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Informacion importante

Banco Santander Central Hispano S.A. ("Banco Santander") advierte que esta presentacion puede contener
manifestaciones sobre previsiones y estimaciones dentro de la definicién del "US Private Securities Litigation Reform Act of
1995". Dichas previsiones y estimaciones estan incluidas en diversos apartados de este documento e incluyen, entre otras,
comentarios sobre el desarrollo de negocios futuros y rentabilidades futuras. Mientras estas previsiones y estimaciones
representan nuestros juicios sobre expectativas futuras de negocios, puede que determinados riesgos, incertidumbres y
otros factores relevantes ocasionen que los resultados sean materialmente diferentes a 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, podrian afectar adversamente a
nuestro negocio y al comportamiento y resultados descritos.

El contenido de esta presentacion no constituye una invitacion a desarrollar actividad inversora alguna a efectos de la
prohibicion de promocion financiera del Financial Services and Markets Act 2000. La difusién de esta presentacion no
constituye ninguna recomendacion de compra, venta o cualquier otro tipo de negociacion sobre las acciones Santander ni
sobre cualquier otro valor o instrumento financiero. No se debe realizar ningun tipo de actividad inversora sobre la base de
la informacién contenida en esta presentacion.

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 accion)
seran 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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Santander, 10° grupo financiero del Mundo y 1° de la Zona
Euro por capitalizacion. Lider en Espafia

: ~ Formamos parte del primer Grupo
*
Ranking Espana Bancario Nacional

> Entidad 1 297 Depaositos 1°
Recursos de clientes 10
3. Entidad 2 176 | _
Fondos de inversion 10
4. Entidad 3 106 Planes de Pensiones
Individuales 10/ 2°

5. Entidad 4 | |73 L
e ] Seguros individuales

vida- riesgo 1°/2°

(*) Volumen de activos en miles de millones de euros



La Banca Comercial Santander en Espafna es una parte
basica del Grupo ...

Comercial SAN aporta un 23% de los resultados

Resultado antes de impuestos por areas de negocio:
75% banca comercial

Distribucion a Septiembre de 2005 (%)
BMG

GAYy Seg 14

Comercial
SYANN

23

47% beneficios procedentes
Banca Resto Banca de Banca Comercial

Comercial Comercial Europa Continental
Europa

América
19 Continental
24
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... tiene una posicién preferente en el mercado nacional ...

Clientes: 7,6 millones
Empleados: 16.661
Oficinas: 2.779
Var. interanual
Actividad y Actividad: 192.000 MM € +12%
Resultados Margen Explotacion: 1.550 MM €* +18%
Beneficio Atribuido: 962 MM € * +46%

Modelo de m Foco en el cliente
negocio m Calidad servicio

(*) Datos a Septiembre 2005




... con una fuerte implantacion en todas las CC.AA.

ACTIVIDAD..: 10.406 MM €
N° OFICINAS: 131
PLANTILLA.: 887

ACTIVIDAD..: 8.462 MM €
N° OFICINAS: 161

PLANTILLA.: 844
" *‘/7\4//‘ —
ASTURIAS NTABRI PAIS J;
ACTIVIDAD..: 7.805 MM € VASC NAvﬁﬁAﬁA,WW
N° OFICINAS: 139 GALICIA _—
PLANTILLA.: 777 .
LA RIOJR| ACTIVIDAD... 9.795MM €

N° OFICINAS: 167

CASTILLA Y LEON
PLANTILLA.: 898

ACTIVIDAD..: 29.430 MM €
N° OFICINAS: 435
PLANTILLA.: 2.342

ACTIVIDAD..: 11.441 MM €
N° OFICINAS: 199
PLANTILLA.: 1.110

-

ARAGON

ACTIVIDAD..: 48.971 MM €
N° OFICINAS: 515
PLANTILLA.: 3.422 DRID

ALENCIA e

ACTIVIDAD..: 20.625 MM €
N° OFICINAS: 342

PLANTILLA.: 2.006 BALEARES

CASTILLA
GRANDES SUPERFICIES LA MANCHA

ACTIVIDAD..: 1.280 MM €
N° OFICINAS: 64 EXTREMADURA ACTIVIDAD.: 8131 MM € 53?
PLANTILLA.: 222 N° OFICINAS: 171

PLANTILLA.: 949 e

ACTIVIDAD..: 12.033 MM €
N° OFICINAS: 139 TOTAL BANCA COMERCIAL

PLANTILLA.: 1.004

ANDALUCIA

ACTIVIDAD..: 191.054 MM €
N° OFICINAS: 2.779
PLANTILLA: 16.482*

ACTIVIDAD..: 22.915 MM €
N° OFICINAS: 316
PLANTILLA.: 2.021

' CANARIAS ’
®

v ¢

Datos Diciembre 2005
(*) Excluidos Servicios Centrales

& Santander
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Durante 2005 |la Banca Comercial Santander ha actuado
sobre cinco pilares en su modelo de gestion ...

@ innovacion
de productos

@A Gestion de
los clientes

©Prrocesos /
cultura de
venta

m Anticiparse a las necesidades de los clientes y aprovechar las
oportunidades de mercado

m Segmentacion y modelo de atencion al cliente
m Carterizacion de los clientes clave

m Micro campanas para satisfacer necesidades de los clientes y
maximizar eficiencia en ventas

m Herramientas comerciales y oportunidades de venta cruzada
m Esquemas de incentivos y objetivos para la fuerza de ventas

m Mejora de la productividad
m Gestion activa de costes

Ocalidad del
riesgo

m Buena gestion binomio rentabilidad / riesgo

... con enfoque diferenciado por Segmentos, Negocios y Canales
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... abordando proyectos comerciales y tecnoldgicos de
dimension estratégica, enfocados a:

106:

m Apertura Oficinas
m Segmento Negocios

m Optimizar procesos (“masy
mejor de lo mismo”)

= Generar cambios (“nuevos = Consumo
modelos con los mismos m Transaccionalidad Empresas
recursos”) m Medios de Pago

m Abordar nuevos retos (“nuevos

Negocios con NUevVos recursos”) "I P
‘tenon

= Crear nuevas bases para
Impulsar un crecimiento 4o Octubre 2005

eficiente broyecto finaliza
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Todo ello orientado a alcanzar los objetivos de negocio y
financieros que Nn0Ss Propusimos (Reunién con Prensa del 14.12.04)

De negocio / servicio Financieros

m Seqguir mejorando la calidad de m Crecimiento actividad a tasas de
servicio al cliente dos digitos
m Mas cuota en créditos de mayor
m Elevar el grado de retencion y retorno (empresa, consumo...),
vinculacion de la clientela manteniendo cuota en recursos
m Mas comisiones por vinculacion
m Innovar y adecuar el producto a las (medios de pago, seguros, fondos,
necesidades de cada cliente pensiones)

m Costes planos

Mayor generacion de valor para Mas ingresos con mejor
el cliente eficienciay productividad
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Proyecto Calidad, mayor foco en el cliente: satisfaccion,
vinculacion y retencion

Palancas de Actuacion Evolucion Ranking Calidad

_ _ 2005 Acum. Sep. Evol. ‘'04/°05

m Programa de mejora de calidad Entidad 1 727 1.55% |
con mayor compromiso de todos . ’
los directores de sucursal (g]. Entidad 2 702] o51% |
reuniones de calidad semanales :

a nivel de sucursal) Entidad 3 700 29% |
- - SANTANDER +0,58%

m Encuesta de Calidad a clientes y o T
Plan 940 (Programa de Entidad 4 693] -114%
pseudocompras)

Entidad 5 6,71 -3,87% l

m Instalado MIS de calidad, que Ertidad 6 661 0,00% mm)
controla niveles de servicio y ! ’
asesoramiento y fidelidad del Entidad 7 6.46 S |
cliente ’ ’

Mercado 6,63 -1,34% 1

Fuente: EQUOS
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En 2005 se ha mantenido un alto ritmo de captacion de
clientes y se ha consolidado la mejora de la vinculacion ...

Evolucion n° clientes
vinculados

2.863.863

2.976.055

Dic'04

Dic'05

Cifras de los clientes particulares

Vinculados

Usuarios

Inactivos

N° de
productos

por cliente

2,38

1,48

Ingresos
por cliente
(EUR)

297

]51

& Santander
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... anadiendo valor al cliente a través de lainnovacién en
productos

‘e Produccion
Producto Caracteristicas anual

Particulares:

m Hasta 40 afos
al pOteC as mwgﬁ m Hasta 3 afos carencia 1::'3'500 MM
= Tipo fijo 3 afios y variable romotor:

5.900 MM
. m Garantizado Renta Variable
Ligado a Mercados USA 'y 3.700 MM
Europa
Fondos m Primer Producto con posibilidad
Santander de cancelaciéon de Capital y 2 600 MM
DOBLE OPORTUNIDAD rentabilidad acumulada antes .

de finalizar periodo garantia

CAMPANA SUPERLIBRETA
Z— & Santander & = Oferta Telecomunicaciones
DepOSItOS Clantsdl Hispano (=h = Regalo alta y telefono movil 40.000
Domiciliacién m Descuentos Hogar Luz, Gas,
= Nominas Telefonia e Internet
SerVICIOS o Soctendex | Taltinict g o renoss Proveedores: Fenosa y 50.000

Telefénica

& Santander
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Los resultados muestran un fuerte crecimiento del
beneficio y una elevada calidad en su composicion

Mas ingresos con control de costes y riesgos impulsan el beneficio

Margen de explotacion Beneficio atribuido

Var.% s/ Sep’'04 Mill. euros

Margen

roe! +9%
ordinario +46%
659

Costes* -1%[
Margen de 0
explotacion +18%

Sep'04 Sep'05

Datos a Septiembre 2005
(*) Gastos personal + generales + amortizaciones
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Especialmente destacable es el cambio en |la tendencia del
margen de intermediacion ...

Margen intermediacion

% var. s/ mismo periodo afio anterior + 12 ,7
| 7’3 I_
3,1 2.7
| 1er. Sem. 2° Sem. | | 1ler. Sem. 3° Trim. |
2004 2005
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... apoyado en el “crecimiento rentable” de la actividad
comercial.

Mill. euros —i— Rentabilidad —@=— Coste
3,91%
Inversion +15% 3,31% 3,30%
-8
Recursos 98.600 |+ 9 %
0,80% 0,77% 0,76%
e —o— —0

Actividad 191.900 + 12 %
3T03 3T'04 3T'05

Saldos Medios Mensuales Diciembre 2005. Var. interanual
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Créditos y recursos aumentan en todos los productos y
segmentos ...

Inversion* Recursos*

Variaciones Dic’05 / Dic’'04 Variaciones Dic’05 / Dic’04
+28%
+13%
+16% +10%
+13% +7%
+2%
Hipotecas  Cartera Créditos  Préstamos Vista Plazo+Fondos P. Pensiones

Particulares: +11%

Particulares: +3%
Empresas: +11%
(*) Saldos medios mensuales
& Santander

Empresas: +20%




20

... lo que se refleja en ingresos muy diversificados

Margen de intermediacion Margen ordinario

+30% +2204 +23%

+13%

+13% +14%

+8%

+7%

B.Privada Particulares Empresas Instituciones B. Privada Particulares Empresas Instituciones

% variacion interanual a Septiembre 2005
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Fuerte énfasis en Empresas, con crecimientos en todos los
subsegmentos

Inversion Empresas Distribuidos por segmentos

Mill. euros
UGEs 209%
| AW UGEs
35.454 Empresas 15%
ANl Empresas
0
27% Ll Pymes 20%
70%
M_— del crecimiento
Micro-
empresas Micro-
0
empresas 24 /0
Dic'04 Dic'05
Saldos medios mensuales % Variacion interanual a Dic’05
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El Negocio Hipotecario ha sido otro motor del crecimiento
de la actividad y los clientes

Palancas de Negocio Evolucion de Saldos

_ _ Mill. euros

m Vinculacion: 7 productos x 50.263

cliente

+ 16%

m Innovacion en Producto: Super 43.193

Revolucion
m Impulso Promotor y

aprovechamiento subrogaciones
m Segundas Viviendas — Proyecto

Abbey

Dic' 04 Dic.'05
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Estamos cambiando el modelo de Consumo para ser
referente en el mercado

Nuevo modelo de negocio apoyado en las fortalezas del banco
(marca, base clientes, oficinas y plataforma tecnologica)

Palancas de Negocio Produccidn

Var. s/ mismo periodo afio anterior

m Modelos predictivos de ultima +21%
generacion
m Distribucion multi-canal proactiva
+13%
m Gestion dinamica de riesgos
m Propuesta de valor diferencial
Enero-Septiembre Octubre-Diciembre
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Otros productos

Fondos de [ llgid%restMeécad? i Crecimiento Neto:
InverSién ® FProductos de valor anadido MéS de 6000 MM €(+15%)

m Mejora en la cuota de Ingresos

m Amplia Gama de Productos Crecimi : P

. recimiento Patrimonio:
PPIan_eS 8E Productos adaptados al cliente : .
ensiones Superior al 15%

m Innovacion, Transparencia y rentabilidad

m Nuevos negocios: Desempleo Comisiones 118 MM
m Nuevos Canales: Telemarketing

Seguros m Penetracion clientes nuevos Productos:
Open Market
m Fuertes ritmos vinculacion

Telemarketing 8 MM Primas
Open Market 65 MM Primas
Vinculacion 80 %

m Enfasis Gestion Comercial
— Adquisicion, Activacion, 198.000 Tarjetas Credito a
— Facturacion, Cartera, Retencion Particulares (+83%)

m Renovacion Oferta valor a clientes

(*) Saldos finales
& Santander

Tarjetas
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Buena evolucion de las comisiones, apoyada en el
crecimiento de la actividad comercial

Ingresos por comisiones

Datos mill. euros

1.340 1.495 Peso%

o 41
Servicios

\
465 31
Fondos + 444 .@
Planes M 80% del
6 crecimiento
Seguros
ROF (%)

Financieras

(*) Comisiones de clientes. Beneficio en cambio y derivados

& Santander




La evolucidon de los ingresos, unida a la gestion activa de

los recursos, se refleja en una mejora continua de la

eficiencia

Aumento neto oficinas

46

32

120

2003

2004

2005

Datos mill. euros

Total
Gastos

Gastos
Personal

Gastos
Admon.
Amort. 193 180

1.307 1.293

851 849

Sep'04 Sep'05

26
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En resumen, con estos “Resultados” de 2005 se consolida
una etapa que comenzamos en 2002 ...

> 2002 >> 2003 >> 2004 >m

m Integracion m Impulso
redes Comercial

m Fin de cierre m Cuota de
oficinas mercado

m Reorganizacion

m Mejora del m Crecimiento
margen rentable
= Nuevas m Gestion Precios
Oportunidades , Apertura de
de Negocio Oficinas
m Mejora de la
Calidad

m Plataforma
tecnologica:
Partendn
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... que ha permitido dotar de dinamismo a la actividad
comercial, con un crecimiento solido y sostenido en
balance ...

Crecimiento de 55.000 mill. euros

(por encima de los 9 billones de pesetas)

Inversion crediticia Recursos

x 1,7 03.281 x 1,2 > 08.580

56.208 79.203

2002 2003 2004 2005 2002 2003 2004 2005




... y resultados

Margen explotacion Beneficio atribuido

1.550

2.847

x 1,2
2.455

1.059

2002 2005 (*)

2002

622

962

2005 ()

2002

2005 ()

Datos Septiembre en mill. euros
(*) Criterio NIIF

& Santander




Con mejora continua de todos los ratios de gestion ...

Eficiencia (sin amortizaciones) Recurrencia (con ROF)

117.6
0 y
49,9% 46.4% 107,9
0 85,1
41,5% 38,3% 73,2
2002 2003 2004 (* 2005 (*
2002 2003 2004 (*) 2005 (¥) ) )
Morosidad Cobertura
1,19% 0
0,89% o0 00y 246,0%  292:0%
0,62% 0,59% 151,2% :
2002 2003 2004 (*) 2005 (¥) 2002 2003 2004 (*) 2005 (¥)

Datos Septiembre
(*) Criterio NIIF

30
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.y en la actividad y productividad

Actividad* por empleado

Productividad** por empleado

11,64 Miles € (Cx 1,7 126
| @ 10,37 > ‘ ~—— 109 >
8,54 90
7,37 a
2002 2003 2004 (**) 2005 (***) 2002 2003 2004 (%) 2005 (***)

Actividad* por oficina Productividad** por oficina

MME. /\
x 1,3 > 69,04
| N2 264 33
57.82
52.32
2002 2003 2004 (***) 2005 (***)

Miles €
| @ > 745
633 675
527
2002 2003 2004 (***) 2005 (***)

(*) Créditos, incluidas titulizaciones, y recursos gestionados de clientes

(**) Margen Explotacion a Septiembre anualizado
(***) Criterio NIIF

& Santander
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Mejoramos en productividad por empleado mas que la
competencia, siendo mas eficientes ...

Margen ordinario recurrente Eficiencia Ene — Sep’05
por empleado (sin amortizaciones)

% var. Sep’05 / Sep'04
Santander _ +13,3% Santander _38,3%

Entidad 1 +11,9% Entidad 1 32, 7%

Entidad 2 +11,2% Entidad 2 40,2%

Entidad 3 +9,0% Entidad 3 40,7%

Entidad 4 +7.,8% Entidad 4 43,1%
Entidad 5 +7,3% Entidad 5 53,3%
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... lo que se refleja en elevados crecimientos en margen de
explotacion y beneficio atribuido

Margen de explotacion Beneficio atribuido

% var. Sep’05 / Sep'04 % var. Sep’05 / Sep’04
Santander _ +18,1% Santander _46,0%
Entidad 1 +31,3% Entidad 1 21.1%

Entidad 2 +24,5% Entidad 2 20,1%

Entidad 3 +15,8% Entidad 3 16,2%

Entidad 4 +14,1% Entidad 4 15,1%

Entidad 5 +10,1% Entidad 5 13,3%
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El ejercicio 2006 se afronta con nuevos e importantes retos
desde la confianza de haber conseguido los anteriores

Palancas de Negocio Planes 2006
» Potente base de clientes o6

_ . m Consumo
m Balance de negocios equilibrado = Medios de Pago Apertura
m Negocios Oficinas
m Fuerte dinamismo comercial m Transaccionalidad Empresas

= Red de oficinas eficiente

m Puesta en marcha de potentes herramientas
comerciales

m Portal cliente

m Control eficacia comercial

m Capacidad de gestion de ingresos
y costes

m Solida cuenta de resultados

Particulares

m El mejor equipo de profesionales
m Estrategia Cliente: “Queremos ser tu Banco”

& Santander
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Compromisos para 2006

m Mejora de cuota de clientes: Captacion

Foco prioritario
en particulares

m Gestion de larelacion: Vinculacion y retencion
m Calidad: Mejora en los indicadores de satisfaccion de clientes
m Crecimiento diversificado de la inversion superior al 15%.
mImpulso en recursos con aumento previsto en torno al 12%

m Avance en eficienciade 2 p.p.

m Mantenimiento de la calidad del riesgo crediticio
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Estrategia en Particulares:

Plan “Queremos ser tu Banco”



El negocio de Particulares es una de nuestras prioridades
estratégicas para el gue hemos desarrollado un Plan a tres
anos centrado en cinco ejes ...

QGestic')n con enfoque de cliente en funcion de rentabilidad y potencial.

@ Desarrollo de una propuesta de valor innovadora orientada a cubrir las
necesidades de estos clientes junto a un nivel de servicio superior.

9 Puesta en marcha de un esquema de precios y comisiones adecuadas
a la rentabilidad y potencial del cliente.

@ Implantacion de un nuevo modelo comercial que potencie la accidn
comercial centralizada.

G Desarrollo de una imagen/marca proxima a los particulares.
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... dando respuesta a las necesidades del mercado ...

m Particulares concentran numero entidades con que
trabajan.

m Domiciliacion de ndminay pension: segundo motivo
de eleccion de Banco.

m Hipotecas y transaccionalidad: motores de venta
cruzada y vinculacion.

m Comisiones bancarias: 17% de las reclamaciones al
Banco de Espana.

“Cuentas Claras” (BBVA), “Cuenta-Con” (Popular),
COMPETIDORES “Servicuenta” (La Caixa), “Cuenta Tarifa Plana”
(Banesto), “Cuenta Mas” (Sabadell).
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... y teniendo en cuenta nuestra situacion de partida.

Nuestra solida posicion de resultados

nos permite hacer esta fuerte apuesta Es el momento de

por el mercado de particulares aprovechar la
oportunidad de

crecimiento de
Ingresos que
Para nuestros clientes el precio, las suponen los

comisiones, es uno de_llos principales particulares
motivos de insatisfaccion




Un plan en el que queremos ser el Banco de referenciade *
los Particulares: “PLAN QUEREMOS SER TU BANCO”

Estamos revisando ca@a concepto.
Estamos empezando "nﬂevo, para ser tu Banco

QUEREMOS SER TU BANCO.
 &santander

& Santander



Un nuevo esquema de relacidn para un grupo 42
significativo de clientes ...

(1 @

Clientes que tienen o Nuestros Clientes de banca
con el Santander privada

e Su hipoteca

©

e Sunémina Nuestros Clientes de banca
domiciliada o personal

 Su pension

domiciliada (4]
Los Clientes cotitulares de
 Su plan de © cualquiera de los tres
penS|OneS aCt|VO grupos anteriores




... que a partir del dia 20, no pagaran las siguientes 43
comisiones de servicio ...

= Administracion de cuentas

Queremos ser
tu Banco

= Mantenimiento de cuentas

= Emision de tarjetas de débito

= Renovacion de tarjetas de débito
» Transferencias Nacionales

= Transferencias Union Europea hasta
50.000 euros

* Ingreso de cheques
= Emision de cheques
» Consultade saldos y movimientos

» Retirada de efectivo en los cajeros
Santander




... y representa una significativa inversion del Banco en o
Clientes.

'z N
2.200.000 Clientes no IMPACTO
pagaran estas comisiones de ESTIMADO
Servicio ...
DE
... €sas que tanto molestan a e
los buenos Clientes _ )




Se trata de un nuevo esquema de relacion con Clientes 15
claramente superior al de nuestros competidores...

Claro Cero euros si tiene alguno de los cuatro productos.

Sin limite de movimientos si tiene alguno de los
cuatro productos.

Transparente

El cliente no tiene que abrir una cuenta nueva, no

Sencillo tiene que hacer nada.

Nuestros clientes de Banca Privada y Banca

SOMELEE Personal también se benefician.

Amplio Los cotitulares tambien se benefician.




... en linea con los cuatro objetivos de nuestro Plan 46
estratégico.

o Mayor

nuamero
de Clientes

Mejorando tasas de captacion.

Mejorando tasas de retencion.

Mayor - Incrementando el nimero de o Mayor
nimero productos por cliente. Calidad

Clientes = Incrementando los saldos medios
Vinculados por cliente.

de Servicio

= Aplicando una politica de
precios/comisiones acorde a la
rentabilidad y potencial de cada

por Cliente cliente.




Un plan que se inicia manana con una intensa campana de 4
publicidad en medios, ...

COMISIONES DE SERVICIO*

il tlenes con nosotros tu ndmina o pensidn o hipotaca o plan de penslones

Queremos

ser tu bomco

Estamos revisando cada concepto.

Estamos empezando de nuevo.

QUEREMOS SER TU BANCO




... con una comunicacion directa a los clientes beneficiados 2.

& Santander

Enrique Garcia Candelas
Director General

20 de enero de 2006

El ano 2006 serd para el Santander un aio de grandes cambios en los que usted serd el protagonista. Un
afio en el que los concepros cliente, compromisa v confianza cobran un nuevo signiticada. Por ello, hemos
querido iniciar el ano divulgando nuestro mensaje a través de todos los medios de comunicacion como habri
podido observar en estos dias

Somos conscientes de que el diente debe ser el centro de nuestra gestion v de que su satisfaccion es
clave para una relacion frecuente, cordial y estable en el tiempo. Queremos que compromiso deje de ser una
palabra y se convierta en un hecho

Como medida inicial, y como respuesta a su confianza al tener la ndmina domiciliada en el Santander,
a partir de hoy las comisiones de servicio, esas que tanto molestan a los buenos clientes, le van a suponer 0 €
de gasto tanto a usted como a sus cotimulares

medida se aplicard automidricamente en todas sus cuentas personales, sin ningun trimite por su
parte. La tarjeta personal adjunta le servird de recordatorio permanente. En ella encontrard detalladas todas
las comisiones que a partir de ahora no pagard

ja 386, Folio &4, Libm o de 5

Nuestro lema: "Estamos revisando cada concepro, estamos empezando de nuevo para ser tu banco.

Santander, queremos ser t banco” es, para los mds de 17.000 profesionales que trabajamos en este banco,

; nuestro compromiso de future, un compromiso que queremos hacer patente dia a dia a traves de nuestras
*; mis de 2.800 oficinas.

H

- Convencido de que sabri valorar los beneficios de esta primera iniciativa v de que juntos
3 continuaremos construyendo una relacién de murua confianza, reciba un afecruoso saludo,

H

'4

pagard desde hoy & Santander

0 €cnlas siguientes Comisiones de Servicio

€ b S A e A T e b [
- Mantenimiento de cuenta corriente y libreta de ahorm

- Emisién y renovacién de tarjeta de débito estindar 0e

29 - Retirada de efectivo y consultas en cajeros Santander 0e

cn lﬂ:s '(:Omlsloﬂes ‘k - Negociacién de cheques nacionales ! 0e

Sm]c]()*‘ - Transferencias, giros y drdenes de pago nacionales sin Kmite 0e

por tener domiciliada su ndmina o pens B e L

“Comiions o Fmnciens de L et de b pernnas fricas ) ales 0 autinm

contratada su hipoteca, o su plan de pensiones || Benefein s sl e P e e s

& Santander
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&b Santander
Enriges Garcis Candaley
Direetor General
20 de enero de 2006

Hl afic 2006 serd para ¢l Santander un afio en el que usted serd el protagonista, Un afio en el que

los distite, cotmpromizo ¥ oonfiatizs denen uh tuevo significado. Por ello, hemos empezado
dmodivu]gm&)nn:sﬂnmcnﬂjcamés de todos los medios de comunicadén come habri pedide
obaervar en estos diss

Somos conscientes de que el cliente debe ser el centro de nuestra gestitn y de que ne satisfaociin
¢t clave para una relacidn frecuente, cotdial y estable en o tiempo. Queteinos que cotmpromiso deje
de setuna palabta ¥ se convierts en un hecho,

A todon Ioa dientex que mantienen con miesto banco una nidming o pensidn domidliada, o ona hipoees
o mn phn de pengiones, ey cstoy notificanclo quc, & partie de esta focha, las comisiones de scrvicio, &sas
que tante molestn a los clientes, les van 2 suponer 0 € de gasto,

12 $eht SAMTANCEN = L. Sarcarian. Hafa 2. Falle 0. Lliew 5 vl Sucioviules. FTaTivnim T, L Abound

Eastas comisiones de servicio® setin totalimente gratis tanto pata ellos como pata sus cotitulares. Y, por
mupuestn, todo el sin ningfin trémite por m parte y de forma automética. Para mayor informacién y
compaomise mcsteos clicnnes han reclbido una mejem personal en la que s demllan todas las comiviones
que @ partie de ahota 0o pagarin,

Nuestro letma: "Estaimos tevisatwdo cada , CEOTIOS ST do de tuevo pata get tu batico.
Banco Santnder queremos ser m banco™ es,pmhsmhdel?ﬂﬂﬁpmfennnﬂmquemhnjamns
en este hanca, mestro compromiso de faoturo, un t que q 58 haces f diaa
dia. 2 trawés de mucstras mds de 2,800 oficings, donde esperamos poder atenderde.

SA

Cotvencido de que valorard esta pritets inidativa, espetaines que depotite su confianza en nosottos
Redba un afectnose saludo,

/

* Comisiones de Ins coeates de pezsooas Hiics foc prodeaionules o sutdoomeo):

- Adivindrtrackis mohta catticte y libicta ds sharm - Mantondmictto de coctits cottisntr ¥ Fhicts de shottm
- Bminisn ¥ renevacién de tarjetn de dEbito estendar - Retirada de efectivo ¥ conculias en cajeros Santander
~ Negoaladén de cheenes oadlonales - Tranefezencles, gloos 7 Gedenos do pago oaclozales sin Xmite

~ Tratiufernicka, ghou y Geckti e pogns 2 la TR (hass 500K €

L — TR 24n dc 2 en oAdngs & dery

& Santander
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... que sera apoyado a largo de este afo...

... con el desarrollo de ofertas de
producto innovadoras y de valor
anadido real para el cliente...

... con planes de mejora de la calidad
de servicio y ...

... con laintesidad comercial que nos
caracteriza.



& Santander

SANTANDER WORLD 'S BEST BANK
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