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Bankinter presenta la información trimestral de los estados financieros
bajo los criterios contables y formatos recogidos en la Circular del Banco de
España 4/04.

Del mismo modo Bankinter advierte que esta presentación puede contener
previsiones relativas a la evolución del negocio y resultados de la entidad. Si bien
estas previsiones responden a nuestra opinión y nuestras expectativas futuras,
d d f l d h l l l

p p p y p
determinados riesgos y otros factores relevantes podrían hacer que la evolución y los
resultados reales difieran significativamente de dichas expectativas. Entre estos
factores se incluyen, sin carácter limitativo, (1) tendencias generales del mercado,
macroeconómicas, políticas y nuevas regulaciones, (2) variaciones en los mercados de
valores tanto locales como internacionales, en los tipos de cambio y en los tipos de

d d ( ) d l ( )interés, en otros riesgos de mercado y operativos, (3) presiones de la competencia, (4)
cambios tecnológicos, (5) alteraciones en la situación financiera, capacidad crediticia
o solvencia de nuestros clientes, deudores y contrapartes.
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Un modelo de negocio que continua 
d  l
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Con una estrategia adapta a los diferentes g p
segmentos
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Apoyada en el conocimiento del p y
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venta cruzadaventa cruzada
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… y que deriva en una franquicia y q q
altamente productiva

Transacciones remotas por 
segmento ( en %)

Cuotas de mercado
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F d
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Soportada por una red de distribución p p
segmentada

Oficinas Jun09 Variación
1,4%
Cuota

d
Oficinas tradicionales 372 +8

Centros de gestión 
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Lo que Lo que 
muestran muestran 
las cifras…las cifras…



Franquicia retail sólida y eficienteq y

Margen Ordinario por segmento (en %)
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Alta concentración de clientes de 
particulares en niveles de renta elevados

Evolución del perfil de cliente de la Evolución del perfil de cliente de la 
nueva producción hipotecaria 

Distribución de clientes por 
nivel de ingresos

Ingresos 
netos (miles €)

Población 
española BKT

< 21 € 53% 24%

73%Libro: 85,3% (Alto 
+ Medio)

Libro: 85,3% (Alto 
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42/70 € 6% 23% 21%
35%

>70 € 1% 15%
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Elevadas capacidades estratégicas en p g
clientes de rentas altas

6 766mil

Cuota de mercado –número de 
Sicavs- (en %)
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Una base de clientes conservadora que se q
refleja en la morosidad

Ratio de Morosidad en Personas Físicas
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Una sólida base de clientes también en 
empresas

Número de empresas en España por 
tamaño (en miles) 81 mil

Clientes activos Pymes

1.767
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Dónde la relación se fundamenta en la 
fortaleza del negocio transaccional

Volumen de negocio 
transaccional (en miles de mill.€)
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Siguiendo en el negocio de activo una 
estrategia selectiva y conservadora

Inversión media en Personas 
Jurídicas (miles de millones €)

+4,5+4,5

Distribución del Riesgo Crediticio 
por segmentos
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Que se refleja en el gap de morosidad con 
l i  bié   el sistema también en empresas

Ratio de Morosidad Personas Jurídicas 
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Un modelo de negocio capaz de absorber Un modelo de negocio capaz de absorber 
el coste del crédito a lo largo del ciclo

57M€57M€
Ratio de cobertura*

90,5
57M€

Generica
retenida

57M€
Generica
retenida

64,5

54 2 158%158%54,2 158%
Ratio cobertura
con garantías

158%
Ratio cobertura
con garantías

BKT Bancos Cajas de Ahorro
*Fuente: Banco de España, datos a Jun 09



y continuar creando valor para el y p
accionista

- Primer dividendo  a cuenta 2009 en efectivo 
(mill. €) -

33 8

+17,6%
( €)

28,7
33,8

2008 2009



¿El futuro?¿El futuro?



Un futuro con amenazas, pero también p
oportunidades

Desapalacamiento financiero

Menor actividad económicaMenor actividad económica

Calidad de activos

Sobredimensionamiento



Confirmación de clientes objetivo, 
reenfocando la estrategia comercial
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Mejorar la fuerte posición competitiva 
en Banca Privada

A d  l  i id d G ió  d  li  li dAumentando la proximidad

60 62 24%

Gestión de clientes personalizada

Productos Precios
50 51 51

Productos Precios

Asesoramiento Conveniencia

CLIENTE

2Q08 3Q08 4Q08 1Q09 2Q09

Asesoramiento Conveniencia

SubsegmentaciónSubsegmentación

Finanzas Personales

Banca Privada

Banca Personal



Gestión de la franquicia de clientes 

Mayor eficiencia comercial (Nº de 
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Mejorar el proceso de 

t bl i i t  d  i  (RAROC)
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Revisión al alza los diferenciales (dif. 
Medio de pymes a jun 09)

X2 3

Aumentar la relación con los clientes 
rentables (productos por cliente)
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Personas físicas de rentas medias-
bajas y pequeñas empresas

Mejora de la eficiencia comercial
Segmentos donde la proximidad 
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Mejora de la eficiencia comercial 
dá d  l  l íapoyadándose en la tecnología
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X3 Tasa de ëxito
Inteligencia

3% 7% 14%

Tasas de éxito de CRM actuales
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CRM medio
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Reingeniería de procesos para 
i i  l  fi i i   d i id dmaximizar la eficiencia y productividad

Transformación de la cadena de valor

Rediseño de procesos de principio a fin

Priorizar la sencillez percibida

Focalizados en la productividad y eliminación de duplicidades

Concentrar/especializar Tasa de crecimiento de los costes (%)Concentrar/especializar 
operaciones

Reducir procesos NAV 
(N  l  dd d)

14,9
11,7

9,1

43,8
R. eficiencia

-414 bps

Uso de canales 
remotos

(Non value added) 4,0

-1,7 -1,4
1Q08 2Q08 3Q08 4Q08 1Q09 2Q091Q08 2Q08 3Q08 4Q08 1Q09 2Q09



El  El reto 
continua…
Muchas graciasMuchas gracias


