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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
definicién 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) situacién 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 tecnologicos; 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
0 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 presentacién ni nada de lo aqui contenido puede interpretarse como una oferta de venta ni la solicitud de una oferta de compra de ningun valor
0 una recomendacién o asesoramiento sobre ningun valor.

La informacion contenida en esta presentacion esta sujeta y debe leerse junto con toda la informacion puablica disponible, incluyendo cuando sea
relevante documentos que emita Santander que contengan informacion 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 ningln tipo de actividad inversora sobre la base de la informacién contenida en esta
presentacion.

Nada de lo contenido en esta presentacion constituye una oferta de venta de valores en Estados Unidos ni en ninguna otra jurisdiccion. 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 presentacién puede interpretarse como una invitacion a realizar actividades inversoras bajo los propésitos de la
prohibicién de promociones financieras contenida en la “U.K. Financial Services and Markets Act 2000". Al poner a su disposicién esta presentacion,
Santander no esta efectuando ninguna recomendacion 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 informacién que contienen esta
presentacion con respecto a tales inversiones.

Nota: Las declaraciones relativas a los resultados, precio de la accién 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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La BANCA COMERCIAL es la actividad fundamental de
Grupo Santander ...

Resultado antes de impuestos

Distribucion por segmentos de negocio (Total: 9.182 mill. euros)

Mill. euros R e L pup Sy .
:
|
I
I
: Banca
! Comercial
: BMG
| (7.003) (1.632)
I
| 76% 18%
|
I
: | G. Activos
! |y Seguros
I R N ! (546)
Loy 82% N L !

~_retail ./
Datos 9M’07
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... lo que nos situa como uno de los lideres mundiales en
banca retail y de consumo

Lider por nimero de oficinas entre los
Por beneficio

bancos internacionales**

Santander* 13.000 ﬁ
HSBC 10.100 Banco del
Citigroup 8.300 mundo en 2006
BoA |5.700
BNP Paribas 5.200
Wachovia | ]4.200
rRes [ ]4156 Por capitalizacion
Barclays | ]3.600 ﬂ
JP Morgan [ ]3.096 Banco del
uss [[]1135 mundo en 2007

(*) Incluye Banco Real

Queremos

ser -tu ba“CO (**) Ultimos datos disponibles de las entidades & Santander



Red Santander sigue siendo una pieza clave en la
estrategia de banca comercial del Grupo...

Aporta dimension Lideres en uno de los mercados bancarios
en Espana mas atractivos de la Union Europea

Aporta crecimiento

al Grupo Elevado, solido y sostenido

Refuerza el modelo Foco en el cliente = |Innovacion
de negocio del

Grupo Calidad m Cultura de ventas

... siendo ademas la unidad que mas aporta a sus resultados

Queremos

ser tu bomco & Santander




@& Red Santander aporta dimensién en Espafia

Dimension
(Sep.’07)

Actividad y
Resultados

(Sep

Posicion preferente en el mercado nacional

m Clientes: 8,4 millones
m Empleados: 16.696
m Oficinas: 2.975*

m Actividad: 228.315 mill.

m Margen
Explotacion: 2.132 mill.

'07) m Beneficio
Atribuido: 1.357 mill.

Liderando el primer Grupo
Bancario Nacional**

Créditos 1°
Recursos de clientes 1°
Fondos de inversion 1°
Planes de Pensiones

Individuales 1°
Margen ordinario 1°

Margen de explotacion  1°
BAI 1°

(*) Numero de ordinales

Queremos

(**) Fuente: AEB, CECA, Inverco y entidades.
Datos a septiembre 2007

& Santander
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@ Red Santander aporta crecimiento al Grupo

Aportacion sostenida al crecimiento de actividad y resultados

Inversion crediticia

Margen de explotacion

Mill. euros CAGR. 71559, Mill. euros
L+ ()
! 109.706 117.432
e 0, *
‘ 93,802 CAGR: +15,5% (*) >
82.364 2.429
69.586 2.101 2.132
57.234 1.658 1.793
1.384 l
]
2002 2003 2004 2005 2006 sep-07 2002 2003 2004 2005 2006 oM07

Beneficio atribuido

Recursos de clientes

Mill. euros 0 Mill. euros
: —>
CAGR: +6,7% CAGR: +21,6% (*) >
100.237 108.469 110.883 1505
85.859 92.505 1.285 1.357
80.084 : 891

681 793

2002 2003 2004 2005 2006  sep-07 2002**  2003** 2004 2005 2006 oM 07

(*) Dato de 2007 anualizado
(**) Datos estimados incorporando impacto NIIFs

Queremos

& Santander
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e Red Santander refuerza el modelo de negocio del
Grupo

Modelo Santander

m Enfoque local dentro de una vision global
m Apoyado en una gran base de clientes: capacidad de distribucion
m Crecimiento organico por vinculacion y calidad

= Modelo de negocio probado, exportable y R o
generador de mejores practicas sek tu banco

—~————

Red Santander se beneficia a la vez que enriquece el modelo de
negocio del Grupo

a Negocios globales O Mejores practicas
Q Tecnologia (Partenén, Alhambra) Q ...

Queremos
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Con todo ello, Red Santander es la unidad de negocio con ™
mayor aportacion al Grupo...

Distribucion beneficio a Septiembre de 2007 (%)

BMG
18 Comercial
SAN
GAy Seg
5 =
>
Resto 3
Banca . 5 Resto Banca
' chile Comercial Europa
Comercial 5 _ P
América: o Continental:
) 21%

21%

... donde todas las unidades estan creciendo aritmos muy elevados
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ser tu bomco & Santander



11

Indice

m Red Santander en el Grupo

m Estrategia 2007

m Resultados 2007

m Lineas de actuacion 2008

Queremos

ser tu bomco & Santander



12

En 2007 la Red Santander ha profundizado en el camino
Iniciado en 2006 ...

.. de nuestra nueva estrategia de hacer banca de clientes

>2003104> > 2005 > > 2006 > m

GESTION DE CLIENTES

= Mejora del m Crecimiento ..
margen rentable = Lanzamiento plan = Extensién Plan

= Nuevas = Apertura de Queremos sertu  p——m
Oportunidades  Oficinas Banco ser tu banco
de Negocio  gMejoradela wPlan META100 _

= Impulso Calidad Calidad - rl\leléle(\:/c())rggfclijgljo
Comercial = Plataforma = Modelo Da Vinci: -

= Cuota de tecnoldgica: metodologiay ™ Crecimiento
mercado Partendn sistematica rentable

comercial m Calidad del Riesgo

Queremos

ser tu bomco & Santander
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En concreto, hemos actuado sobre los cinco pilares de
nuestro modelo de gestion...

m Foco en Particulares: Plan estratégico “Queremos ser tu Banco”

m Ampliacion a nuevos segmentos de clientes (comercios,
autonomos, inmigrantes, estudiantes y accionistas)

QGestion
de clientes

m Gestion especializada para Banca Privada, Personal, Empresas e
Instituciones

m Modelo Da Vinci, metodologia y sistematica comercial

m Refuerzo de la Red Comercial: nueva organizacion territorial mas
® Modelo cercana al cliente

NI | & Aplicar inteligencia comercial avanzada a los procesos de venta
(CRM y Multicanalidad)

m Innovar en productos adaptados a cada tipo de cliente

m Aumentar el grado de satisfaccion de nuestros clientes.
3ISPNIBECICEN | = Reducir el nimero de reclamaciones de nuestros clientes

Servicio = Consolidar Plan de Calidad Meta 100, con metodologia y
objetivos por Oficinas.

Queremos

ser tu bomco & Santander
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... Sin desviar el foco de los costes y de los riesgos

m “Apertura de mandibulas” por generacion de ingresos: Plan
“*Queremos ser tu Banco” y crecimiento rentable de la actividad
Ocficiencia m Crecimiento selectivo de costes por refuerzo de la red

comercial y proyectos I-09 (consumo, medios de pago,
Nnegocios)

_ m Calidad del riesgo: prudencia y maximo rigor
Ocalidad del g e - |
riesgo m Impulsar la gestion del binomio rentabilidad / riesgo
m Avanzar en los procesos de gestion centralizada del riesgo

Queremos

ser tu bomco & Santander
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1. En Gestion de clientes, “Queremos ser tu Banco” en su
segundo ano vuelve a ser un fuerte acelerador de la Red...

Hoy 3,8 millones de clientes beneficiarios frente a los 2,4 iniciales (Ene.’06)

Total nuevos clientes captados* (miles)

Captacion 466 513

: : 315
casi X2 los niveles l
anteriores al plan

2005 2006 2007

Total clientes abandono** (miles)

Retencion °11

Menos de la mitad 251 246
de abandonos .

2005 2006 2007

Total clientes netos vinculados al Plan (miles)

Vinculacion neta 371 394

x4 los niveles 102 .
anteriores al plan —

2005 2006 2007

(*) Nuevos NIF captados con algun producto contratado o domiciliado
Queremos

(**) Clientes antiguos beneficiados del Plan al comienzo del periodo (o d
se" tu a“co que lo hubieran sido de existir) que al final del periodo ya no se Santan er

benefician




1. ... contribuyendo con los proyectos I-09 a reforzar nuestra

posicion en productos clave...

con ndéminas

Captacion de clientes

con pensiones

Captacion de clientes

con hipotecas

Captacion de clientes 74 83

Queremos

sevr tu bavco

r +89% —

407
192
[ ]
2005 2006

’— +92% ——

2005 2006

’7 +3%

2005 2006

Nota: Clientes del ambito “Queremos ser tu Banco” que
contrataron el producto en cada periodo

16

Casi duplicamos el
nivel de captacion
de haberes anterior

al Plan...

... manteniendo
sin variacion el
esfuerzo en
hipotecas

& Santander




1. ...y en productos de venta cruzada... :

Tarjetas de débito Tarjetas de crédito

Miles clientes Miles clientes

r AN +58% |,
570 r

384 244

164

Consolidamos
sdélidos niveles
de captacion
muy superiores

2006

2007

2006

Miles clientes a los previos al .
Plan Miles clientes
0
r +46% | r e0%
222
169 109 163
2005 2006 2005 2006 2007

... lo que es un claro reflejo de la capacidad de nuestra estrategia de
clientes de largo plazo en su segundo afo de aplicacion

Nota: Clientes del ambito “Queremos ser tu Banco” que

Queremos

ser tu ba“CO contrataron el producto en cada periodo & Santander




2. En Modelo Comercial, cambio estructural en el segmento de 8
mercado masivo a traves de cuatro ejes de actuacion

CAPTACION Y ,
VINCULACION DESARROLLO Y RETENCION

Disefio de propuestas de
valor por segmento

Q
User tu banco

Asalariados
Jévenes
Inmigrantes
Universitarios
Autébnomos

Queremos

£, Clientes [/g/
Premium ‘

“Seleccionando Carterq
i Comerciales
los clientes de

mayor potencial...”

Priorizacion y

ordenacion usando _ Mercado
la inteligencia >N
comercial
Oficinas
/Otros
Canales

“... eidentificando
oportunidades de
venta concretas”

& Santander

ser tu bovco



3. En Calidad de Servicio, Queremos ser tu Banco ha sido el o

catalizador para alcanzar fuertes mejoras

Satisfaccion de clientes Namero declriiﬂégfcmnes de

% de Clientes

SATISFECHOS 1.629

1.503 1.416 1.410 | 5,c 1482 1.388
: 1.335

2005

Clientes
Beneficiarios

2006

720

851

560
743 773 720 728

405 378 389

36

366

Clientes NO
Beneficiarios

En Fe Mr Ab My Jn Jl Ag Sp Oc No Di

Fuente: Estudio de satisfacciéon de particulares STIGA a 81.225
clientes encuestados entre el 22/01 y 13/12/07 con &mbito nacional. Fuente: Servicio Atencidén al Cliente. Banco Santander

Mejora general de la satisfaccion, mayor En 4T°07, reduccion del 80% sobre 4T'06
en los clientes del Plan y del 90% sobre 4T'05

(*) Reclamaciones llegadas al Servicio Atencion al Cliente del
Q ueremos Banco tras no haber sido resueltas en oficinas & Santander

ser tu bovco
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Estos tres pilares han contribuido a reforzar nuestra
capacidad de generacidon de ingresos...

... base de la sostenibilidad de nuestros resultados

Ges_ti(’)n de
clientes m Crecimiento sostenido actividad

Cultura de m Diversificacidon en crecimiento

ventas _ _
m Mejor estructura de ingresos

Calidad de s Mayor productividad
servicio

Queremos

ser tu bomco & Santander
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... Yy amejorar la productividad

Actividad* por empleado Productividad** por empleado

Millones euros Miles euros
13,6 o
p UL e e —

9M'05 o9M'06 oM'07 oOM'05 9M'06 oM'07
Actividad* por oficina Productividad** por oficina
Millones euros Miles euros 1.654

'

76,4
7 1.461 1507

9M'05 9M'06 9M'07 9M'05 9M'06 oOM'07

(*) Créditos + recursos por empleados / oficinas finales
(**) Margen ordinario por empleados / oficinas medios

Queremos

ser tu bomco & Santander
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4. En costes, gestion activa para absorber el notable esfuerzo
inversor en capacidad comercial de los ultimos afos...

Potenciar red de oficinas.. Costes de explotacion

Aumento neto oficinas Mill. euros
en 12 meses
CAGR: +2,7% b————>
120 | 1.417
1.307 1.293 1.311
32 +11% s/Dic’04
2004 2005 2006 Sep'07 9M04 9M05 9M06 oMO07
..y plantillas: —
Total: +1% s/ Dic. 2004 ... creciendo por debajo de la inflacion
Comercial: +8% s/ Dic. 2004 media ‘05-’07: >3,5%

. que permite seguir incrementando la eficiencia afo tras afio
(mejora de 5,8 p.p. en 2 ultimos afnos)

Queremos

ser tu bomco & Santander




5. La estricta gestion del riesgo forma parte del ADN de Red
Santander

Claves de gestion

m Impulso de la gestion de la rentabilidad-
riesgo por productos y clientes

Reducido ratio de morosidad en

minimos historicos y moviéndose en
linea con el mercado...

Total sistema
OSR*

: . 0,84%
m Reducida exposicion a productos / 0,80% 0

segmentos de mayor riesgo 0,72%
(aunque con ello sacrifiqgue crecimiento) / Red
- 0,66% SAN

m Diversificacion geografica / negocios 0.59% 0.57
) ) 0
m Baja concentracion con clientes
m Equilibrio entre gestion centralizada y 2005 2006 Sep'07

descentralizada

m  Muy apoyada en la tecnologia
(herramientas) y la experiencia

del Grupo ...y con una elevada cobertura

(+254%)

Un excelente punto de partida para afrontar el nuevo entorno competitivo

(*) Total Entidades de Crédito. Créditos dudosos de

Queremos

se‘- -tu ba“CO Otros Sectores Residentes sobre Total créditos OSR. & Santander

Fuente: BAE
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5. La evolucion de dotaciones es un reflejo de la calidad del

crédito y de la construccion de los fondos genéricos

_ _ _ Coste crédito* vs. spread
Dotaciones parainsolvencias
LAs% 1,32% 1,25%

Millones euros CAGR: +8% A— A Spread
credito
288

0,08% 0,06% 0,08%¢qste

237
205 B — 3 —ll crédito
Total
2005 2006 9M'07
260 168
Genérica = —
Fondos genéricos
- 069 Mill. euros
Especifica 46 |27 | . ~
Al +500 mill.[—> 2.000
9M'05 9M'06 9M'07 r

g

Reducido aumento de especificas vs.
negocio (+23 mill. en 2 ainos vs. +587
mill. en M. explotacién) 2005 2006 IMO7

Queremos (*) Dotaciones especificas sobre inversion
& Santander

ser -tu ba“CO crediticia
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Sobre estas bases, Red Santander ofrece un “crecimiento
rentable” de |la actividad con fuerte mejora de spreads...

Actividad Diferencial de clientes

Var. Interanual de saldos Medios Mensuales
Septiembre 2007 3,94

3,47 369
344 3,
210 316 326
Inversion +12% 2,70
243
o6 222
1,95
L7 187
Recursos +5% 1:9\0—0_0—% ———o
0129 931 108 125 126 124

o 1T06 2T 3T AT 1TO7 2T 3T
Actividad +8%
—8— Inversion —a— Depositos =M= Suma

Queremos

ser tu bomco & Santander
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... con mayor foco en consumo y empresas en el activo y
en recursos en balance en el pasivo

Inversion Recursos

Variaciones Sep’07 / Sep’06 Variaciones Sep’07 / Sep’06
Saldos medios mensuales Saldos medios mensuales
+14%
+12%
+ 0
+9% 10%
+6%
+6%
+5%
-5%
Vista Plazo Fondos Planes
Hipotecas  Cartera Créditos Préstamos inversion  pensiones

Particulares*: +11% Particulares*: +9%
Empresas: +13% Empresas: +2%

(*) Mercado masivo

Queremos

ser tu bovco

& Santander




Todo ello se traduce en un fuerte crecimiento del 28
margen de intermediacion...

Margen de Intermediacion

Millones euros

x 1,5 > 2.096

1.729

1.540

oM'04 9M'05 9M'06 OM'07

Queremos
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... que bate records trimestre a trimestre 29

Margen de intermediacion

Millones euros

D variacién Interanual %

635
533 609
537
1T'06 2T 3T 4T

742

1T'07 2T 3T

Queremos

& Santander

ser tu bovco



El crecimiento de las comisiones por mayor actividad *
absorbe la “inversion” en Queremos ser tu Banco...

Ingresos por comisiones

Total 1.337 +8% 1.444  Mill. euros

Servicios

Ahorro-
Inversion

Seguros
Riesgos

ROF (*)

9M'06 oM'07

Queremos

(*) Comisiones de clientes. Beneficio en cambio
Ser 'tu banco y derivados & Santander
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... que se refleja en las comisiones de servicios

Detalle de las Comisiones de Servicios

Total 237

225  Mill. euros

Peso %

Medios de

Pago 54
Admon.y

mantenim. 19
Transfer. 16
Cheques 7
Otras(*)

9M'06 oOM'07

(*) Cajas de Alquiler y emisioén recibos.
Querggg‘stu bomco T & Santander



Todo ello nos lleva a un crecimiento robusto y equilibrado®
de los ingresos ...

Composicion Ingresos

Margen
Ordinario 2833 3.066 3.540

Millones euros

Comisiones
por Servicio

Comisiones
de Negocio

Margen
Intermediacion

9M'05 9M'06 oOM'07

Queremos

ser tu bomco & Santander
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con una distribucion adecuada por segmentos y por
productos

Composicion Ingresos

Por segmentos Por productos
Banca Personal ROF 6% Hipotecas 9%
Pymesy y B. Privada .
negocios 13% Cc:cmlzlones
29% ondos Resto créditos
17% -
y activos
20%
Resto
comisiones
Empresas e Banca 20% Depdsitos
Instituciones particulares 28%
16% 42%

Queremos

ser tu bomco & Santander



... que absorbe las fuertes inversiones, para mantener las

34

mandibulas bien abiertas y mejorar la eficiencia

“Mandibulas” Eficiencia* (%)

% Variacion sobre afio anterior
+15.5
44,8
41,5
8,2
= 39,0
\\ Con
+6.8 p.p. amortiz.
- 38,5
\
\
e 35,9 Sin
34,1 amortiz.
Ingresos Costes Ingresos Costes
— 9M06 oMO7 —— OM'05 OM'06 OM'07

Queremos

(*) (Gastos generales de administracion —
comisiones compensatorias +

& Santander

ser tu bovco

amortizaciones) / (margen ordinario +
servicios financieros netos



También es un “crecimiento sano”, con reducidas dotaciones %

por la calidad crediticia del activo y los fondos ya constituidos...

Margen de explotacion “bruto” y “neto”

de dotaciones

Dotaciones para insolvencias

Millones euros CAGR: +17%
’_._’ 2132

Millones euros

CAGR: +8%

288 M. explotacion

237 “bruto”
205 Dotaciones

1.760
1.545

M. explotacion
neto de 1.472
provisiones
OM'05 OM'06 oM'07

9M'05 9M'06 oM'07 -

Crecimiento similar del margen de
explotacion antes y después de
provisiones

Queremos

ser tu bomco & Santander
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... lo que lleva a una excelente evolucion trimestral del
margen de explotacion antes y después de provisiones

. M. explotacién después de
Margen xpl Tolg e : :
gEniCElexpiotacio provisiones parainsolvencias

Millones euros Millones euros

+21% —)
| 727 714 +29% —m8 >

~ A~ ~ 669
615 612 N 619 639 615 041
I I
533 528
468 476

1T'06 2T 3T 4T 1T07 2T 1T'06 2T 3T 4T 1TO07 2T 3T

Queremos

ser tu bomco & Santander



37

En resumen, unos resultados de calidad que apuntan a un
nuevo récord en todos los margenes y beneficios en 2007...

Margen de explotacion Beneficio atribuido

Var.% 9M’'07 / 9M’06 Millones euros
+29% ——>
Margen 1eor 0 1.357
ordinario 0
1.050
Costes* +8%
Margen de
explgtacic')n +21%
9M'06 OM'07

(*) Gastos personal + generales + amortizaciones

Queremos

ser tu bomco & Santander
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... que continta la senda de aceleracion de resultados de
los ultimos afnos

Beneficio atribuido

Millones euros
CAGR (02-07): +22%* >
1.505
1.357
1.285
891
793
681
2002** 2003** 2004 2005 2006 oaM'07

Queremos (*) Dato de 2007 anualizado

ser -tu ba“CO (**) Datos estimados incorporando impacto NIIFs & Santander
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Red Santander inicia 2008 con un claro enfoque para
afrontar un entorno mas exigente

= Hipotecas: actuacion sobre un = Expansion de oficinas
mercado en proceso de ajuste finalizada

= Potencial en: = Aumento de capacidad
— Mercado Masivo comercial con costes variables

— Banca Privada/ Banca Personal

m Marketing centralizado
— Empresas

Queremos Hacia una distribucién

sey -tu bﬁVlCO mas eficiente

m Capacidades tecnologicas (Partendn/Alhambra)
m Mejora de la calidad
m Capacidades de gestion de costes y riesgos
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Nuestros compromisos financieros para 2008 se enmarcan
en las perspectivas anunciadas en el pasado Investors’ Day*

Objetivos financieros (2006-2009)

Eficiencia (%)

Con amortizaciones

41,0

Margen ordinario

CAGR>12% >

-700 p.b.

2006 2009 2006 2009

Calidad del Riesgo ®m Prima de Riesgo en normalizacion

(*) Celebrado en Septiembre 2007. Perspectivas sobre

Queremos

ser -tu ba“CO previsiones economicas a dicha fecha. & Santander
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