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BBVA

Disclaimer

Este documento se proporciona unicamente con fines informativos siendo la informacion que contiene puramente ilustrativa, y no constituye, ni debe ser interpretado como, una oferta de venta,
intercambio o adquisicion, o una invitacion de ofertas para adquirir valores por o de cualquiera de las compafias mencionadas en él. Cualquier decision de compra o inversion en valores en relacion con
una cuestion determinada debe ser efectuada Unica y exclusivamente sobre la base de la informacion extraida de los folletos correspondientes presentados por la compania en relacion con cada
cuestion especifica. Las referencias realizadas a BBVA y/o cualquier entidad de su grupo en el presente documento no deben entenderse como generadoras de ningun tipo de obligacion legal para
BBVA o las empresas de su grupo. Ninguna persona que pueda tener conocimiento de la informacion contenida en este informe puede considerarla definitiva ya que esta sujeta a modificaciones.

Este documento incluye o puede incluir “proyecciones futuras” (en el sentido de las disposiciones de “puerto seguro” del United States Private Securities Litigation Reform Act de 1995) con respecto a
intenciones, expectativas o proyecciones de BBVA o de su direccion en la fecha del mismo que se refieren a aspectos diversos, incluyendo proyecciones en relacion con los ingresos futuros del negocio.
La informacion contenida en este documento se fundamenta en nuestras actuales proyecciones, si bien dichos ingresos pueden verse sustancialmente modificados en el futuro por determinados riesgos
e incertidumbres y otros factores relevantes que pueden provocar que los resultados o decisiones finales difieran de dichas intenciones, proyecciones o estimaciones. Estos factores incluyen, pero no se
limitan a, (1) la situacion del mercado, factores macroecondémicos, reguladores, directrices politicas o gubernamentales, (2) movimientos en los mercados de valores nacional e internacional, tipos de
cambio v tipos de interés, (3) presién de la competencia, (4) cambios tecnoldgicos, (5) variaciones en la situacion financiera, reputacion crediticia o solvencia de nuestros clientes, deudores u
homologos. Estos factores podrian condicionar y acarrear situaciones reales distintas de la informacion y las intenciones expuestas, proyectadas, o pronosticadas en este documento y en otros
documentos pasados o futuros. BBVA no se compromete a actualizar publicamente ni comunicar la actualizacion del contenido de este o cualquier otro documento, si los hechos no son exactamente
como los descritos en el presente, o si se producen cambios en la informacion que contiene.

Este documento puede contener informacion resumida o informacion no auditada, y se invita a sus receptores a consultar la documentacion e informacion publica presentada por BBVA a las
autoridades de supervision del mercado de valores, en concreto, los folletos e informacion periodica presentada a la Comision Nacional del Mercado de Valores (CNMV) y el informe anual presentado
como 20-F y la informacion presentada como 6-K que se presenta a la Securities and Exchange Commision estadounidense.

La distribucion de este documento en otras jurisdicciones puede estar prohibida, y los receptores del mismo que estén en posesion de este documento devienen en unicos responsables de informarse
de ello, y de observar cualquier restriccion. Aceptando este documento los receptores aceptan las restricciones y advertencias precedentes.
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BBVA

BBVA en el mundo

1. Acerca del Grupo

® Europa
Alemania / Bélgica / Espaia / Francia / Holanda /
2. Modelo de banca Italia / Luxemburgo / Malta / Portugal / Reino Unido /
diferencial Rumania / Rusia / Suiza / Turquia
3. Transformacion
desde vy para el cliente ©
4. Claves '.¢.° Py
de resultados N, 0
v, == »
: . ®Asia - Pacifico
4 ° o O
® Ameérica del the\ Australia / China / EAU / Hong Kong /
EEUU / México India / Indonesia / Japén / Corea del
\ Sur / Singapur / Taiwan
[ ]
> BBVA en el mundo
[ )
' ()

® América del Sur
Argentina / Bolivia / Brasil / Chile / Colombia /
Paraguay / Pert / Uruguay / Venezuela

750 € 66 35 9.145 30.616 137.968

miles de millones millones de clientes paises oficinas cajeros empleados
de activo total

Informacion a cierre de diciembre de 2015. Incluye Garanti desde julio. Informacion de clientes a cierre de noviembre de 2015



BBVA

Cuenta con mas de 150 anos de historia

BBVA 1999

- Banco Bilbao Vizcaya

¢ - Argentaria
£os
A& ARGENTARIA 1 998

« Grupo Caja Postal = Bco. Exterior

I - Bco. Crédito « Bco. Crédito
Agricola Industrial

. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde vy para el cliente

4. Claves
de resultados

> “La historia de BBVA"

1988

BANCO BILBAO VIZCAYA

« Banco de Bilbao

« Banco de Vizcaya




BBVA

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde vy para el cliente

4. Claves
de resultados

> “La historia de BBVA"

Cuenta con mas de 150 anos de historia

1995 - Banco Continental (Pert)
- Probursa (México)

2005 - Granahorrar (Colombia)
« Hipotecaria Nacional

(México)
1996 - Banco Ganadero
(Colombia) 2006 - Texas Regional
« Bancos Cremi y Oriente Bancshares (EE.UU)
(México) « Forum Servicios

Financieros (Chile)

« State National
Bancshares (EE.UU)

. CITIC (China)
2007 - Compass (EE.UU)

« Banco Franceés (Argentina)

1997 - Banco Provincial (Venezuela)
- B.C. Argentino (Argentina)

1998 - Poncebank (Puerto Rico)
- Banco Excel (Brasil)
« Banco BHIF (Chile)

1999 . Provida (Chile)

« Consolidar (Argentina)

2008 - Ampliacion del acuerdo
con CITIC

2009 . Guaranty Bank (EE.UU)

2000 - Bancomer (México)
20710 - Nueva ampliacion
del acuerdo con CITIC
« Turkiye Garanti Bankasi
(Turquia)

2004 - Valey Bank (EE.UU)
« Laredo (EE.UU)
« OPA sobre Bancomer

A partir de 1995, BBVA ha desarrollado un fuerte proceso de expansion

2011 - Ampliacion acuerdo con Forum
Servicios Financieros (Chile)

- Credit Uruguay (Uruguay)

207 2 - Desinversion en Puerto Rico
« Unnim Banc (Espana)

20713 - Desinversion en Panama

« Desinversion en el negocio
previsional de Latinoameérica

- Venta del 5,1% de CNCB (China)
2014 - Simple (EE.UU)

2015 - Ventaa CNCB de la participacion
en CIFH (China)

- Venta del 4,9% de CNCB (China)
. Catalunya Banc (Espana)

« Ampliacion participacion Turkiye
Garanti Bankasi (Turquia)

- Adquisicion del 29,5%
de Atom (Reino Unido)



BBVA

Principales magnitudes 20715

2. Modelo de banca RESU":adOS (M€)

diferencial Margen bruto Margen neto Beneficio atribuido

3. Transformacion 23.680 11.363 2.642 "V

desde vy para el cliente

. Acerca del Grupo

4. Claves
de resultados

Balance ove)

Creéditos a Depositos
Activo total Fondos propios la clientela - bruto de la clientela

750.078 55.439 432.855 403.069

> Principales magnitudes

Eficiencia/ Rentabilidad Gestion del Riesgo

ROE ROA Ratio de eficiencia Tasa de mora  Tasa de cobertura Phased-in Fully-loaded

5,3% 0,5% 52,0 5.4% 74%

Para mas informacién pulsa aqui


http://accionistaseinversores.bbva.com/TLBB/fbinir/mult/20160203InformeTrimestral4T15_tcm926-562468.pdf

BBVA

_— L a accion BBVA

Cotiza en las principales
= g”lfefgfcgf DRI bolsas de valores mundiales

Buena diversificacion del
accionariado

3 Transformacion yueva Londres Distribucién del accionariado
‘ ork 4
desde vy para el cliente Entidades
financieras
No residentes A\

4. Claves é/b

de resultados h Empleados

55,3

%
Residentes

Meéxico . NO accionistas
Madirid 934.244

Datos a 31 de diciembre de 2015

Particulares

N© acciones en circulacion (M) 6.367

» Laaccion BBVA Ponderacion 1-12-2015) Valor contable por accion (€) 7,47
IBEX 35 8.8% Cotizacion Ultima (€) 6,74

Capitalizacion bursatil (M €) 42.905

Euro Stoxx 50 2,0% P/ VC 0.9

Euro Stoxx Banks 9,0% PER 13,2

Stoxx Europe 600 Bariks 4.3% Para mas informacién pulsa aqui

8


http://inversores.bbva.com/TLBB/tlbb/bbvair/esp/share/index.jsp

BBVA

Retribucion para el accionista

Comportamiento diferencial de nuestra accion, a pesar de las tensiones

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca financieras

diferencial

3. Transformacion Rentabilidad total para el accionista (TSR)
desde vy para el cliente Diciembre 2010 - Diciembre 2015 - (%) Anualizado”

4. Claves
de resultados

| as fortalezas
de BBVA han sido

reconocidas
progresivamente
é por el mercado
> La accion BBVA BBVA Peers Furostoxx Stoxx
Banks Banks

(*) Grupo: SAN, BNPP, CASA, SG, ISP, UCG, DB, CMZ, HSBC, BARC, LBG, RBS, CS, UBS, CITI, BOA, WF y JPM
Fuente: Bloomberg



BBVA

Organigrama

. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca 2 GrOUD Executive Chairman
diferencial 1 Francisco Gonzalez

CEO

3. Transformacion & Carlos Torres Vila
desde vy para el cliente

[ | |
e Execution & Performance | New Core Competencies Risk & Finance Strategy & Control
. aves

de resultados gj Corporate & ., Talent & Culture £ Finance @ Global Economics
«ib» Investment Banking fr. Donna DeAngelis B Jaime Sdenz de Tejada g fy Regulation & Public Affairs
Juan Asla e - Y Global Risk José Manuel Gonzalez-Paramo
(-« CUSTtOomer >olutions y obal RIS
< ng;ﬂg‘g;:g:;’" RIS &, Derek White é\\ Management * Legal & Compliance
v Rafael Salinas @&.» Eduardo Arbizu
; ; Global Marketing
S Colombia p h
gt e ks Osear €t &% & Digital Sales @ Strategy & M&A
Mexico Argentina Javier Escobedo & v Javier Rodriguez Soler
Eduardo Osuna  Martin Zarich Global Accounting &
kJ/I?aﬁuel Sanchez \F{ggreozaggrfguez @ Engineering B i J
¥ o » Information Management
Peru Turkey &’y Ricardo Moreno Ricardo G¢ Barred
Eduardo Fuat Erbil ICardo Lomez barredo
Eﬁ:{:s'uosa Others! E New Digital Businesses 9 Communications
> Organigrama Manuel Olivares ~ 1eppo Paavola ‘-m Paul G. Tobin

. General Secretary
Business Development & » Domingo Armengol

Spain £y USA ? Growth Markets? Internal Audit
&% David Puente jva José Olalla @& Ricardo Forcano &Y Jos¢ Luis de los Santos

Nota 1: Others incluye Paraguay, Uruguay y Suiza Nota 2: Growth Markets incluye México, Argentina, Colombia, Chile, Peru, Venezuela y Turquia 10



BBVA

Nuestro equipo

. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca

Estamos construyendo una cultura, un entorno y una

diferencial forma de trabajo que sitla al cliente en el centro de todo o

3. Transformacion
desde vy para el cliente

gque hacemos

4. Claves El mejor equipo

de resultados :
Nuestra gente es la piedra angular de nuestra

transformacion, ayudando a BBVA a ofrecer la
mejor experiencia de cliente, en cualquier lugar

]
11.153

Estados Unidos
! 22 186
38499 één‘am

México

30.448

America del Sur Resto de Eurasia

L K

137.968 46% 54%

empleados

> Nuestro equipo

BBVA cuenta con

Con una media de 37 anos

Nota: Datos actualizados a diciembre 2015

Un talento de primer nivel

Estamos definiendo lo gue significa
ser un empleado de BBVA,
y lo que nos diferencia de
cualguier otra empresa

Igualdad
Fairmess

Credibilidad ~¢/nesueto

Credibility Respect

il

En 2015, hemos
establecido nuestra
estrategia y vision

En 2016, nos vamos
a centrar en cOmo
llegar hasta alli

11



BBVA

Presencia en redes sociales

El compromiso de BBVA es el de estar alli donde esta la gente para poder
7 Modelo de bance entender y escuchar mejor sus deseos y necesidades, de ahi gue seamaos
una entidad financiera vanguardista en su presencia en Redes Sociales

1. Acerca del Grupo

3. Transformacion

desde y para el cliente Numero de perfiles en redes sociales de BBVA

4 Claves POr Pais (datos actualizados a octubre 2015)

de resultados

Seguidores
Redes Sociales

29.227.007
Estados Unidos Espafia
- 8 45 L 4
México v
18 . Venezuela
B Facebook (fans) 23.559.395 ot 4
Twitter (seguidores) 4.409.639 qerzu —
I YouTube (suscriptores) 598.465 Uruguay B
B Google+ (fans) 351.118 chie 3
f 12 Argentina
I LinkedIn (suscriptores) 308.390 7

® Estén donde estén y sean quienes sean, tenemos para todos nuestros stakeholders una
solucion y un canal a medida. Aunque tienen intereses variados, todos comparten su
relacion con BBVA

> Presencia en Redes Sociales

Nota: Datos actualizados a diciembre 2015 12



BBVA

Compromiso social

. Acerca del Grupo

Educacion Financiera

2. Modelo de banca
diferencial

y adelante. @Y OECD
3. Transformacion BB LT ) @
C

desde vy para el cliente

caminoaléxito vaiores

4. Claves
de resultados

Fundacion

BBVA MicroFinanzas ' momentum project

Plan BBVA-Fundacion Adecco YoSoy
Plan da integracian labaral para clientes del BBYA que hayan Em pleo

perdidola propiedad y posesiin de su imica vivienda.
| Una iniciativa de BBVA

Otros ambitos Educacion para la integracion social

de actuacion « Apoyo a entidades sociales
Conocimiento, ciencia y cultura

> Compromiso social

Fuertemente
comprometida
con las
sociedades

en las

que opera

Para mas informacién pulsa aqui

13


http://bancaresponsable.com/

BBVA

Premios y reconocimientos

1. Acerca del Grupo

La gestion diferencial de BBVA se reconoce cada vez mas

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion L] I 'I I i I
desde vy para el cliente UL

XIV Premio AECA
a la Transparencia G

Empresarial PN ANCE Corporate
rporate

E_Mﬂrn'

2014 Forecaster Accuracy Award ~ )Mdfdb

Consensus Economics

! BBvVA | research

: % Sﬁ_g\ 45:5‘
Gl TheBanker Awards 2015

4. Claves
de resultados

NTERNATIONAL

ARC avaARDS
IX

Lum

The Banker
” GLOBAL
PRIVATE | — ‘
BANKING [ e s
Lcommerce PRNTEPTIE]  Mejor empresa para trabajar
CXCELLENCE T4 WEALTH MARAGENENT en Espana

Ak mefor d s negecion enline

Mejor banco y
de América Latina é PREMIOS TALENT MOBILITY
Lee Hecht Harrison

> Premios y Reconocimientos por Euromoney

14



1. Acerca del Grupo _ , | 2 . MOd@'O

de Dancs
— diferencial

3. Transformacion
desde y para el cliente

4. Claves
de resultados

> (En qué se traduce?




BBVA
LA | as cuatro claves

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion

desde vy para el cliente /I 2
4. Claves

de resultados

SEENN =S

Rentabilidad Helel®
ajustada en el cliente
a principios

Diversificacion Gestion
y liderazgo prudente

> |as cuatro claves

> 1. Diversificacion vy liderazgo
> 2. Gestion prudente
> 3. Rentabilidad ajustada

a principios

> 4. Foco en el cliente

> JEn gué se traduce?

16



BBVA . - .y .
L 1. Diversificacion v liderazgo

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde vy para el cliente

4. Claves
de resultados

> 1. Diversificacion v liderazgo

Un modelo de portafolio diversificado apoyado en franquicias

lideres y de calidad

Diversificacion geografica (12m15) Cuota de mercado y ranking
Desglose margen bruto’ Detalle por pais?

Resto Eurasia Créditos Depdsitos

Cuota Rnk Rnk

América M

del Sur EXICO
México 23,4% 10 23,2% 10
Esparia 14,4% 20 14,7% 30

Turquia

Turquia 11.8% 20 11.6% 20
Ameérica del Sur
(ex Brasi) 10,4% nd. 10,4% nd.

EE.UU

EE.UU. sunbel nd. n.d. 6,3% 40

Espana

(1) Excluye Centro Corporativo (2) Pro-forma incluyendo participacion en Garanti del 39,9%. Datos ex-Centro Corporativo. Espafia: OSR + AA.PP. a noviembre 2015 (BBVA+CX);
México: a diciembre 2015; América del Sur a octubre 2015; USA: a junio 2015, cuota y ranking por depositos en Texas y Alabama; Turquia: datos BRSA (bancos comerciales,

excluye los bancos estatales) a diciembre 2015 17



2. Gestion prudente

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca

diferencial

3. Transformacion
desde vy para el cliente

4. Claves
de resultados

> 2. Gestion prudente

0

Riesgos

Estructurales

- Independencia financiera

filiales

- Estructura de balance
optimizada

Comoda posicion

de liquidez

+ “Funding Mix”
equilibrado

- Necesidades de
financiacion reducidas

« Amplio colateral para
hacer frente a posibles
shocks

2

Riesgos
de Crédito

« Asset Allocation definido

« Crecimiento ajustado al
riesgo

» Riesgos conocidos,
medidos y acotados

Gestion diferencial
de riesgos

« Indicadores de riesgo

entre los mejores
del mercado en todas las
geografias

3

Gestion
de Capital

« Focoen
la generacion organica
de capital

. Compromiso
CON accionistas

Sdlida posicion
de capital

- Ratios de capital y

apalancamiento superior
al minimo exigido
por los reguladores

Pioneros en la emision de

instrumentos AT1
con capacidad de
absorcion de pérdidas

Un modelo de gestion basado en la prudencia y en la anticipacion

0

Operaciones
Corporativas

. Compras selectivas y
creadoras
de valor

- Desinversiones en
negocios No estratégicos

Portafolio
diversificado

« Mayor resistencia ante

ciclos econdomicos

18



3. Rentabilidad ajustada a principios

1. Acerca del Grupo

Un modelo de rentabilidad ajustada a principios que situa
2. Modelo de banca H
a las personas en el centro de nuestro negocio
3. Transformacion .
desde y para el cliente Gobierno Corporativo Gestionamos nuestro
. . Nnegocio asumiendo
4. Claves
B — : Cumplimiento Normativo la responsabilidad
Prudencia _ .
Negocio Responsable de nuestro impacto
. . en la vida de las personas
Transparencia Riesgos y en la sociedad

c@ec 0@QO: o @ Negocio
I ® Transparencia, claridad y responsable
responsabilidad en la relacion con
nuestros clientes

® Generacion de valor a largo plazo

+ 3. Rentabildad ajustada para todos los grupos de interés
a principios

® Integracion de oportunidades vy
riesgos sociales y ambientales

19



BBVA .
LA 4. Foco en el cliente

1. Acerca del Grupo

Un modelo de negocio orientado al cliente que ofrece un servicio diferencial
con un objetivo muy ambicioso
iferencial
B —— Ser lideres en satisfaccion de la clientela en todas las
desde y para el cliente geografias en las que operamos

4. Claves
de resultados

NPS (Net Promoter Score) - Dic15
BBVA - Media de los competidores

o,
‘ & P 40%
@ ’ 56%
51% 18%
3
15%

/ 22% - 16%
B € O @ e O e
10 10 60 10 30 10 20 10

> 4. Foco en el cliente

Grupo de Competidores: Espana: Santander, CaixaBank, Bankia, Sabadell, Popular// USA: Bank of America, Bank of the West, Comerica, Frost, Chase, Regions, US
Bank, Wells Fargo // México: Banamex, Santander, Banorte, HSBC// Perul: BCP, Interbank, Scotiabank// Argentina: Banco Galicia, HSBC, Santander Rio// Colombia:
Bancolombia, Davivienda, Banco de Bogotd// Chile: BCI, Banco de Chile, Santander// Venezuela: Banesco, Mercantil, Banco de Venezuela. 20



CEN gue se traduce?

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial : : ) e . - —
ReCU Frencla Fortaleza en ingresos Diversificacion de ingresos’ Beneficio atribuido?

3. Transformacic
S s (??M:gsultados 23,7 Bn€ 59 % emergentes 3,8 Bn€

4. Claves
de resultados

Capital Liguidez Riesgos Eficiencia
_ 12,1« >100x 5,4% 52«
Sol |dez CET1-phased in LCR Tasa de Mora Ratio de eficiencia
estructural 10,3 % 74 o
(dic15) CET1-fully loaded Tasa de Cobertura

6,0 «

Ratio de apalancamiento

® Todo ello bajo un modelo Unico de rentabilidad ajustada a principios

> (En qué se traduce?
(1) Excluye Centro Corporativo (2) Ex operaciones corporativas



BBVA

3. Transformacion
desde v para
el cliente

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion b
desde y para el cliente

4. Claves
de resultados

> Un nuevo entorno
> Nuestro Proposito

> Transformation Journey



Un nuevo entorno
Transformacion de la industria y la forma de hacer negocios

3. Transformacion .
desde vy para el cliente Cambios en Nuevos

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

4. Claves
de resultados

> Un nuevo entorno

la industria post-crisis  competidores

» Mayor supervision « Irrupcion de competidores
. Reestructuracion (start-ups y fintech)
. Reputacion « Nuevos modelos de

Nnegocio

Nuevos requerimientos

regulatorios « Con una mejor experiencia

de cliente y menores
costes operativos

Lacen Basilea IV

Pilar Il (APRS)

Desde Basilea |I... .. a Basilea lll

~6% >10%

Ratio CET1 BIS 11 (2007)" Ratio CET1 BIS Ill FL (2014)

(1) Media de ratio CET1, considerando los ratios de BBVA y su grupo de referencia europeo (BARC, BNPP, CASA, CS, CMZ, DB, HSBC, ISP, LBG, RBS, SAN, SG, UBS y UCG)

Nuevas
tecnologias

« El nimero de dispositivos
moviles conectados superd
a la poblacion mundial
en 2014

« 10x: El trafico global
de datos moviles se multiplicara
casi por 10 entre 2014 y 2019

« >50%: En 2019, mas
de la mitad de todos los
dispositivos conectados
a la red movil seran “smart”

23



BBVA
LA Un nuevo entorno

1. Acerca del Grupo

S Modelo de banca Transformacion de los comportamientos y las necesidades de nuestros clientes

diferencial

3. Transformacion
desde y para el cliente
4. Claves Omnicanalidad Movilidad

de resultados

Personalizacion Transparencia

Nuevos contenidos Tiempo Real
> Un nuevo entorno

Smart Data

24



BBVA ;.
LI Nuestro Proposito

1. Acerca del Grupo

‘ Ofrecerles las mejores
2. Modelo de banca Este nuevo entorno exige que rj-' soluciones bancarias

diferencial o z
el cliente este en el centro Ayudarles a tomar las mejores

; de todo lo que hacemos & decisiones financieras
desde y para el cliente

Impactar positivamente
4. Claves

de resultados en su vida
refleja nuestro papel damos servicio a las personas, enmarca este momento
facilitador en el acceso familias, emprendedores, del tiempo, no por
al capital, herramientas, propietarios de empresas, la tecnologia en si, sino
R productos y asesoramiento Stgrtjups, cor_poracione; por los beneficios que aporta
publicas y privadas, asi como a las personas vy a la sociedad

a los empleados de BBVA



BBVA .
LN Transformation Journey

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde y para el cliente

4. Claves
de resultados

> Transformation Journey

Adaptandonos
al nuevo entorno

Transformando
j el negocio actual

Creando
nuevos modelos
de negocio

Manteniendo nuestro
modelo de banca

Diversificacion Gestion  Rentabilidad  Foco en

y liderazgo ~ prudente  ajustada el cliente
a principios

26



BBVA ’
L La tecnhologia como palanca

1. Acerca del Grupo

En 2007 comenzamos nuestro proceso de transformacion

2. Modelo de banca

diferencial
N Hemos estado trabajando Y nos estamos adaptando a los nuevos
R < NUestras plataformas paradigmas de crecimiento exponencial
4. Claves

de resultados
oficina movil web  redes sociales

BBVA
Q

ATMs call center  BBVA Wallet

Arquitectura Multicanal

E| @ l] Blockchain (1 [o] 1]
L

Front-Office /
Canales

Procesamiento de datos

: Back-office o
"ericos [ oS g
System

Tl
L T
\[||“ *g [/

L 4
4
5

e Poniendo la tecnologia al servicio del cliente
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Prioridades Estrategicas

1. Acerca del Grupo

Para ayudarnos en este viaje, hemos definido seis
2. Modelo de banca . . v e
dfferencial Prioridades Estratégicas para el Grupo

3. Transformacion
desde y para el cliente /I

4. Claves
de resultados

¢

A

Nuevos modelos
de negocio

La mejor experiencia | Impulso de ventas
de cliente digitales

SRs ) 6«

Optimizacion de la Liderazgo El mejor equipo
asignacion de capital | =i siidlene=

> Transformation Journey
28



BBVA . 7 .
L La transformacion sigue su curso

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca

diferencial Modelo

Ventas y
productos digitales

Funcionalidades:

la revolucion de las pequerias cosas

3. Transformacion de I’E|aCIOn
desde y para el cliente

« Expansion del modelo

4. Claves de gestor remoto
de resultados

+ Mejora del diseno
de oficinas

 Interaccion estandarizada
en oficinas y otros canales

> Transformation Journey

« Proceso de alta digital

» Productos one-click

BBVA /allet

L]
wike
seguro que si.
FrancésGo

« Apagar o encender tarjetas
desde el movil

« Pago de recibos no domiciliados
desde el movil

- Firma digital (y diferida)
« Efectivo movil
- Llamada identificativa via app

« Cita previa via app
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BBVA .
LA Modelo de relacion

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca

diferencial . . ..
Actividad en oficinas

3. Transformacion (Millones de transacciones)
: . BBVA Espafna
desde y para el cliente

4. Claves
de resultados

> Transformation Journey

(1) Las cifras incluyen Turquia. América del Sur cifras de Nov.15

Estamos evolucionando
nuestro modelo de relacion
para adaptarlo al perfil
multicanal del cliente

Clientes digitales’ Clientes moviles’
(Millones) - Grupo BBVA (Millones) - Grupo BBVA
+19% Jugd +45% gt
- 14,8 - 8,5
12,4 |—I 5,9 D
Dic. 14 Dic. 15 Dic. 14 Dic. 15
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Ventas y productos digitales

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca Estamos desarrollando una oferta digital de productos y servicios
diferencia e impulsando las ventas a través de |los canales digitales
3. Transformacion o . w
desde y para el cliente Plan de digitalizacion de productos
. o .
d::ggultados z ® Dlgl’ga!lzaC|on de productos ® Lar!zamlento de productos
b "V tradicionales: nativos:
“ hipotecas, seguros auto, financiacion Wallet, Link, NBA AmEx, Wibe...

TO@G? N recibos, prestamos one-click...

@ FrancesGo

% de total préstamos consumo vendidos digitalmente

/ .\\ / \\
| w
N .y
México o6 América del Sur

16.1 20,3

s 2,4 7,5 564/0/0
Ene. 15 Jun.15 Dic.15 Ene. 15 Jun.15 Dic.15 Ene. 15 Jun.15 Dic.15
> Transformation Journey

(1) América del Sur calculado como el promedio del % total de préstamos al consumo vendidos digitalmente en Argentina, Chile y Peru 31



BBVA .
L Nuevos modelos de negocio

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca Estamos creando nuevas fuentes de ingresos para el Grupo a traves
dferencil del desarrollo de nuevos modelos de negocio digitales,

con un enfoque diversificado
desde y para el cliente
Desarrollando
4. Claves 2. .q !
de resultados M&A Digital internamente

c\ﬁ SIMPLE gl"\'ﬁ:&DIVA . Nuevos negocios
independientes
‘ feme=nc SpringStudio . Con cultura 100% digital
S « Apalancados en
InV|rt|endQ en > los activos de BBVA
startups disruptivas
PERSONAL Alianzas
CAPITAL  pROSPERP N 5
o 03 estrategicas
coinbase
. « Con nuevos jugadores
%taulla STARTUPS tecnoldgicos
Ribbit Capital €3 sumup - Con capacidades

y habilidades digitales

> Transformation Journey
(1) Ejemplos ilustrativos. Ribbit Capital y 500 Startups son fondos de inversion capital riesgo 32



BBVA .
LA Cambio cultural

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca Estamos transformando la organizacion internamente,
drerenca impulsando una nueva cultura
3. Transformacion

e Nuevas formas Cultura de colaboracion,
de trabajo: emprendimiento
Agile, herramientas (prueba - error’)
colaborativas

Tcl)lekr)anC|a ?Zrod Estructuras
d 1d bdja callda MESREIRES

> Transformation Journey




BBVA ,
L Nuevas areas globales

1. Acerca del Grupo

2 odely el Hemos construido las capacidades necesarias para
Iferencia . , .
competir con exito en el nuevo entorno

3. Transformacion
desde y para el cliente Talent & Culture

4. Claves Impulso de nuevos esguemas de
de resultados gestion de talento y de una cultura
adaptada al nuevo entorno
@

New Digital Businesses 8 e Customer Solutions

Inversion y lanzamiento de nuevos

negocios digitales e impulso de la Creacion e impulso de soluciones y

colaboracion con el ecosistema de de nuevas productos globales gue satisfagan mejor
startups y desarrolladores éreas las necesidades de nuestros clientes
(experiencia de cliente, disefno, calidad y
globales big data)

q . ®
Engineering o
Gestion de las operaciones de Global Marketing & Digital Sales
tecnologia, desarrollo del software y

procesos para las soluciones de
nuestros clientes con un enfoque global

Impulso de las ventas a traves de canales
digitales y funciones globales de marketing

> Transformation Journey
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BBVA

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde y para el cliente

4. Claves
de resultados

> Transformation Journey

En BBVA,

estamos acelerando
nuestra transformacion
para ser un

mejor banco para
nuestros clientes



1. Acerca del Grupo " 4 . C|aveS
" de resultados

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde vy para el cliente

4. Claves
de resultados

> Aspectos destacados

> Areas de Negocio

4715



http://accionistaseinversores.bbva.com/TLBB/fbinir/mult/20160203InformeTrimestral4T15_tcm926-562468.pdf

20715: Ano de crecimiento

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca Crecimiento margen Mandibulas Caida coste de riesgo
el de intereses positivas sin CX y provisiones en RE
3. Transformacion Margen de intereses Margen bruto vs gastos Coste de riesgo
desde y para el cliente (M€) 12M15 vs 12M14 acumulado (M€)
(%), M€ constantes
4. Claves Aisl;:.d?e’fez:/gvisa 1,3
de resultados |- +21,5% 1 0\101
15.116 16.426 14,1 12.1
=~ Dic.14 Dic.15
6.3 5,1 +
Menores
12M14 12M15 Margen bruto  Gastos provisiones en RE

I Venezuela y participacion adicional en Garanti

Buen comportamiento  Sinergias a futuro _601 M€

 epecion destacadion en todas las geografias

Beneficio atribuido ex -|-43 3% (ME)
operaciones corporativas 19M15 VS’1 M1 4
4715

Elevada solvencia &
posicion de liquidez

Solidos indicadores
regulatorios

12,1+ 10,3%

(Phased-in) (Fully-loaded)

6,0%

(Fully-loaded)

>100%


http://accionistaseinversores.bbva.com/TLBB/fbinir/mult/20160203InformeTrimestral4T15_tcm926-562468.pdf

Aspectos destacados 2015

1. Acerca del Grupo

Margen bruto

Crecimiento a doble digito de ingresos
recurrentes

4T15

6.146 M€
+6,6% +19,5%

vs. 4T14 € constantes

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde vy para el cliente

4. Claves
de resultados

12M15

23.680M<E
+10,9% +15,7%

vs. 12M14 € constantes

Riesgos
Mejora en los indicadores de riesgo

Tasa de mora

5,4%

Tasa de cobertura

74%

> Aspectos destacados

4715

Margen neto
Sinergias a futuro

4715

2.853ME
'0,2% vs. 4T14

€ constantes € constantes

+13,5% +15,6%

Resultado atribuido

12M15

11.363 M€
+9,2% vs. 12M14

4T15
940ME <% 0
12M15

+09% +4,4%

vs. 12M14 € constantes

2.642 M€

Sin operaciones corporativas

3.752 ME  +433% +482%

vs. 12M14 € constantes

Trimestre impactado por FGD
Y FR en Espana

Afno impactado por Op. Corporativas

FGD: Fondo de Garantia de Depésitos. FR: Fondo de Resolucion

Coste de riesgo y saneamientos
crediticios + inmobiliarios

Mejora del coste de riesgo

Coste de riesgo acumulado

1,1%

Saneamientos crediticios +
inmobiliarios
4T15

1.122ME

Capital

Sdlidos ratios de capital

Ratio de apalancamiento

6% Fully-loaded
Ratio CET1 @?%)
/

1 0, 3% Fully-loaded
1 2,1 % Phased-in

38
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BBVA
LN Aspectos destacados 2015

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca
diferencial

3. Transformacion
desde vy para el cliente

4. Claves
de resultados

> Aspectos destacados

4715

Grupo BBVA (M€)

Margen de intereses
Comisiones
Resultados de operaciones financieras
Otros ingresos netos
Margen bruto
Gastos de explotacion
Margen neto
Pérdidas por deterioro de activos financieros

Dotaciones a provisiones y otros resultados
Beneficio antes de impuestos

Beneficio ex operaciones corporativas
Resultado de operaciones corporativas
Resultado atribuido a la minoria

Beneficio atribuido al Grupo 2.642 m“

12M15

16.426
4.705
2.009

540

23.680

-12.317

11.363
-4.339
-1.145
5.879
4.438

-1.109
-686

8,7
7.8
5.9
n.s.
10,9
125
9,2
3.3
38,3
44,7

44,0
n.s.
48,0

Beneficio atribuido al Grupo (ex operaciones corporativas) 3.752 43,3

% constantes

21,5
12,1
26

213
15,7
15,8
15,6

1.6

-35.0

54,9

53.8
n.s.
93.9

48,2

€]
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Areas de negocio - Resultados 2015

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca Espaﬁa Actividad bancaria

diferencial Resultado atribuido Tasa de mora ® Crecimiento de la facturacion

y )
J. Transformacion 1 046 M€ 6,6% ® Reduccion de los saneamientos
desde vy para el cliente °®

Tasa de cobertura

+21,9% vs. 12m14 59% © (236%2m|ento atribuido por encima del
de resultados

Espana Actividad inmobiliaria

Exposicion neta

Resultado atribuido ® Reduccidn de pérdidas en mas de

.9’6% 400 M€ en el afo
-492 M€ vs. Dic.14 ® Caida de saneamientos y provisiones
inmobiliarias
'45,4% vs. 12M14 -1 ’2% (con ©0

e ® Aumento de las plusvalias
EEUU € constantes

Resultado atribuido Tasa de mora ® Crecimiento actividad en torno
(o)
w 537 0,9% al 10%
> Areas de Negocio M€ Tasa de cobertura ® Subida gradual de tipos de interés

+5,2% vs. 12M14 1 51 % ® Crecimiento a doble digito del
4715

margen neto
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Areas de negocio - Resultados 2015

1. Acerca del Grupo

2. Modelo de banca Tu rquia € constantes

cliieEn e Resultado atribuido Tasa de mora ® Buen comportamiento del margen de

o :
3. Transformacion * 37 1 2,8A, intereses
desde y para el cliente M€ ® ROF negativo

Tasa de cobertura

+ ° 0 . . .
4. Claves 24,4% vs. 12w 129% (® Calidad de activos por encima de la
de resu |tados Nota: los datos incluyen impactos asociados a la adquisicion de la participacién adicional en Garanti (14,89%) med |a
MEXICO € constantes

Resultado atribuido Tasa de mora ® Actividad creciendo a doble digito

2.090 M€ 2,6% ® Cambio de mix cartera

Tasa de cobertura

+8.8% s 12m14 120% ® Mejora en los indicadores de riesgo
X .
América del Sur ex VZ € constantes
. Resultado atribuido Tasa de mora ® Fuerte aumento de la actividad

o
“ N - 905 M€ 2’3A) ® Generacion de ingresos recurrentes
f

> Areas de Negocio

Tasa de cobertura ® Estabilidad de los indicadores de

+8,7% vs. 12v14 122% resgo

4715 N
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Areas de negocio - Resultados 2015

1. Acerca del Grupo

S Modelo de banca Corporate & Investment Banking
diferencial
4
3. Transformacién Actividad Ingresos con clientes = | Resultados =1
desde vy para el cliente
(€ constantes, % variacion interanual) (€ constantes, % variacion interanual) (€ constantes, % variacion interanual)

4. Claves Inversion crediticia Margen bruto
de resultados
2.454 v +3%

57 Bn€e +11% 2.844 v +5%

Depositos a la clientela Margen neto

5 3 Bn € +13% Negocio Mayorista 1 .853 N|€ +3%

(y Recurrente’
0 d€ INgresos Beneficio atribuido

procedente de

relacion con clientes 1 .087 NI€ +8%

® Elevada recurrencia gracias a nuestro modelo “client-centric”
® Crecimiento apoyado en el incremento de actividad

e ® Buena diversificacion geografica

(1) Ingresos con clientes / Margen bruto

> Areas de Negocio
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BBVA

Grupo BBVA

Cuarto Trimestre 2015
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