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

Del mismo modo Bankinter advierte que esta presentaciéon puede contener
previsiones relativas a la evolucion del negocio y resultados de la entidad. Si bien
estas previsiones responden a nuestra opinién y nuestras expectativas futuras,
determinados riesgos y otros factores relevantes podrian hacer que la evolucion y los
resultados reales difieran significativamente de dichas expectativas. Entre estos
factores se incluyen, sin caracter limitativo, (1) tendencias generales del mercado,
macroeconomicas, politicas y nuevas regulaciones, (2) variaciones en los mercados de
valores tanto locales como internacionales, en los tipos de cambio y en los tipos de
interés, en otros riesgos de mercado y operativos, (3) presiones de la competencia, (4)
cambios tecnolégicos, (5) alteraciones en la situacion financiera, capacidad crediticia
o solvencia de nuestros clientes, deudores y contrapartes.
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Un modelo de
negocio unico

Lo que muestran]

M [las cifras...

[ ¢El futuro? ]







Un modelo de negocio que continua
creando valor

Evolucion del BPA

0,7 7

0,6 1

0,5 1

0,4 1

0,3 7

0,2 1

0,1 1

90 '91 '92 93 '94 '95 '96 '97 98 '99 '00 '01 '02 '03 'O4 '05 '06 '07 '08 '09

2007 : sin extraordinarios
2009: BPA 2T09 anualizado



Con una estrategia adapta a los diferentes
segmentos

Empresas Personas fisicas
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Fidelidad

Apoyada en el conocimiento del
cliente lo que permite maximizar la

venta cruzada

Personas fisicas: Matriz BAIN a Jun
2009

Rentabilidad +

Productos/cliente®% clientes® % beneficios
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Beneficio

Conocimiento

Conocimiento del cliente



...y que deriva en una franquicia
altamente productiva

Transacciones remotas por
segmento ( en %)

Cuotas de mercado
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Soportada por una red de distribucion
segmentada

1,4%
Oficinas Jun09 Variacion Cuota
— mercado
Oficinas tradicionales 372 +8
/" Centros de gestion 252 -11
comercial 0 Mayor flexibilidad
oM
e Corporativa 47 -4 0vlenores costes
e Pymes 143 -19
\_ * Banca Privada 62 +12
Oficinas Virtuales 403 -162

Agentes 800 -211



L.Lo que
muestran

las




Franqguicia retail solida y eficiente

Margen Ordinario por segmento (en %)

23%

35%

781 mil
Clientes Activos

Pymes ¥ Corporativa = Particulares " Rentas Altas

24%



Alta concentracion de clientes de
particulares en niveles de renta elevados

Evolucion del perfil de cliente de la

Distribucion de clientes por L )
nueva produccion hipotecaria

nivel de ingresos

Ingresos  Poblacion

netos (miles€) espafiola  BKT 73%
<21€ 53% 24%
21/42 € 39% 38%
35%
42/70 € 6% 23% 21%
>70 € 1% 15%

Total 100% 100% \\’

38% \

% ¢ < N N &
Clientes con

— Alto — Medio  Bajo ¢

ingresos superiores a 42 mil €



Elevadas capacidades estratégicas en
clientes de rentas altas

Cuota de mercado —numero de
Sicavs- (en %)

66mil 6,7
Clientes Productos/cliente 6 ! 5
imbsYE 5,3bn€
M. Basico medio FFII

Lider

2T08 2T09

3° Ranking

En numero de SICAVs

Retail brokerage



Una base de clientes conservadora que se

refleja en la morosidad

Ratio de Morosidad en Personas Fisicas
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Mora del
sistema

3,76%
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Una solida base de clientes también en
empresas

Numero de empresas en Espafia por )
tamarfio (en miles) 81 mil

Clientes activos Pymes

1.767

11 mil
1.403 Clientes activos
( \ Corporativa
157 '
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1,6%
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empleados j financiacién
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Donde la relacion se fundamenta en la
fortaleza del negocio transaccional

Volumen de negocio

=

800M€

Floats




Siguiendo en el negocio de activo una
estrategia selectiva y conservadora

Inversién media en Personas Distribucion del Riesgo Crediticio

Juridicas (miles de millones €) @ por segmentos

2T08 2TO9

Pymes ™ Corporativa ™ Personas fisicas

W Corporativa ™ Pymes

2,4%
Exposicion a promotores
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Que se refleja en el gap de morosidad con
el sistema también en empresas

Ratio de Morosidad Personas Juridicas
(Pymes + Corporativa)

1/2

Mora

5,28%
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el coste del rédito a lo largo del ciclo

Ratio de cobertura*

57M£

Generica

retenida
. .

Bancos Cajas de Ahorro

*Fuente: Banco de Espafia, datos a Jun 09
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y continuar creando valor para el
accionista

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

33,8
28,7

2008 2009
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Un futuro con amenazas, pero también
oportunidades

‘palacamiento financiero

Menor actividad econdomica

Calidad de activos

‘edimensionamiento



Confirmacion de clientes objetivo,
reenfocando la estrategia comercial

Personas fisicas
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Banca Privada + Banca Personal
CRECIMIENTO

Banca Privada

Renta +

Personas Fisicas
GESTION
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EsEnnmnmn”
Patrimonio +

Empresas

Grandes
fllllllll

+

= : —
© Financiacion
5 [ GESTION ]

Pequefias

| Financiacion | Transaccional
+ +




Mejorar la fuerte posicion competitiva
en Banca Privada

Aumentando la proximidad Gestion de clientes personalizada

Productos Precios

60 62 @
. : : -
l I I Asesoramiento Conveniencia

2008 30Q08 40Q08 1Q09 2009

Subsegmentacion

‘nzas Personales

Banca Privada

-

Banca Personal

\_ .




Gestion de la franquicia de clientes
objetivo en empresas

Mejorar el proceso de

Mayor eficiencia comercial (N° de Sk _
establecimiento de precios (RAROC)

centros especializados)
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I Pymes [ Corporativa 1 2 3 4 5 6 7 8 3
Revision al alza los diferenciales (dif. Aumentar la relacién con los clientes
Medio de pymes a jun 09) rentables (productos por cliente)

Pymes Corporativa




Personas fisicas de rentas medias-
bajas y pequefias empresas

Segmentos donde la proximidad
tiene menor valor

+

Fidelidad
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- Valor de la proximidad +

Rentabilidad +

Productos por cliente ®% clientes® % beneficio

Mejora de la eficiencia comercial

Cata'_logo de Precios estandarizados
productos (RAROC)
Internetizacion Ventas CRM

Sinergias de costes e ingresos

s

linea directa




Mejora de la eficiencia comercial
apoyadandose en la tecnologia

4 Que es lo mas I/’ \“. Siguiente paso:
probable que « ! B nfluenciar en comportamiento
pase en el | ,
futuro? ' ' i i ‘
% ______________________________________ Pre- E
8 |/ CRM 4 »; diccién CdRM 5 NBS (Next Best Sell)
. e nformes Predictivo /
g i Descriptivo Data A ;
I . . E
8 S Modelos de Abandono
S| | Que ha pasado?
4/ Acceso | » Cuando?Como?
a 1
'\, datos | ‘
"""""""""""""""""""""""" - XB Tasa de éxito
Inteligencia ;
Tasas de éxito de CRM actuales
o)
3% 14%
bankinter. CRM Remoto CRM tutor
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Reingenieria de procesos para
maximizar la eficiencia y productividad

‘nsformacién de la cadena de valor

Redisefio de procesos de principio a fin

Priorizar la sencillez percibida

‘alizados en la productividad y eliminacion de duplicidades

Tasa de crecimiento de los costes (%)
43,8

R. eficiencia

14,9
11,7
Reducir procesos NAV 3,1 -414 bps
(Non value added) I 450

Uso de canales EE .

remotos -1,7 -1,4
1008 2Q08 30Q08 4Q08 1009 2Q09

bankinter;

o F 7



El reto
continua...

Muchas gracias ;

RE




