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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.

% Banesto & Santander
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En los ultimos afios Banesto ha crecido de manera !
rentable por encima de sus competidores ... y con mayor
mejora en productividad

Cuota de negocio * (bancos)
9.0 9,2

CAGR: 16,1% 1.002
8.8 ° 850
640 689
2002 2003 2004 2005 2006 2003 2004 2005 2006

Eficiencia*** Volumen negocio / Empleado
55,2

Millones de euros
10,1

-e-Banesto —+ Peers ~*-Banesto 4 Peers

2002 2003 2004 2005 2006 2002 2003 2004 2005 2006

(*) Préstamos + recursos de clientes
; BaneS@ (**) 2006: Beneficio recurrente antes de impuestos & S antander

(***) Incluye amortizaciones



Hemos superado nuestros objetivos de manera

2005 2006 2007

Objetivo Real Objetivo Real Objetivo 1HO07

consistente...

Cuota mercado (p.p.)*

ROE (%)

Eficiencia*** (%)

Morosidad (%)

+0,25

< media

+0,25

< media

Incluye préstamos y recursos de clientes sobre bancos

+0,25

>17%*

< media

"' BanCS@ ** Debido a la vgnta.de Urbis

*** Incluye amortizaciones

O Santander



... yenlos ultimos 12 meses, se ha visto aceleracion
adicional de ingresos y beneficio

Acelerando crecimiento de ingresos ...

(var. % interanual)

14,4%
0
O—=
Jun 06 Dic 06 Jun 07

... junto con control de costes ...

(var. % interanual)

4,3% 4,3%
3,9%
— < o
Jun 06 Dic 06 Jun 07

... Impulsan el margen explotacion...

(var. % interanual)

22,0%
15,7% 15V
4
Jun 06 Dic 06 Jun 07

.. Invirtiendo en crecimiento futuro

(crecimiento red sucursales)

114
100 101 104
162
Dic 05 Jun 06 Jun 07
—4— Banesto —— Peers
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Con calidad del riesgo y provisiones superiores a las de

nuestros competidores

(% de préstamos) Banesto —— (% de morosos)
Sector —
0,47
0,46
0,44
0’4.5\-\-
= .

0,42

Sector Banest Sector Banesto
Jun 06 Sep 06 Dic 06 Mar07 Jun 07 anesto

Jun 06 Jun 07

Provisiones totales de 1,3 bn € (2% de la cartera de préstamos)

; BaneS@ Provisiones del sector son a Marzo 2007 & Santander



Liderando |la creacion de valor por encima de la media

Dic. 2002- Agosto 2007

Rentabilidad Total (%)

# Banesto 140

IBEX 35 Banks* 125

; BaneS@ (*) Media ponderada por capitalizacion (incluye dividendos)& Santander
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Esta trayectoria se ha basado en nuestro modelo de
negocio de exito probado

Nuestro modelo de negocio

m El cliente es el foco de nuestra actividad

m Tecnologia lider para ser eficientes, con
calidad de servicio y capacidad de innovacion

m Eficienciay excelencia operacional
m Gestion del riesgo conservadora
m El equipo

o

& Santander
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Se espera que Espana evolucione por encima de la UE

Crecimiento PIB de la UE y Espana (%)

4,5

2006 2007 (e) 2008 (e)

B Espafia OUE ®Zonaeuro

Fuente: FMI Perspectiva econémica mundial (25/07/2007)
7 Banesto & Santander
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El sector Servicios debe mantenerse como uno de los
principales motores de crecimiento

Detalle del crecimiento GAV* .
(aportacion media 1996 — 2006) Servicios % / GAV* 2006

78.5

B Espafia B EMU O USA 2,7

70.3
67.7

Industria Construccion Servicios Espana EMU us

(*) Valor afadido bruto al coste de factores
7 Banesto & Santander
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El crecimiento de la economia espafiola debe
mantenerse incluso ante un eventual ajuste del sector
iInmobiliario

Analisis de Industria +

Sensibilidad Construccion Servicios Agricultura Total PIB

Sector / PIB (%) 9,7 67,7 22,6 100,0

Crmto. interanual 96 — 2006 5,9% 3,7% 2.9% 3,7%

Crmto. interanual (simulacion) 0,0% 3,0% —-3,5% 2,5% — 3,0% 2,6% - 3,0%

Crecimiento del sector basado en Valor Afladido Bruto
7 Banesto BEESS & Santander
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Familias y pymes mantienen una solida capacidad de
endeudamiento

Particulares Empresas
Tasa de esfuerzo creciendo, pero Pymes mantienen capacidad de

claramente por debajo de los 90°s apalancamiento
Empresas: Ratio apalancamiento*
50
48 Grandes empresas
P4% - 46
60 18
50 T L | #
T 14 42
ol 34.9%| |43 | .
w0t T | o ~_ Pequeinas empresas
T8
207 16 36 ~_ w’/\\
10+ ’: 4 34 - — .
. 5 2 Medianas empresas
X ‘??;dcfbé‘g%s"i\&& o\o&é@@i@i\@zeﬁ@ég‘ﬁdoé‘%@égﬁo\i‘é{@é@ﬁo\o 30 : : : : : :
FEPEEFF S S PSP o SRS Y 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
—— Tasa de esfuerzo —— Tipos interés hipotecas

* Total endeudamiento/ Deuda + Equity

Fuente: AHE, Banco de Espana Fuente: Banco de Espafia y estimaciones propias

& Santander



En este entorno, continuamos con nuestra estrategia para
mantener |la cuota de mercado en el negocio inmobiliario ...

Crédito sector inmobiliario Crédito vivienda
(empresas) (particulares)

10,47% 0 399

9,96% 9.70% 9.88% 0 10,38% 10,39%

dic-05 Dic 06 Mar 07 Dic 05 Dic 06 Jun 07

B Bancos M Sistema B Bancos M Sistema

o

& Santander
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... y compensar la desaceleracidn en préestamos
hipotecarios con el crecimiento de las Pymes

Cartera crediticia

% interanual 30,7 31,0
Pymes
28,0
18,5
17,0
Hipotecas
Dic0O5 Mar06 Jun 06 Sep06 Dic06 Mar07 Jun07

Mas foco en recursos de clientes
()
» Banesto & Santander LA

RﬂOS



Tenemos palancas muy diversificadas para crecer en el

futuro en ingresos

Ingresos por lineas de negocio

Jun 07 (%)

Transacciones
financieras
6%

Préstamos

Comisiones
30%

Depositos
27%

Ingresos por segmentos de clientes

Jun 07 (%)

Otros 12% Hipotecas

(particulares)
12%

Promotor
inmobiliario
5%

Gran Particulares
empresa (ex
0,
% hipoteca)

32%

Mediana
empresa
13%

Pequeia
empresa
19%

17
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Banesto ha desarrollado capacidades para incrementar
los ingresos por encima de sus competidores en los

proximos anos

> Una
ESTRATEGIA
COMERCIAL

ganadora basada
en nuestra
ventaja
tecnologica

> Aumentando
nuestra
CAPACIDAD DE
DISTRIBUCION

19

Desarrollamos una organizacion
comercial “best in class”

1.1 Mejora de la productividad comercial
1.2 Innovacion

1.3 Calidad de servicio y satisfaccion al cliente

2.1 Reforzando la red multicanal
2.2 Plan reciente de apertura de oficinas

v

Foco en NEGOCIOS CORE: Pymes, Particulares y

Financiacion al Consumo

& Santander

o

LN
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1.1 Mejorando la productividad comercial
Construimos una organizacion comercial ...

m Mas eficiente en costes Mejorando la eficiencia en el

back office ...

= Con una estructura plana o

m Mas cercana al cliente J 3.7
... y anivel intermedio 2001 Jun 07
B Back-office /plantilla total (%)
6.3 ... potenciando nuestros

13,0
J l equipos de ventas

2001 Jun 07

B Nivel intermedio/Total red oficinas (%) 2001 Jun 07

O equipos de ventas/plantilla total (%)

& Santander | A
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1.2 Innovacion: lideres en productos y procesos

Cuenta Descuento
tarifa asegurado
plana

Poliza
multiproducto

Banespyme

Pymes Wireless

POS Préstamo

TIC

Cuentas Prod. gestion Club

juzgados Ariesgo mercado Banesto Campana
Cuenta Préstamo Yo U'S!¢'2 némina
tarifa TIC
> : lana
Gestion activa P Préstamo F1  cuenta
Particulares fondos inversion UNICEF
Visa 123 C ~
+ otras tarjetas de crédito domﬁ:rﬂipa%ri]gnes
2 ' 03 ' o4 ' o5 ' 06 | o7

5 semanas time-to-market, mejorando al mercado

& Santander
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1.3 Excelencia en satisfaccion del cliente

En 2007 se han hecho mejoras e innovaciones en el modelo ()10

Indice QL0 Reclamaciones de clientes a SAC
Desglose por sucursal (por mes)

< 7 puntos 409

> 8 puntos

Mejora en Ca“dad de SerVICIO 79% Ene'07 Feb'07 Mar'07 Abr0o7 May07 Jun'07 Jul'07

de sucursales entre enero —junio 07
(vs. 55% en 2006) SAC: Servicio de atencion al cliente

& Santander

o

LN

nﬂus
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2.1 Incrementando nuestra capacidad de distribucion:
Fortaleciendo nuestra estrategia multicanal

% Volumen de negocio
2002 Jun 2007

otros

canales
23%
Sucursales SUCU;;aleS
90% 0

% Transacciones

otros
canales
10%

m Atraer, venta
cruzaday retener
clientes

m Mejorar servicio al

cliente 2002 Jun 2007

otros
canales

Sucursales
80%

= (*) Otros canales: Internet, teléfono, cajeros
automaticos, agentes y prescriptores
7 Banesto " & Santander

otros
canales
20%

Sucursales
67%
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2.2 Incrementando nuestra capacidad de distribucidon: nuevas sucursales

Plan expansion (finalizado) aumenta potencial de crecimiento del banco

Red de sucursales

— t16% > 1.980
1.945

m Penetracion de mercado mas equilibrada:

— Por linea de negocio: 80% de las oficinas
estan en Pymes y banca retail

— Por mercados geogréficos; 60% de nuevas
oficinas en Madrid, Catalufia y Levante

m Ofrece potencial de mejora en cuota de
mercado

1.844

Cuota de mercado banca en (Jun’07)

13,0%

1.703 9,4%

7%

Sucursales VVolumen Pymes
2005 2006 Jun 07 Sep 07 negocio*

* Volumen de negocio: Recursos de clientes + Préstamos
7 Banesto & Santander




Banesto ha desarrollado capacidades para incrementar
los ingresos por encima de sus competidores en los

proximos anos

25

» Una
ESTRATEGIA
COMERCIAL
ganadora basada
en nuestra
ventaja
tecnologica

Desarrollamos una organizacion
comercial “best in class”

1.1 Mejora de la productividad comercial
1.2 Innovacion

1.3 Calidad de servicio y satisfaccion al cliente

> Aumentando
nuestra
CAPACIDAD DE
DISTRIBUCION

2.1 Reforzando la red multicanal
2.2 Plan reciente de apertura de oficinas

'

Foco en NEGOCIOS CORE: Pymes, Particulares y

Financiacion al Consumo

& Santander

o

LN
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Apoyandonos en nuestras capacidades estructurales,
focalizamos nuestro crecimiento en:

Vietas principales

Pequeias y m Crecer, intensificando la captacion de clientes y
medianas convirtiéendonos en el primer banco de nuestros
clientes

empresas

m Realizar venta cruzada y extraer valor de calidad
Particulares de servicio y lainnovacion, para convertirnos en
el primer banco de nuestros clientes

Financiaciéon al m Desarrollar un negocio lider en tarjetas y crédito
CcONnsumo al consumo dentro de nuestra base de clientes,
con altos estandares de calidad e innovacion
(e
% Banesto & Santander
—




27

Pequenas empresas*

2007 Fuerte crecimiento en linea con los objetivos. Elevado potencial de

aumento de cuota

Volumen de negocio Margen ordinario**

Millones de euros 0 Millones de euros
+25,3% t22,0% +16,0%

+15,2%
17.200 +14.1%
° 450

ik

+17,0%

Jun 06 Jun 07 Objetivo 07 1S 06 1S 07 Objetivo 07

Cuota de mercado

13%

10%
7% :‘“I
|
' |
' |
|

Sucursales Pymes Objetivo 09

= Volumen de negocio: recursos de clientes + préstamos :i d
» BOU’ICS@ (*) Comercios y autonomos incluidos S al‘ltan er

(**) No incluye resultados ALCO



28

Medianas empresas
Millones de euros

El crecimiento en este segmento se ha acelerado en 2007 aumentando presencia

Volumen de negocio

Margen ordinario*

Saldos medios CAGR +30%
+14,3% +14%
+32,7% 20.500 +13,1%
300
+15,0%
Jun 06 Jun 07 Objetivo 07 1S 06 1S 07 Objetivo 07

% comisiones / Ingresos totales

% negocios share of wallet

- ——
15,0%!
12,0% | |
I
| |
2006 Jun 07 Objetivo 07 Jun 06 May 07 Objetivo 09

Volumen de negocio: Recursos de clientes + préstamos
No incluye promotores inmobiliarios
(*) No incluye resultados ALCO
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Particulares (1)
Millones de euros

Seguimos creciendo de manera equilibrada, en linea con

nuestros objetivos

Préstamos* Recursos de clientes

+12%
0 +11,7% 132.000
r18.79% 11
25.400 +10,2%
Jun 06  Jun 07 Objetivo 07 Jun 06  Jun 07 Objetivo 07

(*) Incluye Consumer Finance
7 Banesto & Santander




Particulares (Il)

La venta cruzada es el principal objetivo

30

Clientes vinculados (%) > 4 productos Cuenta con tarifa plana (000°s)

1 B

Jun 06 Jun 07

Objetivo 07

= N

Jun 06 Jun 07

.

Jun 06 Jun 07

Objetivo 07

Cuentas ndmina (%) Productos por cliente

Jun 06 Jun 07 Objetivo 09

& Santander
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Financiacion al Consumo
Millones de euros

Financiacion al Consumo por encima de objetivos

Préstamo al consumo __Resultado operativo
(Préstamos al consumo y tarjetas)

+22%
+28,1% 5 200 +24,2%  +19%
+21,0% ' +15,2% 185
Jun 06 Jun 07 Objetivo 07 1S 06 1S 07 Objetivo 07

Penetracion de clientes *

8.5% _10%

7.7%

1S 06 1S 07 Objetivo 09

(*) % de clientes de Banesto con productos de consumo
7 Banesto & Santander
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En resumen,

m En los ultimos ainos hemos superado de forma consistente a
nuestros competidores mejorando nuestros objetivos

m Mantenemos la confianza en la economia espafola, a pesar de
una posible desaceleracidon del sector inmobiliario

m El modelo de negocio de Banesto ha demostrado que puede
combinar elevados crecimientos y creacion de valor para los
proximos afnos por:

- Mejor posicionado para crecer con calidad en Pymes y en
negocio de consumo

- Mayor potencial para extraer valor de la base de clientes
particulares

m Mix de negocios equilibrado y fuentes de ingresos
diversificados

m Elevada calidad del riesgo y provisiones

& Santander

o

LA

-&ﬂﬂS‘



Perspectivas para 2009 .

%

2007 2008 2009
Cuota de mercado (p.p.)* +0,25 +0,25 +0,25
ROE 17 18 19
Eficiencia** 42 40 38
Morosidad < media del sector

» * Incluye préstamos y recursos de clientes sobre bancos & d
» BOU’ICS@ **  Eficiencia incluye amortizaciones S al‘ltan er
y
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Objetivos a largo plazo

B Incremento constante de cuota
de mercado en banca retail

B 20% ROE

Nuestra vision a largo plazo

Ser el mejor banco retail en Europay la
primera entidad financiera para
nuestros clientes

o

& Santander

LN

RﬂOS



& Santander

150

ANOS

o

Dow Jones
Sustainability Indexes

FTSE4Good Index Series
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