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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 invitacién 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 negociacidn 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 accidon o crecimientos financieros histéricos no pretenden dar a entender que nuestro
comportamiento, precio de la accidon o beneficio futuro (incluyendo el beneficio por accién) 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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En 5 afos Santander Totta ha mas que duplicado el beneficio
atribuido, creciendo por encima de sus principales competidores...

Beneficio atribuido
Criterio local

CAGR 01-06 _
17,2% :
CAGR 03-06 -
19,0% :
Criterio local: 423
ST 16,5% o
Peers 7,6% Criterio local:
ST 20,8%
Peers 13,9% 346
290

2006

2001 2002 2003 2004 2005

Fuente: BST

Nota: datos 2001-2004 anteriores a IAS
& Santander
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... con ventajas competitivas del perfil de crecimiento de
Ingresos y costes

Criterio local

Ingresos y costes
Base 100: 2001

130 A

120 +

110 -

100 -

—&— Ingresos —&— Costes

2001 2002 2003 2004 2005 2006

140 - 140 -

130
120
110 A

100 -

—&o—Ingresos —&— Costes

L

2001 2002 2003 2004 2005 2006

Fuente: Memorias, APB
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Incrementar nuestra cuota de mercado en beneficio neto por
encima de nuestra cuota en sucursales ...

Cuota de mercado Cutota de mercado
(Beneficio neto) (Sucursales)

13,2%

12,3%
11,1% |||||||
9,5%

2001 2006 2001 2006

Fuente: BST, APB
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... mediante foco en productos clave

Cuota de Cuota de Cuota de Cuota de

mercado
(Seguros vidas)

mercado mercado mercado
(Hipotecas) (Tarjetas) (Fondos inversion)

23,7%

18,1%

12.5% 13,1% 12.,6%
10.2%

11,9%

6,8%

2001 2006 2001 2006 2001 2006 2001 2006

(a) Variacién Stock

(=

& Santander Totta & Santander
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Santander Totta ocupa el puesto no. 1 en eficienciay
rentabilidad ...

Criterio local

Eficiencia 1S'07 ROE 15’07

Var. (p.p.)
s/ 1S'06
ST -6,2 ST 26.2%
Peer 1 -12,4 Peer 1 4,8%

Fuente: Informes de los bancos
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... y en calidad de la cartera crediticia

Totta Peer 1 Peer 2

Peer 3

2,4%

Peer 4

330%

Totta

Criterio local

Peer 1 Peer 2 Peer 3 Peer 4

Fuente: Informes de los bancos

& Santander Totta
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El foco en particulares y pequenas empresas

ha permitido un crecimiento significativo. Pero

todavia hay margen para una expansion hacia

empresas medianas y una segmentacion mas

agresiva del mercado masivo

O

& Santander Totta & Santander
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12
Vision macroeconomica: Mejores perspectivas para la
economia portuguesa

Hemos superado a nuestros competidores en un entorno desfavorable.

Las mejores perspectivas nos ofrecen un mayor potencial de crecimiento
paralos proximos afnos

Crecimiento PIB

5,5 —&— Portugal
45 —s— EMU

’ —— Espaia
3,5 -
2,5 -
1,5 - ‘
0,5 -
05 1 N
-1,5 -

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006  2007(e) 2008(e) 2009(e)

Fuente: BSN Portugal, EC
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Portugal: recuperacion gradual de la actividad econdmica

Perspectivas macro: 2007-2009

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009
Consumo privado 1,3 -0,1 2,5 2,2 11 1,5 2,0 2,2
Gasto publico 2,6 0,2 2,5 2,3 -0,3 -0,3 0,1 0,1
Inversion -4,7 -8,3 2,1 -3,8 -1,7 0,8 3,0 4,5
Exportaciones 1,5 3,9 4,4 11 8,8 6,8 6,6 6,5
Importaciones -0,7 -0,8 6,6 1,9 4,3 3,5 4,5 5,0

Fuente: INE, BSN Portugal

m Consumo privado: contribucion moderada al crecimiento del PIB;
m Inversiones y exportaciones: motores de crecimiento;

m Esfuerzo continuado para consolidar las cuentas publicas;

& Santander Totta & Santander
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Estrategia 'y negocios “core”

Manteniendo la trayectoria de crecimiento en rentabilidad hasta 2009

1. Incrementar la exposicion en medianas empresas donde la cuota
de mercado todavia es la mitad de la cuota consolidada

2. Mantener el foco en mercado retail:
e Continuar con el crecimiento en mercado masivo aprovechando la

apertura de sucursales e incrementar el numero de clientes vinculados

 Reforzar la segmentacion, principalmente en clientes Premium y
Privados

3. Mejorar la eficiencia a través de lainversion en el aumento de la
productividad del “front-office y “back-office”

& Santander Totta & Santander
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Empresas —

Tenemos suficiente margen para mejorar

Cuota de mercado en créditos y
depositos con empresas todavia es la
mitad de la cuota con particulares...

... Y Santander Totta es el banco con la

menor exposicion en este segmento

% s/ total — mayo/07 % s/ total préstamos — Jun/07
Il Préstamos
63%

12,5% [ Depésitos
55% 54%
51% °

10,6%
41%
6,7%
5,3%

Particulares Corporaciones 5 Bancos San Totta Peerl Peer 2 Peer 3

Fuente: BdP, Informes de los bancos

& Santander Totta




Empresas —

La cuota de mercado es menor en medianas y grandes

empresas

Cuota de mercado en préstamos por nivel de deuda

91%  9.2%

8.8% 8 4% 8.6%

7.8%

<20
20-50
50 - 100
100 - 200
200 - 400
1.000
5.000
>5.000
Total

400 - 1.000

Miles de euros

Fuente: BdP

& Santander Totta & Santander




Empresas —

Enfoque/Crecimiento en empresas medianas ()

B Distribucion y Organizacion

B Infraestructura establecida (100 directores de cuenta corporativos,
30 especialistas en productos y 10 nuevos directores de
negocios/oportunidades)

B Precisar la cobertura del cliente a través de una mejor distribucion
entre las sucursales

B Proyecto de Segmentacion y Eficiencia de Riesgos

B Analisis Sectorial en desarrollo hasta finales de afio con oferta de
productos especificos en los sectores de turismo, salud, autoridades
locales, educacion y energia

m [dentificacion y actuacion claray precisa de objetivos,
distinguiendo no-clientes o clientes con un bajo “share of wallet”

B Proyecto de eficiencia de riesgos para mejorar la interaccion entre
los directores comerciales y de riesgos

& Santander Totta & Santander
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Empresas —

Enfoque/Crecimiento en empresas medianas (ll)

B Oferta de Productos

B Potenciar el papel del director de producto mediante el
incremento del nimero de equipos de ventas y el foco en los
servicios de transaccionales y financiaciones especializadas

B Foco en las fortalezas del Grupo, es decir, negocios en la
Peninsula Ibérica y productos de tesoreria/Global Connect

B Proyecto de Eficiencia Comercial

m Analisis del cliente y clasificacion con enfoque en la
vinculacion y rentabilidad del cliente

B Herramientas para el seguimiento de nuevas ventas y su
gestion

B Estandarizacion del enfoque de ventas

Duplicar el crecimiento actual para alcanzar el 15% anual

& Santander Totta & Santander

O

LN

: aﬂ-‘e‘-s




Mercado masivo: Expansidon de sucursales rentable —

Proximidad a los clientes: invirtiendo en el “front-office”

100 nuevas sucursales en Metas del Plan de Expansién
Portugal alcanzando mas de 730 para 2008

(+15% s/2005) B Break-even del BAIl: 20 meses

Cifras acumuladas 100
B 3 empleados por cada nueva

sucursal

B Inversion por sucursal*;: 250.000
euros

B Payback: 4,3 afios

2006 2007 2008

(*) Costes incurridos en la apertura de una sucursal,

& Santander Totta sin incluir la adquisicion del local & San‘tander
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Mercado masivo: Incrementar el numero de clientes S

vinculados

Venha para o Santander Totta
€ nao pague comissoes

nos principais Servigos.

Conta connosco.

Informe-se jal ab Santander Totta

P

B Excelente oferta de productos
B Mejora del Cross-Selling

® Mejor calidad de servicio

——

Mejora en “share of wallet”

(*) Requiere un minimo de 3 productos por familia

& Santander Totta con el banco

Evolucidon Clientes vinculados *
594.279
+51.735

571.225

542.544

526.632

I T T T
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul
e 2006 w2007

Evolucion Cuentas de Ndmina

T

Ago Sep Oct Nov Dic

406.864
A

+ 10%
v

371.404

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

m— 2006 =— 2007

Fuente: BST

& Santander




Aumentando eficienciay productividad —

Construyendo un equipo con foco en la gestion de clientes

Empleados “Front Office” Empleados Serv. Centrales / Sucursal

% o/ total

77% 4,0

2001 2005 2006 2009 ob;. 2001 2005 2006 2009 obj.

Fuente: BST

Nuevas aperturas en 2007/08 manteniendo plantilla

& Santander Totta & Santander




Aumentando eficienciay productividad T

Alta tecnologia y sistemas para mejorar las soluciones de

negocios con control de costes

Partendn (sistema “core”) — implantacion en 2008
B Mejora de los procesos en los productos principales

B Gestion del Riesgo a través de herramientas automaticas (predictive
scoring)

B Business Intelligence (Datamining, Querying)

m Areas de autoservicio para reducir tareas administrativas, ofreciendo
servicios 24x7

& Santander Totta & Santander
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Perspectivas - 2006 a 2009*

Objetivos de negocio

m Cuota de mercado**: +15 pb /ano
m Empresas (volumen): CAGR > 15%
m Particulares (n° de clientes vinculados): + 30% para el periodo

Objetivos financieros

m Continuar el crecimiento de ingresos en niveles alrededor de dos
digitos manteniendo costes bajo control sin aumentar el perfil de
resgo;

m Ratio de Eficiencia Recurrente: < 40% en 2009

—ll

Manteniéndose Santander Totta como el mejor y mas eficiente

banco retail en Portugal, como hemos hecho en los ultimos afos

(*) Sobre previsiones econdémicas actuales

& Santander Totta (**) Cuota de mercado en préstamos a clientes + & Santal‘lder

recursos de clientes
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