

1T07 2T07

1,0 Bill. US$

+69% (R$)

+123% (R$)

5,7%

+1,8 p.p.

+ 2,4 p.p.

& Santander

CARDS
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La TECNOLOGIA es otro pilar basico de nuestro modelo... "

»
»

Principios basicos

m Vision global del negocio (canales,
servicios, soportes, riesgos)

m Posibilita nuevos desarrollos (productos,
Tlempo servicios y ofertas)

s m “Upgrading” sistematico de los paises
Plataforma tecnolégica

Involucracién del cliente

o

... que soporta e impulsa la gestion comercial y de riesgos

-
& Santander E



Sobre Partenon hemos creado PCAS, una plataforma “world 20
class” para el negocio de Tarjetas. Implantada en Abbey ...

PCAS

‘ Canales de Venta H Canales de Atencion H Back Office ‘ G
Call Call SMs Servicios Redes .
Red Center Internet Red Center | 'MeMet o maij Back Office s c
a
t
‘ Portales ‘ P ;om
Switch | p p
Ventas Y Servicing Clientes WEB Back Office © a
Contratacion Tarjetas a no5
‘ Control de Fraude t p 2
a e °
Servicios de Riesgos L )
o
Admisién Gestion de Riesgos del Portafolio Gestiéon de Cobranzas r a ? rl1
m| t s f
Servicios Tarjetas a t o
a e r
Definiciéon de Productos y Parametros m m
d|m a a
ADMINISTRACION OPERACIONES PAGOS Y COBROS e S c
7 Autorizacion Recibos y Domiciliaciones a !
- i6 i - Débito, Crédito, C Cuot: -
Gestion de Contratos y Tarjetas : Ascilozes I:Autlo?négga]\‘;ra en Cuotas - Amortizaciones y Pagos d 6
- Conciliacién con Redes = Impagos G| r e n
Incidencias € t
S A
Generacion de Informacion A n
t mo 4
Servicios Estructurales i b
[e) i
e
Personas / Contratos DGO Sistema de Impresion n n t
1
t C
Catalogo de Productos Arquitectura Contable Seguridad € o
PARTENON
Infraestructura General

m Alineada a las necesidades especificas del negocio de tarjetas
m Parametrizable incluso a nivel de contrato y tarjeta
m Apoyos especificamente disefiados para las funciones de riesgo y marketing

& Santander

CARDS




... extendera sus mejores funcionalidades al resto del Grupo 21
por el “upgrading” sistematico de nuestro modelo

2]

Abbey
Banco Santander Puerto Rico
_— 2007 7

Banco Santander Venezuela
~ 2006 ‘7

Banco Santander
México —
2004

Banco Santander Colombia
2007

Banco Santander Chile

Santander
2003
BANEFE > Banespa e
2005

2006

m Mejora continua a nivel local en base a las mejores funcionalidades desarrolladas

m Mejora del “time to market” gracias a la replicabilidad en los distintos mercados

-
& Santander E




Adicionalmente, las mejores practicas se transmiten a 22
otras geografias sistematicamente

Light: “Tarjetas con las tasas mas bajas”

2P Agosto- 01

Cuentas Light (‘000) Cuentas Light (‘000)

497 513 524

446

340 336 370 384

262

Dic- 01 Dic- 02 Ago- 06 May- 07

Mas de 400.000
cuentas en 10
meses

Mas de 500.000
cuentas a finales
del 2002

-
& Santander E



Adicionalmente, las mejores practicas se transmiten a 23
otras geografias sistematicamente

Black/ Titanio/ Box: “Seguridad total”

Sep- 04 Julio- 05:
Titanio

‘
llll

I f 1
Al

Cuentas Titanio (‘000) Cuentas Box (‘000)

29 30
28 247 258 261

25 25 26
3 24 210 223 227

2

194 195

172

Jul- 05 Jun- 06 Sep- 06 Jun- 07

30.000 Mas de 260.000(1)
cuentas en cuentas en 10

un ano meses

(2) Incluye ~65.000 tarjetas Gold+ existentes antes del lanzamiento en septiembre ‘de 2006
&» Santander

CARDS



En Iberoamérica, donde el modelo ya esta consolidado, 24
nuestra cuota de mercado ha mejorado significativamente

Iberoamérica — Cuota cartera (%)

18% A

Ademas, |
16% - 15,50% emas, las

tarjetas
potencian la
14% - 12.40° @ vinculacion de
’./"//" los clientes de

nuestros
bancos

12% A

10% T ! ! 1
2003 2004 2005 2006

Fuente: Informacion publica sobre el sistema |& S d
Nota: Cuota compuesta a fecha de cierre de ejercicio'para los mercados antan cr

en que estamos presentes CARDS



En resumen, ser el especialista mejor integrado en una 25
Banca Comercial ha permitido fuertes crecimientos...

—Tarjetas de crédito (MM) — —_Tarjetas de débito™ (MM)—
12,8 @ 31,6
9

all

2002 2006 2002 2006

—Cartera (MM €) S —Facturacion total®? (MM €) —

@ @ 92.000
5.900

1.200 . 25.000

2002 2006 2002 2006

Nota: No incluye Santander Consumer Finance. Datos a fecha de cierre del ejercicio

Q) 2006 incluye 7,3 MM de tarjetas de debito de UK & S antander

(2)  Facturacion total negocio emisor (crédito + débito). 2006 incluye la facturacion de UK que. asciende a
£24.500MM CARDS




... que han supuesto multiplicar x2,5 los ingresos 26
netos de riesgo

Ingresos netos de insolvencias (MM €)

G <

CAGR

535

2002 2006

-
& Santander &
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Nuestro foco es el “footprint” actual del banco 28

Portafolio actual de Santander Cards Estrategias a futuro

————————————————————————————————————————————————————————————————————————

HI | FIEIORED | Reforzar posicion de

@ ! Lo L 1

o | : | Meéxico o I
3 Chile

qv]
=

liderazgo: México y
DR AN Chile
Brasil J
Uruguay Espafia e ~
v @ portugal | i Capturar posiciones
E ;‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘,f ;‘_‘_‘:_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘_‘,f ;‘::::::::::::::::::::::,f de liderazgo: Brasil y
' y 5 | Espafia
Colombia | » | J

@ Venezuela e

------------------------------------------------------------------------ Relanzar el negocio
@ Cuota baja Lider @ en UK

Posicion Santander Cards

Desarrollo del mercado

.. contribuyendo a la vinculacién y captacion de clientes de nuestras

Bancas Comerciales

-
& Santander E



Outlook 2009 29

Nuestra aspiracion...

Combinar la mejor gestion de un monoliner con la
fortaleza de nuestra banca comercial

—

Amplia ventaja competitiva en cada uno de
nuestros mercados

-

Objetivos 2006-2009

= Duplicar nuestros ingresos ...

= ... manteniendo el riesgo de crédito
bajo control

-
& Santander E




0 o =
*udcafane; = Q
& Vodafone &

& Santander

CARDS
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& Santander

150

0

Dow Jones
Sustainability Indexes

FTSE4Good Index Series
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