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Importante

El proposito de esta presentacion es meramente informativo y no pretende prestar un servicio financiero ni debe
entenderse como una oferta de venta, intercambio, adquisicion o invitacion para adquirir cualquier clase de valores,
producto o servicio financiero de CaixaBank, S.A. ("CaixaBank”) o de cualquier otra de las sociedades mencionadas
en la misma. La informacion contenida en la misma esté sujeta, y debe tratarse, como complemento al resto de
informacion publica disponible. Toda persona que en cualquier momento adquiera un valor debe hacerlo
Unicamente en base a su propio juicio o por la idoneidad del valor para su proposito y ello exclusivamente sobre la
base de la informacion publica contenida en la documentacion elaborada y registrada por el emisor en el contexto
de esa oferta o emision concreta de la que se trate, habiendo recibido el asesoramiento profesional
correspondiente, si lo considera necesario o apropiado segun las circunstancias, y no basandose en la informacion
contenida en esta presentacion.

CaixaBank advierte que esta presentacion puede contener manifestaciones sobre previsiones y estimaciones sobre
negocios Yy rentabilidades futuras. Particularmente, la informacion relativa al Grupo CaixaBank relacionada con
resultados de inversiones y participadas ha sido elaborada fundamentalmente sobre la base de estimaciones
realizadas por CaixaBank. A tener en cuenta que dichas estimaciones representan nuestras expectativas en relacion
con la evolucion de nuestro negocio, por lo que pueden existir diferentes riesgos, incertidumbres y otros factores
relevantes que pueden causar una evolucion que difiera sustancialmente de nuestras expectativas. Estos factores,
entre otros, hacen referencia a la situacion del mercado, cuestiones de orden macroeconémico, directrices
regulatorias y gubernamentales, movimientos en los mercados bursatiles nacionales e internacionales, tipos de
cambio v tipos de interés, cambios en la posicion financiera de nuestros clientes, deudores o contrapartes, etc.
Otras variables desconocidas o imprevisibles, o en las que exista incertidumbre sobre su evolucién y/o sus
potenciales impactos pueden hacer que los resultados difieran materialmente de aquéllos descritos en las
previsiones y estimaciones.

Los estados financieros pasados y tasas de crecimiento anteriores no deben entenderse como una garantia de la
evolucion, resultados futuros o comportamiento y precio de la accion (incluyendo el beneficio por accién). Ningun
contenido en esta presentacion debe ser tomado como una prevision de resultados o beneficios futuros.

Adicionalmente, debe tenerse en cuenta que esta presentacion se ha preparado a partir de los registros de
contabilidad mantenidos por CaixaBank y por el resto de entidades integradas en el Grupo CaixaBank, e incluye
ciertos ajustes vy reclasificaciones que tienen por objeto homogeneizar los principios vy criterios seguidos por las
sociedades integradas con los de CaixaBank, como en el caso concreto del Banco Portugués de Investimento
("BPI"), por lo que los datos contenidos en esta presentacién pueden no coincidir en algunos aspectos con la
informacion financiera publicada por dicha entidad. Igualmente, en relacién con la informacion histérica sobre
Bankia y aquella referida a la evolucion de Bankia y/o del Grupo que se contiene en esta presentacion, debe
tenerse en cuenta que ha sido objeto de determinados ajustes y reclasificaciones a los efectos de adecuarla a los
criterios de presentacion del Grupo CaixaBank. Asimismo, y con el objeto de mostrar la evolucion recurrente de los
resultados de la nueva entidad resultante de la fusién, se ha elaborado una cuenta de resultados proforma
mediante la agregacion, al resultado del Grupo CaixaBank, del resultado de Bankia en el primer trimestre de 2021.
Asimismo, se han excluido del resultado los impactos extraordinarios asociados a la integracién de Bankia.

En particular, respecto a los datos proporcionados por terceros, ni CaixaBank, ni ninguno de sus administradores,
directores o empleados, garantiza o da fe, ya sea explicita o implicitamente, que estos contenidos sean exactos,
precisos, integros o completos, ni estd obligado a mantenerlos debidamente actualizados, ni a corregirlos en caso
de detectar cualquier carencia, error u omision. Asimismo, en la reproduccion de estos contenidos por cualquier
medio, CaixaBank podra introducir las modificaciones que estime conveniente, podra omitir parcial o totalmente
cualquiera de los elementos de esta presentacion, y en caso de discrepancia con esta version no asume ninguna
responsabilidad. Lo expuesto en esta declaracion debe ser tenido en cuenta por todas aquellas personas o
entidades que puedan tener que adoptar decisiones o elaborar o difundir opiniones relativas a valores emitidos por
CaixaBank y, en particular, por los analistas e inversores que manejen la presente presentacion. Se invita a todos
ellos a consultar la documentacion e informacion publica comunicada o registrada por CaixaBank ante la Comision
Nacional del Mercado de Valores (CNMV). En particular, se advierte de que este documento contiene informacion
financiera no auditada.

De acuerdo a las Medidas Alternativas del Rendimiento ("MAR”, también conocidas por sus siglas en inglés como
APMs, Alternative Performance Measures) definidas en las Directrices sobre Medidas Alternativas del Rendimiento
publicadas por la European Securities and Markets Authority el 30 de junio de 2015 (ESMA/2015/1057) (“las
Directrices ESMA"), en esta presentacion se utilizan ciertas MAR, que no han sido auditadas, con el objetivo de que
contribuyan a una mejor comprension de la evolucion financiera de la compafifa. Estas medidas deben
considerarse como informacion adicional, y en ningun caso sustituyen la informacién financiera elaborada bajo las
Normas Internacionales de Informacién Financiera (“NIIF"), también conocidas por sus siglas en inglés como “IFRS”
(International Financial Reporting Standards). Asimismo, tal y como el Grupo define y calcula estas medidas puede
diferir de otras medidas similares calculadas por otras compafifas y, por tanto, podrian no ser comparables. Se
ruega consultar el apartado Glosario del Informe de Actividad y Resultados correspondiente de CaixaBank para el
detalle de las MAR utilizadas y la conciliacion de ciertos indicadores.

Esta presentacién no ha sido objeto de aprobacion o registro por parte de la CNMV ni de ninguna otra autoridad
en otra jurisdiccion. Su contenido esté regulado por la legislacion espafiola aplicable en el momento de su
elaboracién, y no esté dirigido a ninguna personas fisica o juridica localizada en cualquier otra jurisdiccion. Por esta
razén, no necesariamente cumple con la regulacién o con los requisitos legales que resulten de aplicacion en otras
jurisdicciones.

Sin perjuicio de los requisitos legales o de cualquier limitacion impuesta por CaixaBank que pueda ser aplicable, se
prohibe expresamente cualquier modalidad de uso o explotacion de los contenidos de esta presentacion, asi como
del uso de los signos, marcas y logotipos que se contienen en la misma. Esta prohibicion se extiende a todo tipo de
reproduccion, distribucion, cesion a terceros, comunicacion publica y transformacion, mediante cualquier tipo de
soporte o medio, con finalidades comerciales, sin autorizacion previa y expresa de CaixaBank y/u otros respectivos
propietarios de la presentacion. El incumplimiento de esta restriccion puede constituir una infraccion que la
legislacion vigente puede sancionar por las leyes vigentes en estos casos.
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PUNTO DE PARTIDA




Refuerzo del liderazgo en

banca minorista en lberia:
trayectoria de crecimiento

organico e inorganico

O

A vs. 2011/18
puntos porcentuales

Cuotas de mercado en Espafia’

Ahorro a largo plazo~? +14,5/7.8
Depdsitos +12,9/9,5

Crédito H141/8.4

Nominas +21,5/10,3

Penetracion total +15/14
Penetracion ler Banco +10/6
Penetracion digital +113

Crecimiento reforzado por las integraciones

2012 2013 2014-15 2016-17 2021
. o ® o *—
‘CIB\?INEAA B|iiIv #BARCIAYS  EJBPI  DBanda

Partimos de una pos

del Grupo: focalizados en
nuestro negocio “core”’ en
Espana y Portugal

2 Simplificacion y reorganizacion

I
Capital asignado a participadas no controladas sobre total en %

Desinversiones ~24%

2015 a Boursorama
2011 \

§ BEARIRG

_ﬁ! INBURSA

2019 o REPfOL

2016

"-2%
2021 ERSTESS

1T22

5 afos desde Volumen negocio*
la adquisicion
de BPI: una +17 pp % clientes digitales?
r,"s.tona de -11 pp Eficiencia core®
exito

-2,8 pp Ratio morosidad®

Datos 2021

K

icion privilegiada para seguir creciendo

Mejora de la fortaleza de
balance: reduccién del riesgo,
refuerzo de cobertura,
liquidez y capital

03

Ratio de morosidad (fin periodo), %

11,7%

6,0%

4,7%

4.9% 3,6%

3,5%

3,6%

- o m < n (Y] ~ [ee] [e)] o — N
— - — — — — — - - o o N
6O 6 & o6 & o & o6 o o os
Saldo Cobertura % CET1’ LCR
dudoso dudosos (1122)  (mar-22) (mar-22)
13,2% WM 325%
Vs. junio vs. 57% +511pbs Vs. >100%
2013 PF media colchdn (requisito)
integraciones  2011-21 MDA

(1) Datos internos CABK Ultima informacion disponible a marzo 2022. Penetracion como banco preferente, estudio a 2021 . Fuente: Banco de Espafia, ICEA, INVERCO, TGSS, Inmark, ComScore. (2) Se incluye fondos de inversion (solo de CaixaBank Asset
Management), seguros de ahorro y planes de pensiones. (3) Variacion va dic. 2018. (4) Créditos y recursos de clientes ajustados por la venta de filiales a CABK, segun datos reportados por BPI. Clientes digitales segun reportado por BPI. (5) Ratio de eficiencia 6
en Portugal seguin informacion de BPI. (6) Ratio de morosidad Portugal segun la segmentacion por negocios del Grupo CaixaBank. (7) CETT sin IFRS9
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@ Proceso de integracion de Bankia practicamente completado

COMPLETADO EL GRUESO DE LA REESTRUCTURACION DE LA RED EN PARALELO A LA INTEGRACION COMPLETA DE MODELOS COMERCIALES

Calendario de integracion

- v ()« _ ~95% ~90%
()
ABR de las salidas® completadas E-..I de las integraciones de oficinas
MAY hasta el 1 de mayo planificadas® completadas hasta
2721 el 1de mayo
JUN
JuL 7 3
3721 AGO EXITO DE EJECUCION CON MINIMA DISRUPCION COMERCIAL
SEP Clientes vinculados, en %
68,6% r“']
ocT 0 67,9% | -
4721 NOV 65 9% 06.8%
DIC 64.9% NPS de abrll. por
encima de niveles
ENE previos a la
integracion
ee e MAR-21 JUN-21 SEP-21 DIC-21 MAR-22
MAR

Sentadas las bases para la captura efectiva de sinergias

(1) De un total de salidas previstas de 6.452; sobre un total de oficinas a integrar de c.1.500. (2) Sobre la base de clientes personas fisicas en Espafia. Hasta octubre 2021, sin considerar los clientes procedentes
de Bankia. A partir de noviembre (tras la integracion tecnoldgica), considerando todos los clientes persona fisica.
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Un modelo contrastado para navegar en todo tipo de entornos

RESISTENCIA DE LOS INGRESOS COREDURANTE LOS ANOS DE TIPOS SE CONSOLIDAN LAS EXPECTATIVAS DE SUBIDAS DE TIPOS DE INTERES

NEGATIVOS --- APOYADOS POR LA DIVERSIFICACION DE INGRESOS EN EL HORIZONTE DEL PLAN
I
Tipos de interés (%) Ingresos core (MME) Furibor 12 meses: curva de implicitos a 13 de mayo
- > 12.000 2 50/
10.000 2/0% ——————————
10% ,—"‘—
8.000 1,5% ,_,”
II
0,5% 6.000 1,0% ,l
,l
4.000 0,5% /
0,0% w
2.000
0.5% Tipos positivos desde
-0,5% : 0 <+---- abril 2022 >
Peso de los 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 S
comisiones e ene.-15 ene.-17 ene.-19 ene.-21 ene.-23  ene.-25 ene.-27
ngresos por
seguros sobre A T iiiL | 449
3 ° % =
ingresos core 2022: PRIMER ANO DE TIPOS POSITIVOS DESDE 2016

Franquicia resistente y con potencial significativo en un contexto de subida de tipos
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¢sAll Prioridades estratégicas 2022-24 ¢ ke

CRECIMIENTO DEL NEGOCIO,
desarrollando la mejor propuesta
de valor para nuestros clientes

Operar un MODELO DE ATENCION
eficiente y adaptado al maximo a las
preferencias de los clientes

HABILITADORES
TRANSVERSALES:

« TECNOLOGIA
« PERSONAS

SOSTENIBILIDAD - referentes en Europa

10



Crecimiento del negocio
Para reforzar el liderazgo y aumentar los ingresos

>011-20 ' 2022-2024

... cuyas capacidades
vamos a seguir incrementando

Hemos construido un supermercado CLIENTES'
financiero lider...

(8 Especializacion (tanto en personas fisicas como juridicas) Aumentando la penetracién de
y. Amplia gama de productos y servicios productos y servicios en nuestra
@ Oferta comercial organizada en experiencias base de clientes
Filiales de producto en propiedad
, | | | Evolucionando la oferta y dando un
&> Acuerdos con socios para ampliar la oferta y construir ecosistemas S S
salto cualitativo y cuantitativo en la
Adaptacion y desarrollo de canales segun las preferencias del clientes construccion de ecosistemas

(1) Clientes en Espafia y Portugal. 11



EXPERIENCIAS

En los Ultimos 3 anos hemos reorientado la oferta retai// de acuerdo
a las experiencias de los clientes (vs enfoque tradicional de producto)

Personas fisicas

Datos Espafia — dic 21

. ) o 7 ~ . o
Pensar en 5 Soluciones de ahorro e inversion, acompafiamiento 23%
(e ;L : ; ; CLIENTES CON PRODUCTOS
el futuro en la planificacion financiera a medio y largo plazo HORECN YRS
. . .7 (o)
Dormir S Soluciones de proteccion, 27%
H ida-=ri CLIENTES CON PRODUCTOS DE
Tranquilo (seguros vida-riesgo, generales, alarmas...) SROTLCOION®
. . . . .7 (o)
Disfrutar .. Soluciones de financiacién 59%
. 8 11 CLIENTES CON HIPOTECA O
de la vida y bienes y servicios de consumo S RESTAMO CONSUMOS
. . « . (o)
Dia a Di N Soluciones para la operativa diaria 56%
el Bl (cuenta, tarjeta, transferencias, domiciliaciones...) CTENTIES CONINEIHES QS
RECURRENTES®
. . : — . . 56%
Empresas ~»Transaccionalidad, financiacion, otros servicios

CLIENTES PERSONAS JURIDICAS CON

RIESGO EN CAIXABANK

(1) Fondos, carteras gestionadas, planes de pension, seguros de ahorro y valores. (2) Seguros generales, vida-riesgo y alarmas. (3) Incluye hipotecas, préstamos consumo y tarjetas de crédito. (4) Noémina, pension, paro o ingresos

profesionales (autbnomos).

12



EXCELENTE TRAYECTORIA
227.000mme  +70%
Ahorro a TACC organico
largo plazo! 2014-21
29,6% +11pp
Cuota ahorro a desde 20714
largo plazo?

43% +12pp
Cuota carteras desde 2018
gestionadas?

Escala + Segmentacion +
Modelo de asesoramiento +

Fabricas en propiedad 2
VENTAJAS COMPETITIVAS CLAVE

Pensar en el futuro: ahorro a largo plazo
Hemos desarrollado unas capacidades unicas en el mercado

K

MODELO DE ASESORAMIENTO DIFERENCIAL, BASADO EN LA TRANSPARENCIA'Y LA

PERSONALIZACION s syt
~30.000 Asesoramiento Metodologia propia de PREMIER EI:EEE'\SAM 222.0QOMM€
. bust asesoramiento integrada GESTIONADOS
EMPLEADOS CON robusto

CERTIFICADO EN
ASESORAMIENTO

[o]es.N\\[] ACCESOA 140
GESTORAS
(150-200MM¥€/mes)?

BrokeriNow

4.700 MM€

GESTIONADOS EN SMART MONEY
EL MAYOR ROBOADVISOR
DE ESPANA

Herramientas
digitales

en
contratacion

y seguimiento

K CaixaBank X VidaCaixa
ARSET MANACEMENT

BlackRock. 59??‘30 JPMorgan

s Asset Management

Morganstaney — Amundi  NomuRA

Producto propio

y
de terceras gestoras

en la sistematica comercial

Amedida Time

e 200.000 115.000mme

PRIVADA

CLIENTES GESTIONADOS*
wearh ~6.100  18.000mme
CLIENTES GESTIONADOS*

Gama
producto que
cubre todas las
necesidades y
propension al
riesgo

SOLUCIONES MIXTAS AHORRO/
DISPOSICION / PROTECCION

O/  CARTERAS GESTIONADAS
>50% sosre 107l FONDOS
CAIXABANK AM

Foco en sostenibilidad

359 PATRIMONIO
O FONDOSARTSY
ART.9, % del total

47%  PATRIMONIO
PLANES ART.8 Y

ART.9, % del total

(1) Datos Grupo CaixaBank a dic. 21. (2) Se incluye fondos de inversion (solo de CaixaBank Asset Management), seguros de ahorroy planes de pensiones. Datos a marzo 2022. Fuentes: INVERCO e ICEA y elaboracién propia. (3) A partir
de datos de Inverco. (4) Patrimonio gestionado, incluye: total recursos de clientes y valores. (5) Venta neta mensual.

13
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Pensar en el futuro: ahorro a largo plazo
Vamos a seguir creciendo, ganando cuota y capturando sinergias

OPORTUNIDAD PARA SEGUIR CRECIENDO PALANCAS

UN NEGOCIO EN CRECIMIENTO Y CON TAMBIEN ENTRE NUESTRA BASE DE 1. Seguir impulsando la gestion discrecional y
RECORRIDO EN ESPANA Y PORTUGAL CLIENTES productos y servicios con cobro explicito
(ej. Wealth3)
Ahorro a largo plazo, % ahorro total de las % de clientes personas fisicas que tienen el producto, segun
familias (2021)" origen del cliente 2. Desarrollar nuevos productos (ej. propuestas de
________________________ ) CABK Bankia inversion socialmente responsables, jubilacion...)
3. Aumentar penetracion de Banca Privada y Premier
= Seguros de ahorro 11% 39, 4. Evolucionar propuesta de valor para grandes
patrimonios (consolidacion banca privada en
= Planes de pensiones 1% 99%, Luxemburgo)
5. Potencial demostrado de nuestro roboadvisor
» Carteras gestionadas? 0 0
PORTUGAL ESPAKIA : 23% 14% SmartMoney
G | 6. Extender propuesta a la base de clientes origen
prop g9

Bankia — SINERGIAS DE INGRESOS

AMBICION Mantener el liderazgo en ahorro a largo plazo (+70pbs de cuota de mercado* en el horizonte

m— )(022-24 del plan) y ser referentes indiscutibles en inversion y asesoramiento financiero sostenible

(1) Incluye planes de pensiones, fondos de inversion y seguros de ahorro. Fuente: Eurostat, Federal Reserve. (2) De banca premier. (3) Wealth es el servicio de asesoramiento independiente de CaixaBank, el mayor de Espafia .
(4) Incluyendo planes de pensiones, seguros e ahorro y fondos de inversion propios y de terceras gestoras. 14



Dormir tranquilo: seguros de vida riesgo y no vida
Excelente posicionamiento en proteccion para capturar potencial

EXCELENCIA EN PREVISION

Primas brutas , en MM€

VIDA-RIESGOO GENERALES @
x3 X2 4173
1165
2078
- m = B
2011 2021 2011 2021
23,3% cuota 2021 10,9% cuota 2021
PLATAFORMA
LIDER DE ) AMPLIA BASE DE CLIENTES
DISTRIBUCION
DE SEGUROS 6,2MMm 2, 9um
CLENTES CLIENTES CABK
#1 e CON SEGUROS

GENERALES @

DESARROLLO DE PRODUCTOS
MUY COMPETITIVOS -MYBOX

Polizas MyBox sobre total de pdlizas (%)

2019 2020 2021

* Tarifa plana mensual durante 3 afios

Mayores coberturas y posibilidad de
combinary paquetizar

Facil contratacion en oficina y en digital
Mayores tasas de retencion

K

OPORTUNIDAD

NEGOCIO CON ... TAMBIEN ENTRE NUESTRA
POTENCIAL ... BASE DE CLIENTES
Penetracion seguros vida y generales® % de clientes personas fisicas que tienen
(prima sobre el PIB) el producto, segun origen del cliente

0 CABK BKIA

3.2% 3,8%
Vida-riesgo 21% 11%
ESPANA EUROZONA ESPANA EUROZONA SalUd 7% 1%
VIDA NO VIDA Auto 3% 1%
PALANCAS

+ Mayor penetracion de productos MyBox
* Nuevas propuestas para sénior y empresas

+ Extender propuesta a la base de clientes origen Bankia - SINERGIAS

- Mejorar tramitacion y seguimiento en canales digitales

AMBICION Crecimiento ingresos (TACC de ~9%®), incrementando cuota de mercado,

e 2(022-24 con desarrollo de productos de alto valor para el cliente y captura de sinergias

(1) Seguros vida riesgo en 2027 incluyen el 100% de Bankia Mapfre vida. (2) total primas de SegurCaixa Adeslas, incluyendo canal CABK. (3) Clientes Espafia y Portugal. (4) Clientes particulares con algin producto de seguros generales.

(5) Datos para Espafia de 2021, para Eurozona de 2020. Eurozona no incluye Malta, Letonia, Lituania y Estonia por falta de disponibilidad de datos. (6) Incluye ingresos de vida-riesgo, de la participacion en empresas conjuntas de
bancaseguros y las comisiones de distribucion por la venta de productos no vida. Fuente: Datos internos CABK, Sigma world insurance database, ICEA.

15



: .. | | K
Ecosistema Sénior: Segmento con importante potencial

CaixaBank cuenta con capacidades unicas para cubrir las crecientes necesidades

CAIXABANK OFRECE YA UN AMPLIO PORTFOLIO DE PRODUCTOS QUE QIFORUUNIDADIZA A OIANZE A SOOI S (ST el
COMBINA SOLUCIONES DE PROTECCION CON SOLUCIONES DE AHORRO LA MAYOR ESPERANZA DE VIDA DE LA POBLACION

RENTAS + Renta vitalicia con inversion y prestacion flexible y seguro 30.700 MM€ El 26% de la poblacion Espafia tiene una de las mayores
de vida en RVy VAUL espaiola tiene 260 anos esperanzas de vida del mundo’
VITALICIAS (RV) Y A . > .
Opcidn prestacion ajustada a inflacion o capital reservado
435.000 Expectativa de vida en edad de jubilacion

Poblacion espaﬁola("

clientes con el producto
VAUL -70a + * Rendimiento + planificar trasmision + proteccion del 60-69 afos 56 MM - .
(Valor activo Unit patrimonio +28% 22,0 ~anos 20,2 anos
Linked)  Distintos perfiles de inversion con flexibilidad desde 2018 >70 afios 6,9 MM ESPANA UNION EUROPEA

PN
Total 12,5 MM - g
MyBox Dispositivos + servicios de monitorizacion de la salud y la 1|70.000 55.0(|)0
, . i clientes a nuevos clientes , . 2

Proteccion Senior ~ 529Uridad 31.3.97 on 2021 En 2030 mas de 15MM de personas tendran >60 afos’

Salud Senior y Decesos Senior

Necesidad de Proteccion de patrimonio e inversion,

... Y OTROS ESTAN EN DESARROLLO (Jubilacion, Care...) irEPO_rtar;te transmision/ sucesion
abanico de Salud, mantenimiento y adaptacion del
soluciones:

hogar, movilidad, dependencia

Inversion de
~50MME€ en 2022

CaixaBank: posicion unica en este segmento

. . Penetracion % clientes % clientes
aSOC|adO d medldas CABK con ingresos premier
de atencion al 60-60 afios  45% 60% 27%
colectivo sénior >70 afios 43% 60% 31%

16

(1) Fuente: INE (julio 2021) y Eurostat. Datos de esperanza de vida en 2019, los datos de 2020 estan afectados por la situacién provocada por el Covid-19.



Disfrutar de la vida:

NUEVA CONFIGURACION
DE LA EXPERIENCIA VINCULADA AL HOGAR

FINANCIACION

CasaFacil ° Préstamo MyHome
v« CasaFacil

@ * Inmuebles propios
SOSTENI-
BILIDAD g (@ SEGURO
- HOGAR

Instalacion

de paneles

solares MyHome

+3.500 ») 0

EN 5 MESES (Dic21a = :

horee) STV waval
ALARMAS * Portatiles
~20.000 » Grandes
INSTALACIONES EN 5 electrodomésticos

MESES (Dic21 a Abr22)

NUEVA PBODUCCION HIPOTECAS
EN ESPANA,

miles de millones €
2.1

o
19 19 1010

. ottt .... :.:
167 o5 %°
EF M:A

121 2T21 3721 4T21) 1722
PF

BIEN POSICIONADOS PARA
CAPTURAR EL CRECIMIENTO
POTENCIAL

K

Desarrollo del ecosistema MyHome para impulsar el negocio hipotecario

OPORTUNIDAD: ALTA DEMANDA VINCULADA AL HOGAR

MERCADO CON POTENCIAL

Compraventas Rehabilitacion La mitad del parque
vivienda™: energética de de vivienda tiene
~515.000/ano ~355.000 viviendas | mas de 40 afos3

(2022e-2024e) hasta 2023e ?

PALANCAS

+ Evolucionar oferta (es decir, productos asociados a la
sostenibilidad)

- Aumentar presencia en canales digitales (procesos ya
digitalizados permiten aumentar crecimiento en canales online,
ROPO*...)

+ Aumentar traccion en nueva produccién hipotecaria hacia
niveles mas acordes con nuestra cuota de mercado natural

AMBICION Aumento de la nueva produccion hipotecaria (x1,5 vs periodo 2019-21)> + desarrollar el

2022-24 potencial de todo el ecosistema para crecer defendiendo el valor integral de la propuesta

(1) Fuente: CaixaBank Research. (2) Fuente: Plan de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia. (3) Fuente: Comision europea. (4) Research Online, Purchase Offline: Busqueda online , compra offline. (5) Grupo CaixaBank, ex BPI . Datos 17

2019-21 son PF con Bankia.



Disfrutar de la vida: impulso a la financiacion

al consumo, potenciando soluciones propias y con terceros

EN LOS ULTIMOS ANOS HEMOS CONSTRUIDO UN e R RTE CEINEUIY G OPORTUNIDAD PARA RETOMAR LA SENDA DE CRECIMIENTO

ECOSISTEMA DE CONSUMO APALANCADO EN 2017-2019 (PRE-COVID) :
NUESTRAS ALTAS CAPACIDADES DE DISTRIBUCION 16% MERCADO CON POTENCIAL Nueva produccién - Crédito al consumo

Espafia, acum. 12 meses® 2017=100

Tasa de ahorro en Espafia®
Datos Esparia

14,9 134 135
14 100 W gs M
Acuerdos con socios : - Financiacion cg 8,3
Financiacion Financiacién directa : 55
* MediaMarkt e Tesla puntos venta directa
* FNAC * Telefonica Consumer F. 28.500 MME€ nueva
T A " lamens o produccién 2019-2021 @
* Securitas Direct . . 2017 2018 2019 2020 2021 2017 2018 2019 2020 2021 mar-22
JV con Global Payments A?::‘ric:v(;?n fabricantes
(Comercia): soluciones en TPV Comercios Movilidad / y
fisico y digital (dic21) ’ bienes equipo 62.500 coches PALANCAS
674.000 36,7% | ~ o - Entorno propio de datos nos otorga una ventaja competitiva Unica
TPVs cuota mercado L ~900MME cartera

(oferta adaptada y contratacion agil -preconcedidos)

(enEspafia)  facturacion TPVs3 bienes de equipo

Soluciones BNPL* para particulares MyCard ‘ * Nuevos servicios y soluciones para el comercio electronico
(Lanzamiento en 2021): ((ELEED) . Acuerdos con fabricantes
_ _ £y para financiar y distribuir . e 2 2 :
TMM Tarjetas abril-22 (MyCard) = productos de valor afiadido - Soluciones competitivas en BNPL* - conversion de tarjetas de

32,7% cuota 21% pagos 1,1 millones unidades débito a tarjetas con distintas soluciones ( TMM MyCard en 2022E)

mercado por movil en 2019-2021
facturacion tarjetas? « Escalar el se/ectp/ace Wivai Pag. siguiente

»

AMBICION Aumento de la cuota de nueva produccion (x1,3 vs periodo 2019-21)’

2022-24 y seguir enriqueciendo el mejor y mas completo ecosistema del mercado

(1) Grupo CaixaBank, ex BPI. (2) Datos 2019-21 son PF con Bankia. (3) Fuente: STMP (4) Buy now, pay later: Compra ahoray paga después. (5) Fuente: BAE. (6) Fuente: Banco de Espafia. Datos a marzo de cada afio 18
(acumulados 12 meses).



wival

Catalogo amplio
(acuerdos con socios
destacados)

Distintas
modalidades de
contratacion/
financiacion y por
distintos canales

AMBICION

e 2022-24

»
L

|j>>

57>

ELECTRONICA

Teléfonos maviles,
portéatiles, tablets ...

HOGAR

Televisores, grandes
electrodomeésticos,
paneles solares, ...

MOVILIDAD
URBANA

Motos, vehiculos de
ocasion, renting

PROTECCION

Proteccion sénior,

alarmas, auto, hogar, ...

Oportunidad para escalar el select place Wivai
y generar nuevos ingresos vinculados al consumo

EXCELENTE POSICION PARA
ORQUESTAR ECOSISTEMAS

Amplia base de clientes

Altas capacidades de distribucién
también en digital, con posibilidad de
escalar a gran velocidad

Inteligencia de negocio/entorno
propio de datos

Excelente trayectoria

Ecosistema ya funcionando, con
importante porfolio de alianzas

Capacidad para expandir a otros
verticales e incluir oferta para
negocios/pymes

UNIDADES COMERCIALIZADAS

2 3x 1.200k

3,4x 517k
2015 2021 2024E

~400MME Ingresos generados desde 2018
> ~110MME€ en 2021

VENTAS DIGITALES: x15 EN 2 ANOS (2019-21)
~50% del total en 2024E

Capturar potencial comercial desarrollando ecosistemas en nuevos sectores como salud, sénior,
bienestar, entretenimiento o negocios, y nuevos modelos como pago por uso o por suscripcion.

(1) Incluye ingresos asociados a la actividad de renting de vehiculos.
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LOS PROGRAMAS DE FIDELIZACION SON CLAVE
PARA CAPTAR VALOR FUTURO — ESPECIALMENTE
EN UN ENTORNO DE TIPOS AL ALZA

Clientes vinculados, en %

68,6% 68,6%

67,9%
66,8% # clientes vinculzados
sobre total
65,9%

64,9%

MAR-2T JUN-21 SEP-21 DIC-21 MAR-22

w - AMBICION

CUOTA DE

NOMINAS3

%

o]
[am)

CUOTA DE

PENSIONES?

%
o

™

CUOTA DE

TARJETAS?

%

=

15,7

20M

13,8

201

17,7

20M

Dia a Dia: programa comercial de captacion
Estrategia basada en la vinculacion

371
26,8
2018 M-22
33,6
20,1
2018 M-22
32,1
23,3
2018 M-22

POSICIONAMIENTO EXCLUSIVO PARA
INTERMEDIAR LA OPERATIVA DIARIA
DE NUESTROS CLIENTES

*  >9 millones de nOminasy
pensiones domiciliadas

» Ingresos en depositos vista
mensuales de ~14.000 millones €
de ndéminas y pensiones

= 5,2 millones pagos diarios con
tarjetas CaixaBank

= >4 millones accesos diarios a
CaixaBankNow

MAYOR CONOCIMIENTO DEL CLIENTE
- FUENTE DE VALOR

Oportunidad de seguir aumentando vinculacion, base de nuestro crecimiento futuro

(1) Sobre base de clientes personas fisicas en Espafia. Hasta octubre 2027, sin considerar los clientes procedentes de la antigua Bankia. A partir de noviembre (tras la integracion tecnolégica), considerando
todos los clientes persona fisica. (2) Clientes vinculados personas fisicas, en Espafia. (3) Datos Espafia. Fuente: Seguridad Social y STMP.

20



Empresas

Especializacidon y acompahamiento en el dia a dia

EXCELENTE TRAYECTORIA

CUOTA CREDITO A EMPRESAS!, %

23,9

14,7
9/W .

20M 2018 mar-22

CUOTA FACTORING Y CONFIRMING', %
28,9

ESPECIALIZACION Y CREACION DE COMUNIDADES

DE NEGOCIOS

Ejemplos de especializacion en comunidades:

Food&Drinks

Pharma

Lanzamiento 1T21

I

TPV Tablet
Restauracion

152 18,9 Soluciones para ventas online = j
' y para digitalizar el negocio ‘
2011 2018 mar-22 Order&Go
Gestion pedidos, creacion {
web y delivery '
CREDITO EMPRESAS Commerce Analytics
TACC ORGAI\HCO (2018-21): 7% Soluciones en el punto de venta

Socios estratégicos

con productos en mejores
condiciones.

IKEA samsunc Frigicoll

Formaciony

asesoramiento

< | CaixaBank AR
campus

elBullifoundation y

Ferran Adria

dualiza

colaboracion con
Hosteleria Espafiola

AMBICION
—— 2022-24

K

POTENCIAL DE CRECIMIENTO

CaixaBank, penetracion empresas?

60%

FONDOS NGEU

% X L‘!’ :

27%

Banco preferente Total
PALANCAS
1. 164 centros de empresa y 87 centros store de negocios

(4.000 empleados?)

2. Plan integral para acompanar a las empresas en el

acceso a fondos NGEU

3. Seguir desarrollando soluciones verticales y

especializacion

4. Digitalizacion y acceso mas rapido al cliente

5. Desarrollo nuevos productos y servicios (working capital y

Banca transaccional, lineas multiproducto..)

Continuar con la especializacion y el desarrollo de nuevas propuestas

para convertirnos en el banco de referencia de negocios y empresas

(1) Fuente: Datos internos CABK, Banco de Espafia. (2) Fuente: Inmark 2021. (3) Incluyendo gestores de negocios en oficinas retail.
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B <
CIB: extraordinaria trayectoria y desarrollo de capacidades
Posibilidad de crecimiento progresivo usando nuestra posicion y nuestra relacion con clientes

POTENCIAL DE CRECIMIENTO DE MANERA
BANCA CORPORATIVA E INTERNACIONAL . EXCELENTE BASE PARA EL CRECIMIENTO: NATURAL Y CON BUEN PERFIL DE RIESGO
54,8

Inversion', en miles de MM€ * Refuerzoy
369 reorganizacién delos - FOCO EN OFICINAS Y SUCURSALES EUROPEAS 34 . . . :
' : al + Perfil de riesgo en cartera internacional controlado:
246 equipos comerciales
19,6 : en los distintos * Investment grade
sectores y lineas de ' Conexiones Espafia / Europa
negocio Sinergias con subsidiarias espafiolas
2018 2019 2020 2021 Trayectoria: Morosidad del 0,2% al 0,04% (2018 a 2020)
RoTE >10% en 2021
LN
Del que: ~_~ - Aumento de actividades/licencias en paises corede
Europa
BANCA INTERNACIONAL? * Excelente trayectoria P
Inversién!. en miles de MME 77 _ + Refuerzo del equipo internacional (>40%),
' 56 * Equipo 110 personas especialmente en funciones comerciales y de riesgos
40 » Cubrimos paises que + Seguir profundizando en la especializacion sectorial y
1,2 representan el 94% del desarrollar propuesta de valor diferencial en ASG
comercio internacional L . L o
con Esparia : + Crecimiento en financiacion especializada y banca
2018 2019 2020 2021 transaccional. Refuerzo de la digitalizacion

AMBICION Capitalizar nuestra excelente posicion de liquidez, experiencia y relaciones bancarias core para
desarrollar la presencia de nuestra banca corporativa en europea, manteniendo un perfil de riesgo

2022-24
S muy conservador (cartera internacional x2 en 2024)

(1) Inversion crediticia. Saldos medios mensual dic. (2) Cartera de crédito de sucursales internacionales. (3) 6 sucursales en Europa (Paris, Frankfurt, Londres, Varsovia, Oporto y Lisboa), 1 oficinas de representacion en Milany 1 Spanish
Desk en Viena. (4) Fuera de Europa CaixaBank también tiene sucursal en Casablanca, Tanger, Agadir y oficina de representacion en Argel, Pekin, Bogota, El Cairo, Dubéi, Hong Kong, Estambul, Johannesburgo, Lima, Shanghai, New 22
Delhi, Nueva York, Santiago de Chile, Sao Paulo, Singapur, Sidney, Toronto y un Spanish Desk en México.



Portugal: Evolucidon de la propuesta de valor

UNA HISTORIA DE EXITO, CON CONTRIBUCION AL CRECIMIENTO DEL GRUPO

SOLIDA EVOLUCION OPERATIVA

CRECIMIENTO CUOTAS DE MERCADO

Créditos y recursos de clientes: miles de MM€ y % de TACC Cuotas de mercado clave en Portugal®, %
27,5 0
' Crédito  9,0% 1.1%
22 o 403 °

+4,5% | +5,4% Hipotecas /T1,0% P Desase

TACC TACC pgsgon eln
Crédito a empresas  7,8% 10,6% ortuga
Dlc. 16 Dlc. 21 Dic. 16 Dic. 21 Recursos de clientes  10,4% 11,3%
Créditos Recursos de clientes

Cuota de mercado dic.16

Crecimiento desde dic.16

MEJORA DE LA EFICIENCIA

Ratio de eficiencia core O, %

64,8%
O._.
... 60,4% 60,2%
LG PPN O, 58,0%
©-. 54,2%
S
2017 2018 2019 2020 2021

REDUCCION DE LA RATIO DE MOROSIDAD
Y REFUERZO DEL CAPITAL

% morosidad

Ratio Morosidad 6 % del sector @
4.0%
>1% % CET1BPI 0
O..... 4,2%
0L 309 14,2%
2 31
0. 23% 23% b

2017 2018 2019 2020 2021

(1) Seguin reportado por BPI. Datos de crédito y recursos de clientes ajustados por la venta de filiales a CABK. (2) Fuente: Banco de Portugal. (3) Segmento BPI.

Convergencia a los niveles de

K

5 aflos desde la adquisicion de BPI, con un balance muy positivo y gran potencia
2022-2024E

Mantener el circulo virtuoso de
crecimiento y rentabilidad

rentabilidad y eficiencia del Grupo

EVOLUCION DEL MODELO
COMERCIAL

OFERTA AMPLIA, DE
CALIDAD Y PERSONALIZADA

/‘ ACELERANDO LA
/6- TRANSFORMACION DIGITAL

)
2

FOCO EN EFICIENCIA

(00-]
=
00

00—

00~
0-0

BANCA SOCIALMENTE
| RESPONSABLE

o
pwm >«

WEALTHTECH
AWARDS 2021

22
BEST REPUTATION
IN INDUSTRY

23



. . s e Plan Estratégico
Prioridades estratégicas 2022-24 R FLan Estratéeico

Operar un MODELO DE ATENCION
EFICIENTE y adaptado al maximo a las
preferencias de los clientes

24



La mayor escala y la elevada digitalizacion de nuestros clientes facilitan
el reequilibrio y la optimizacion de la plataforma de distribucion

e

ESPECIALIZAMOS Y REEQUILIBRAMOS EL MODELO DE DISTRIBUCION PARA:

~19MM MAYOR ESCALA EN ESPANA . . L .
Clientes .\ 1. Ofrecer el mejor servicio y experiencia a cada perfil
en . » 2. Intensificar el contacto y la accesibilidad
- ELEVADA DIGITALIZACION DE . .
Espana 3. Generar todas las oportunidades de valor posibles

NUESTRA BASE DE CLIENTES

DISTRIBUCION DE
CLIENTES®POR MODELO
DE ATENCION — 2022F

imagin

Cliente "maovil" y joven. Oferta
simplificada incluyendo servicios
no financieros/ enfoque neobanco

~19%

Otros (mayorit. omnicanal)
Empresas y otras redes ~5%

especializadas (privada,
instituciones, emprended, CIB...)

Fisico
Preferencia por contacto fisico

- o)
exclusivamente ~18%

~22%

g

~29%

inTouch (gestién remota):
Preferencia por gestor remoto

Digital 100% (no imagin)

~8% Cliente digital con plena autonomia

Omnicanal

Gestor presencial + uso activo
canales digitales

4. Seguir impulsando la eficiencia operativa ademas de la comercial

Hemos invertido en
modelos eficientes con
elevada escalabilidad y
digitalizacion (imagin,
inTouch)

Las redes
presenciales siguen
dando servicio a
clientes y
transacciones de
elevado valor

(1) Estimacion para finales de 2022, una vez completada la integracion de la red de distribucion post fusion. Los porcentajes son estimaciones sobre la masa de clientes que se relaciona regularmente con el banco 25



%%ff Imagin: un banco mobile y una plataforma 2
lifestyle que impulsa la fidelizacion entre clientes jovenes

P i imagin
Imagin
Innagin |DS

Lanzado como el 1¢" banco exclusivamente movil en Espana, ahora es la #1 comunidad mobile

CRECIMIENTO SOSTENIDO: ; BASE DE CLIENTES DIVERSA MARCAY POSICIONAMIENTO
LA MAYOR COMUNIDAD MOBILE EN ESPANA % sobre la base de clientes total ({md_ <W8) DIFERENCIADOS Y RECONOC'DOS
Y o "
Jerares g EnmEenes g g AMPLIA OFERTA NO FINANCIERA
3,0 El mayor banco 4% ,
mobile en Espafia, . FUERA DE LA ORBITA BANCARIA
15 doblando el OCIO Y ENTRETENIMIENTO
09 10 tamanio del 22 AN
p LCANOS AR 74% SOSTENIBILIDAD
segundo 229 EDADMEDIA N s Jifestvl
2017 2018 2019 2020 2021 © SOILIIEEAD iy, GO
27-36 (Gen. 2) DIFERENCIACION PARA KIDS Y TEENS
ARNOS
. MODERNIDAD Y DINAMISMO DEL
Clientes imagin 2021 (Mill) >18 afios, PR <18 afios, m (Gen.Y) CONTENIDO
>>>> DEMOSTRADA CAPACIDAD DE ENGAGEMENT
Satisfaccion de # productos & servicios # logins diarios Altas digitales Clientes adultos con
. . . . INgresos recurrentes
los clientes ! /clientes (media) (millones) (2021) domiciliados
4,6 4,7 5,1 1,7 60% ~50%

Modelo de plataforma abierta con mayor flexibilidad y mejor time-to-market

(1) Datos a abril 2022.



%&f imagin 2022-24: = 7
Iniciando su fase de maduracion con impulso de los ingresos

o MAYORES INGRESOS ViA REFUERZO DE LA
imagin . - > PARA SEGUIR AUMENTANDO LA BASE DE CLIENTES Y USUARIOS )) .
# usuarios imagin, en millones # clientes >18, en millones imagin: margen bruto, 2021 = 100
1 AMPLIACION DE PRODUCTOS Y OFERTA @
+30%  +40%
- * o e 2,5
Hasta ahora 2022 2023 — Total depésitosw
* Cuentas * Hipoteca = Seguros — pago
* Tarjetas * Prest. Estudiantes por uso
* Prest. Consumo = SmartMoney * Neobroker €8’400MM
* Seg. Vida-riesgo = Seg. Ahorro + Wivai-nuevas .
« Fondos de inversion verticales Clientes con
- Tarjeta-BNPL tarjetas’
1,8MM
2 AMPLIACION DE ALIANZAS 4z 5021
BANKIFY YOLO  EARTHIY 2021 2024e 2021 2024e

REFORZANDO UN POSICIONAMIENTO | . . . .
DIFERENCIAL ¥ UNICO IR Las capacidades desarrolladas, el funcionamiento tipo start-up y
maginLand — realidad inmersiva ~ . . . . . . i

el potente sistema de alianzas, posicionan a imagin para seguir
batiendo a las mejores ofertas

4 SEGMENTAR Y ESPECIALIZAR LA 1=
GESTION DE CLIENTES =

(1) Datos a marzo 2022. 27




%%ff inTouch:
Gestion remota que consigue eficiencia y calidad

CRECIMIENTO SOSTENIDO DESDE SU LANZAMIENTO EN 2018 — PRIORIDADES 2022-24

# client inTouch, en mill ,
ClIeNTes que tsan infouch, en mifones MASA CRITICA Y ENFOQUE COMERCIAL

) DERIVAN EN UNA MEJORA SIGNIFICATIVA + MAYOR ESCALA TRAS INTEGRACION BANKIA
2,4 ‘E‘SAAI;\IaSEDlA DE LA PRODUCTIVIDAD
" Touch vs. oficing retail « CRECIMIENTO ORDENADO EN LINEA CON LAS
PREFERENCIAS DE LOS CLIENTES
13 1.4 VINCULACION CLIENTES/GESTOR 3x
8,2 PRODUCTOS » 4 + FOCO EN:
07 Y SERVICIOS
: % VOLUMEN NEGOCIO/CLIENTE +8% o EXPERIENCIA DEL CLIENTE
0,2
78% INGRESOS o o SIMPLICIDAD Y CONVENIENCIA
DOMICILIADOS » MARGEN BRUTO/CLIENTE +12%
Jun-18 2018 2019 2020 = 2021
COMBINANDO LAS VENTAJAS DE LA : NUMERO DE CLIENTES INTOUCH
INFRAESTRUCTURA DIGITAL Y EL GESTOR PERSONAL COMPLEMENTADO POR LA RED FISICA
% de clientes inTouch usuarios de un canal complementario # clientes en millones
Gestor remoto 1,9x
Mantiene la relacion comercial con el cliente OFICINAT®  ~32% CAJERO® ~80% —_—

Perfil de cliente atractivo

digital, necesidades financieras complejas, buscando un
gestor personal sin ir habitualmente a la oficina

Modelo focalizado y efectivo

Horario ampliado y flexible; infraestructura mas eficiente en
costes; modelo rapidamente escalable

:)Oﬂ &g )@)

2021 2022e © 2024e

\

(1) Porcentaje de clientes inTouch que ha visitado la oficina en los Ultimos 6 meses. (2) Porcentaje de clientes inTouch que han usado el cajero en los Ultimos 6 meses. (3) Estimacion para finales de 2022, una vez 28
completada la integracion de la red de distribucion post fusion.



@%f Red de oficinas retaif K

Red optimizada y exponente de un modelo de éxito

RED DE OFICINAS OPTIMIZADA'Y CON GRAN CAPILARIDAD - LA ESTRUCTURA NECESARIA PARA NUESTRA BASE DE CLIENTES

# oficinas retail (Espafia),
post integracion # de oficinas retail por tamafio de # de municipios® Empleados por
municipio (# habitantes), 2022E@ oficina )
en Espafia + Red urbana bien
dimensionada: modelo
~ 3.850 ssook [ 60 6 82 Store y tradicional
oriCinas
2022EM ¢ Red rural optimizada
00-sook [ 757 = 7.0 (oficinas ligeras, 1 por
municipio) y
10-100k [N o4 549 74 complementada con
modelos de servicio
H 22 /O + 364 ventanillas
(*) Incluye ventanillas (centros desplazados por horario limitado y dependientes de una oficina en un municipio mayor).
@7 URBANA-RESTO
Sliaa  39%
LOS CLIENTES QUE USAN LA OFICINA 3 Mo %
% RURAL EN COMBINACION CON LOS CANALES COMERCIAS
;i\//ﬁ 2199 DIGITALES SON LOS MAS RENTABLES CLIENTES OMNICANAL VS NO OMNICANAL

(1) Estimacion para finales de 2022, una vez completada la integracion de la red de distribucion post fusion. (2) Nimero de municipios en los que CABK esta presente.
29



° ° P4 °
%%ff Importante racionalizacion realizada = 2
de la red urbana con despliegue ya avanzado del modelo “Store”

>> CONSOLIDACION DEL MODELO “STORE” EN ZONAS URBANAS

# oficinas Store en % del total de oficinas urbanas (Espafia)

El perfil de cliente urbano y la 23y ' [l mavor
% _ ~35% P it -ty o iat 7= . @ PRODUCTIVIDAD
My 27 oas mayor masa critica permiten g Ll S e
OFICINAS OFICINAS ° TR ——— - )
STORE STORE LR estrateglas. = 2 VOLUMEN DE ~50%
2.664 ~2.360 e S NEGOCIO o
OFICINAS OFICINAS ° EspeC|a||ZaC|On e 2 E e
URBANAS URBANAS ) _ ) ) 7 ‘ 1 EMPLEADOS  ~40%
+ Horarios exendidos y cita previa : :
20182 2022E' * Apoyo de la tecnologia para Ty ——

mejorar gestion operativa y la
experiencia cliente (ej. AppMeeter) ACABAR DE

Volumen de negocio gestionado por Stores en % del total DESPLEGAR MODELO
Y CONSOLIDAR

gestionado por oficinas retai « Distribucién de espacios favorece el w e .
. - BN SEGUIR
~ 34% ~50% asesoramiento y facilita la venta de A OMPARANDO A

productos innovadores (e.g. Wivai) LOS CLIENTES EN
ADOPCION DE
SISTEMAS DIGITALES

* Drastica reduccion de la operativa

~370.000 ~620.000 .
VivE MIVE transaccional de escaso valor 2
: .. . .
cajeros y digital absorben >99% de 59 1% yFII’CSINAS
operativa transaccional / STORE 1722
20182 2022E

(1) Estimacion para finales de 2022, una vez completada la integracion de la red de distribucion post fusion. (2) Datos CaixaBank, sin Bankia. (3) Net Promoter Score. 30



e

Red rural: impulsando un modelo
de oficina ligera con posicionamiento de valor

UN MODELO DE EXITO:
4 ESPECIALIZADO Y RENTABLE

A

»

»

»

»

1.466 364 17
Oficinas rurales ventanillas' Oficinas moviles

CUBRIENDO >1.600 MUNICIPIOS RURALES (~2.300
inc. oficina movil): muchos competidores han abandonado
progresivamente las zonas rurales

MODELO DE OFICINA LIGERA: 39% del total oficinas
retail vs. ~20% empleados (3,0 empl./oficina)

FUERTE POSICIONAMIENTO DE MARCA (AgroBank):
implicacién con la comunidad y el sector agrario

OFERTA ESPECIALIZADA: percibidos por los negocios
agrarios como un banco especializado

eco
()
Distribucion
oficinas segun 53%
ndmero de >2 EMPLEADOS
empleados
CLIENTES/EMPLEADQO?
Red rural vs red urbana3
831 839
Red rural Red urbana

% CLIENTES BANCA PREMIER

Red rural vs urbana3

O,
14% 14%
Red rural Red urbana

ESTRUCTURA LIGERA QUE REFUERZA
LA EFICIENCIA'Y LA RENTABILIDAD

- 18% 1EMPLEADO
3,0

empleados/
oficina 29% 2 EMPLEADOS

INGRESOS/EMPLEADO?
Red rural, base 1003

100 96

Red rural Red urbana

% NEGOCIOS
Red rural vs urbana3

12%

Red rural Red urbana

9%

X
TK ‘ AgroBank

EXITO COMERCIAL

Volumen de negocio gestionado
en oficinas rurales

Volumen de negocio, 2018 = 100

154

2018 2021

Rentabilidad red rural en linea con red urbana. Fuerte potencial de valor ante subida de tipos

(1) Centros desplazados con horario limitado y dependencia de una oficina retail de un municipio mayor. (2) Sobre red retail

(3) Red urbana ex Store.
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LA MAYOR BASE DE CLIENTES DIGITALES

CLIENTES(Millones)
DIGITALES'
PERSONAS FISICAS

5,61

2017

PENETRACION TK

ENTRE LOS
CLIENTES
DIGITALES?, Ent. 1
ESPARIA EN %
Ent. 2
Ent. 3

11,02 TTMM

CLIENTES
6,64 DIGITALES 2021
2019 2021
43%
25%
23% 1
1%

@%é’ Liderazgo en capacidades digitales
y adopcion digital

EL 76% DE LOS CLIENTES
QUE CONTACTAN CON
CABK USAN CANALES
DIGITALES

+ Mas del 97% de accesos se realizan por
canales digitales o cajeros

« Enun dia mas de 4,5M de clientes?® acceden
a canales digitales

REFERENTE EN
FUNCIONALIDAD

Now L[I_Er' Cajeros

Cobertura funcional  Partic.:+80% Lider destacado del
vs. promedio peers mercado = ~200

europeos * PyME:+27% funcionalidades

ALTA
CAPACIDAD DE
VENTA DIGITAL

Ejemplos:
« >60% en "Disfrutar de la Vida"
« >40% en "Pensar en el Futuro’

ESCALABILIDAD
Y ROBUSTEZ

En nov-21 hemos absorbido ~+50% de clientes
adicionales y de carga, y los canales digitales
han funcionado con normalidad y sin
interrupcion

(1) Clientes personas fisicas que han realizado al menos un logon en los Ultimos seis meses. (2) Datos a marzo. Penetracion total de banca digital (PC + mavil) en Espafia. Incluye clientes exclusivos y compartidos con otras entidades.
Fuente: audiencias de los portales eBanking de Comscore MP y Hogar y Trabajo (Espafia). Grupo de comparables incluye Banco Santander, BBVA e ING. (3) Incluyendo personas juridicas. (4) Estudio de funcionalidades realizado para

27 bancos en Europa por parte de un consultor externo. En retail contempla los ambitos de acceso, pagos, transaccionalidad, tarjetas, finanzas personales, notificaciones y comunicacion y venta. En PyMEs contempla los ambitos de

servicing y transaccionalidad, comex, tradefinance, crédito, alta de clientes, CRM y herramientas de gestion, y advanced analytics.
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@%f Liderazgo en capacidades digitales a
Venta digital y enfoque omnicanal

~—— PLATAFORMA OMNICANAL: ~19MM DE CLIENTES CON PERFILES
MUY VARIADOS Y DIFERENTES SITUACIONES Y NECESIDADES VENTAS DIGITALES Y EN REMOTO

% ventas digitales de distintos productos — Datos Espafia feb-22

»>  Procesos se inician en un canal

y se pueden cerrar en otro
B

»> Posibilidad continua de contacto con

gestor (Noa, Gestor, Muro, NowIn) CONSUMO I--

»> Los procesos de venta son especificamente

itorizados (Now| d | el I.-
monitorizados (Nowln) para poder cerrar la CART.

venta en caso de dificultades

wesco | I
»> Empleados y clientes (Now y cajero) tienen RIESGO

interfaz similar, lo que facilita el didlogo

0% 20% 40% 60% 80%
»» Sistema de gestion comercial omnicanal: Venta Digital pura

La identificacion de acciones y la gjecucion m Venta Digital Asistida

digital son centralizadas; la gestion comercial W Venta preparada (Ready to Buy)

personal es descentralizada B ROPO (Research Online, Purchase Offline)

Los canales se complementan para responder a las preferencias del cliente en cada situacion
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Nuevo sistema omnicanal de medicion
y gestion de la experiencia de cliente (NPS near real-time)

EVOLUCIONAMOS EL MODELO DE ESCUCHA 'Y MEJORA DE LA EXPERIENCIA DE CLIENTE EN TODOS LOS CANALES —

1. Maedicion NPS inmediatamente después de cada interaccion del cliente @f[ ‘ :\(AQISENGCITEANURALIDAD

2. Se miden todos los canales: oficina, Now, cajero, inTouch, call-center.

ENCUESTAS
. .. . : . ENVIADAS
3. Valoracion y feedback cuasi-inmediatos para gestionar accion correctora
(close the loop) a diferentes niveles: ~1,5MM/MES
» El gestor responsable del cliente tiene oportunidad de revisar actuaciéon
: TASA DE
ante el cliente A

* Los responsables de proceso/ producto/ canal o unidad de negocio, ~20%
pueden tomar acciones y fijar objetivos e incentivos a su nivel

NPS (ENE-ABR 2022)
4. Realimentacion continua del modelo con visién omnicanal y a diferentes
. . 56,9% OFICINAS RETAIL
niveles de gestion
43,9% Now

Mejora continuada de los indicadores experiencia de cliente para ser el referente
en todos los canales y modelos de atencidn

AMBICION

Datos en Espafia 34



Prioridades estratégicas 2022-24 A

3 SOSTENIBILIDAD - referentes en Europa
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Siempre a la vanguardia del desarrollo sostenible e inclusivo
del sector financiero

K

Compromiso social: valor fundacional Liderazgo en microfinanzas
INCLUSION FINANCIERA «  COLABORACION CON LA en Europa, Concedidos desde x
NO ABANDONO CNDACION A CAR 2007: 1,2MM de microcréditos por . 1
POBLACIONES «  POLITICAS ASG APROBADAS s p MlCl‘OBal'lk
. VOLUNTARIADO POR CONSEJO DESDE 2015 7100MME€
= vfg‘;’muwcs 1A i
PRI e Colaboracion con las Banco europeo lider en QQ‘W%
(3 savegen ; i ot \ : [ s
alianzas e iniciativas bonos ASG. 2019-1T22: s -
‘@) United Nations internacionales 7500 MM€ bOﬂOS ODS ?1 §
mas relevantes | ‘Léﬁ&
Neutralidad en Referente en ey ntces
7€ CaixaBank huella de carbono! rankings e
Banca socialmente propia desde 2018 indices ASG FTSE%M i

responsable

(1) Alcance 1y 2. CaixaBank, SA.

El foco actual en sostenibilidad nos permite resaltar una de nuestras
ventajas competitivas inherente a nuestra forma de hacer banca
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75

Member of
Dow Jones
Sustainability Indices

Powered by the S&P Global CSA

86
(sobre100 max)

Ser referentes en sostenibilidad es una prioridad corporativa:
Buscando avances en todos los frentes

& &

* ACOMPANAR A LOS LIDERAR EL
CLIENTES EN SU IMPACTO SOCIAL
TRANSICION POSITIVO
ENERGETICA

° PROMOVER LA
INCLUSION
FINANCIERA

* COMPROMISO CON
NUESTRA PROPIA
TRANSICION

MSCI e SUSTAINALYTICS
|
L e INCDP
MSCl FTSE4Good i o

ESG RAT\NGS

AA 19
“Lider” sobre 5 méx) Riesgo ASG bajo L|derazgo

* PROMOVER UNA
CULTURA
RESPONSABLE

* SER REFERENTES
EN EL SECTOR EN
GOBERNANZA

C | Prime status 11111
Decil #1 EISIG

Corporate ES!
eeeeeeeeeee QUALITYSCORE @
o IS5 ESGE
ISS ESGP

A Y DI

MOODYS ESG

Avanzado
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75

— PRINCIPALES INICIATIVAS A IMPULSAR

Impulsar la transicion sostenible de empresas y sociedad
Acompanando a nuestros clientes en la transicidn

] ,
OFERTA DE PRODUCTO CONCIENCIACION

* Soluciones de financiacion ASG * Herramientas de
para empresas y particulares busqueda de ayudasy
(Hipoteca verde; ecopréstamos; subvenciones NGEU
verticales sostenibles en Wivai;
renting vehic. eléctricos...)

 Filosofia de inversion ASG

* Herramientas de calculo

Movilizacion de finanzas de la huella de carbono

sostenibles @

2022E-2024E

~64.000

. MM€
) ﬁggSORAM'ENTO FORMACION T

* Acuerdos con terceros para » Formacion de gestores en ASG —
ofrecer asesoramiento itinerario vinculado a sostenibilidad
especializado en materia de (bonus vinculado a formacién en
transicion energeética y el sostenibilidad, certificacion gestores
disefio de planes de reduccion banca privada y premier)

de fa huella de carbono * Divulgacion externa en materia ASG

PRIORIDADES 2022-24

Foco en los sectores mas afectados por la transicion®

Comprometidos con la descarbonizacion:
EMISIONES NETAS CERO EN 2050

= IMPORTANTES AVANCES EN REDUCCION HUELLA DE
CARBONO PROPIA (ALCANCE 1Y 2)
» Neutralidad en huella de carbono propia desde 2018

= Reduccidn de las emisiones generadas en un 64%
desde 2015

= 100% energia consumida de origen renovable

= EN OCTUBRE-22 Pl,JBLICACIéN DE LOS OBJETIVOS DE
DESCARBONIZACION PARA 2030 PARA SECTORES
INTENSIVOS EN CARBONO?

(1) Movilidad, edificacién, agricultura, eficiencia energética, renovables. (2) Incluye nueva financiacién sostenible (retail, empresas, promotor y CIB), participacion en bonos sostenibles en los que la Entidad actie como agente colocador
(excluye emisiones propias), incremento en activos ASG bajo gestion en CABK AM y en activos ASG bajo gestion en VidaCaixa. (3) Sectores intensivos en carbono priorizados por NZBA. 38



PROMOVER EL IMPACTO SOCIAL
POSITIVO

Soluciones con impacto social para colectivos
vulnerables = 300.000 cuentas sociales

Politica Activa de Viviendas: 13.235 inmuebles
en alquiler social

Financiacion de compafiias con impacto social
positivo

Foco en la inclusion social en areas rurales

Empleabilidad: emprendedores y programas de
formacion

Estrategia de accesibilidad para facilitar la
inclusion social a través de todos los canales de
Atencioén al cliente.

AMBICION
2022-24

Liderar el impacto social positivo y promover
la inclusidn financiera son parte de nuestro ADN

ﬁ !J/ - * : *f"m

< MicroBank

MICROBANK: LA MAYOR INSTITUCION PRIVADA DE PROYECTOS SOCIALES EN NUESTRA
MICROFINANZAS EN EUROPA COMUNIDADES

Mas de 15 afios promoviendo la inclusién financiera

~1,2 millones de microcréditos y otras financiaciones sociales
otorgadas desde su creacion en 2007

953MME£ microcréditos concedidos en 2021

17.007 puestos de trabajo creados y 6.672 negocios
creados en 2021

- 86.859 microcréditos concedidos a familias en 2021
Con el soporte de instituciones europeas

-
-
e cunoran mestuent runo

Alianzas con terceros para aportar soluciones a
los retos sociales, promover la educaciony
acompafar a los colectivos vulnerables

Promocidn de iniciativas de voluntariado

Mas de 5.700 proyectos sociales llevados a cabo
con ONGs locales y asociaciones

~ 170.100 beneficiarios

~72.500 horas de voluntariado

Nueva concesion  2.578 MM#€ ~3.500 MM€ \Voluntarios 5.000

de microcréditos  2019-21 —> 2022e-24e activos

2021




K

Promover una cultura responsable

siendo referentes en gobernanza 3@

UN MODELO DE GESTION SOSTENIBLE REFERENTES EN GOBIERNO CORPORATIVO PRIORIDADES 2022-24
MAXIMA CALIFICACION
AENOR Seguir integrando criterios
ASG en la entidad
BUEN GOBIERNO

Excelente : QUALITYSCORE CORPORATIVO
gobierno Clientes en el ENVIRONMENTAL SOCIAL GOVERNANCE Transparencia y rendicién de
. centro HIGHEST RANKED BY CaixaBank .
corporativo ISS ESG)> K CaixaBank cuentas, con las mejores
practicas de reporting financiero
y no financiero

DIVERSIDAD E INDEPENDENCIA EN EL CONSEJO

Referentes en estandares
S 60% 40% regulatorios anticipacion y
Compc:‘zllfl:tido aplicacié.n de los mejores gsténdares
Consejeros Mujeres y requerimientos regulatorios
independientes Consejeras

AMBICION Mantener la posicion

CONSEJERO INDEPENDIENTE COORDINADOR referente en

DESDE 2017 2024

ratings ASG

Un modelo de banca unico, muy cercano a la sociedad

40



-K Plan Estratégico

‘ 2022-2024

pll Prioridades estratégicas 2022-24

HABILITADORES
TRANSVERSALES:

« TECNOLOGIA
« PERSONAS

41
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para seguir impulsando el negocio
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= Unico core bancario en Espafia (las integraciones no han creado “islas”),

con muy alta cobertura funcional (amplio rango de productos y soluciones)

= > 200 mil millones transacciones/afio! || >25k transacciones/seg. (hora punta)
= Arquitectura tradicionalmente orientada a la robustez y escalabilidad

= La mayor integracion de la historia en Espana ha sido ejecutada con

éxito, fiabilidad y sin interrupcion en el servicio

= Base instalada y creciente de capacidades de Analytics e Inteligencia

Artificial (Al)

= Nuevas capacidades de Martech y CR\

(1) Estimado para 2022.

5
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%
%
b

(g) Capacidades en Inteligencia artificial a escala
— Escalar eficientemente la interaccion digital y desplegar Machine Learning en toda la organizacion

INTELIGENCIA ARTIFICIAL (Al)/

MACHINE LEARNING (ML) Algunos resultados conseguidos
Efectividad comercial y Qesarrollo + ldentificacién de oportunidades de vinculacion y venta = 184M = lrl\fraestructur:fl A
de nuevos modelos de ingresos impactos comerciales (3afios) & es clave para mejorar
* Asistentes virtuales ~~mm=..  calidad y base para el
7Y crecimiento eficiente
* absorben 95% en chats y 17% en llamadas del servicio

* mas de 1,8MM conversaciones mensuales con clientes v empleados

* Mejora de: 500 modelos de ML

* los modelos de scorin A
o "o Ny . desplegados en los ultimos 3
* la eficiencia de la red de oficinas en la gestion de morosidad ~ .
anos y +1.500 usuarios de

_ + Automatizacion y mejora de capacidad y funciones de control S,IStemaS Ir)format:vos en 35
Funciones de control (cumplimiento, auditorfa, etc.) areas funcionales

Gestion del riesgo

Asistentes virtuales: extender su

PRIORIDADES Reducir el tiempo de .
. AL s meeeles ol WL uso (mas clientes y situaciones) y la

m— 0022-24 desarrollo e implantacion . . s a ites
de modelos de ML con informacién no estructurada absorcién (principalmente en

IEINEED)

(1) Planif. comercial, Corporativa, Consumer&Payments, gestion de canales, planificacion financiera, mercado de capitales, inversion aseguradora, planificacion de riesgos, créditos retail y corporativo, 43
gestion presupuestaria, legal, RRHH, seguridad informatica y ciberseguridad, gestion del fraude, auditoria, compliance, etc.



(Q) Transformacion de la Plataforma de IT:
()

aumentar la agilidad y la eficiencia

Aprovechar las tecnologias del cloud con tres objetivos

Q Mejorar el time-to-market, la flexibilidad, la capacidad de integracion con
terceros vy la eficiencia en el desarrollo

Gracias a la arquitectura propia Open Now (“cloud-ready” y ya en funcionamiento) un Unico
desarrollo multicanal sera la base tanto de las aplicaciones internas como de los canales digitales

7 Promover la adopcion de plataformas Saa$ (Software as a Service) para el
desarrollo de nuevas capacidades (p.e. marketing digital)

lg;;_-? Mejorar las capacidades para el desarrollo de ML y de Al: mas escala, capacidad
de cdlculo y entreno de modelos, mayor funcionalidad y disponibilidad de datos
en tiempo real.

aprovechar las tecnologias cloud para modernizar las aplicaciones,

B
%

PRIORIDADES
2022-24

Absorcion cloud >
de 21% a 32%

Capitalizar el modelo
organizativo
implantado en 2021
para seguir ganando
eficiencia, velocidad de
respuesta, flexibilidad y
capacidad de atraer
talento

44



0,0
20 .‘K
Personas- grandes avances en los ultimos anos
Plantilla especializada 11.717 Crecimientos destacados (>30%)
Hemos impulsado con éxito la especializacion "+ Gestores Premier en dreas como: Corporativa e
Qe . . . * Gestores Negocios 6.652 Internacional, Business
o-{}-0 de diferentes perfiles muy orientados al « Banca Privada 4.931 . v Bus .
oxXo ) « Bancay gestores de Intelligence, imagin, Analytics,
negocio Empresas Sostenibilidad, Consumer &
* Intouch y CIB Payments, inTouch...
2015 2018 2021

Proceso de integracién basado en mérito « Evaluacion del talento de todos los directivos por parte de un tercero independiente.

directiva con foco en la funcionalidad, la « Simplificacién de nomenclaturas y grados
cercania y la flexibilidad + Reduccién del nimero de directivos (un 48% sobre estructura fusionada)

Avance en diversidad Incremento en el porcentaje de mujeres directivas (>40%)

Formas de trabajo colaborativas. « Adopcion de herramientas colaborativas y remotas (con mayor intensidad en SS.CC.)
Mayor orientacion a al cliente * Revision e implantacion de estructuras mas agiles y transversales en SS.CC. y en filiales

% Simplificaciéon y reduccién de la estructura * Niveles directivos en servicios corporativos: de hasta 7 niveles a un maximo de 4

45



Personas - prioridades

TRABAJAR

EL MEJOR SITIO PARA

Culminar la dltima fase de integracion

Dirigir toda la atencion en el servicio al cliente y a las oportunidades
de crecimiento

Intensificar proyectos de up-skilling y re-skilling

Promover un liderazgo cercano y motivador

3= SEGUIR:.

REFORZANDO LA IMPULSAR NUEVAS FORMAS DE TRABAJAR
DIVERSIDAD COLABORATIVAS Y CON MAYOR FLEXIBILIDAD

46



-K Plan Estratégico

¢ 20222024

3. OBJETIVOS FINANCIEROS
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Principales objetivos financieros y de capital A

Ambicion® 2022-24

RENTABILIDAD SUPERIOR % ROTE 1209 RATIO DE <48° INGRESOS + 0 MARGENDE o 0
AL COSTE DE CAPITAL ? 12 /O EFICIENCIA 48 /O C.7 /O EXPLOTACION C.1 5 /0
) . 0 CAPITAL ~ :
€ ELEVADA REMUNERACION 1,8 mil MM € ?NP?FYECE%O >50% DISPONIBLE 9 mil
//—7 AL ACCIONISTA PARA DISTRIBUIR MMé€
7% NORMALIZACION DEL COSTE RATIO DE o COSTE o
& DEL RIESGO Y SOLIDAS MORA <3% DEL RIESGO< 0'35 %
i METRICAS CREDITICIAS

% ceT 11-12%

MANTENIENDO UNA POSICION DE FORTALEZA EN CAPITAL SIN AJUSTES TRANSITORIOS FRS9

(1) No se espera que IFRS17 tenga un impacto material en el resultado neto, aunque modificara la presentacion de ingresos y costes en la PyG. Las proyecciones del Plan no tienen en consideracion estos impactos en la presentacion en ingresos y
costes dado el estado temprano, pero si incluyen el impacto extraordinario de la aplicacion inicial en el valor en libros y capital. (2) La Politica de Dividendos aprobada por el Consejo de Administracién para 2022 establecidé un objetivo de payout para
2022 del 50-60%. (3) Incluye el programa de recompra de acciones (SBB) para 2022 ademéas del capital generado en 2022-24 por encima de la ratio CET1 del 12% (sin IFRS9 TA). 48



€ CaixaBank

PROYECCIONES FINANCIERAS
Y PLANIFICACION DE CAPITAL

Javier Pano, CFO
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Proyecciones macro, de volumenes y de tipos

|| Objetivos financieros

1. Planificacion de capital y distribucion

fK Plan Estratégico
]

2022-2024

it
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I. Proyecciones macro, de volumenes y de tipos

La recuperacion economica continua
a pesar del aumento del riesgo a corto plazo

-K Plan Estratégico

o 2022-2024

Crecimiento econémico Crisis COVID Recuperaciéon econémica PROYECCIONES MACRO
PIB real, % i.a. Y J
5,1 "
’-:".'.‘“".".-,.. 4,2 q
38 3,0 35 - - il -’;}8 & 2022¢ 2023 2024e
AR L OIIIIZ::‘.:::::-.-.-.-.%Z PIB
ié M
!)Zfilgaon subyacente 4,0% 2 2% 20%
N Tasa de desempleo 3 0 o
—O—Espafa % 13,6% 12,5% 11,5%
—O—Portugal E/’or?;m de la vivienda 3.5% 3.2% 37%
2015 2016 2017 2018 2019 2021 2022e 2023e 2024e
L. L. ;. e 2022e 2023e 2024e
Plan Estratégico 2015-18 Plan Estratégico 2019-21 Plan Estratégico 2022-24
» : . y S o il 42%  28%  20%
Refuerzo del liderazgo: 26% penetracion Liderazgo reforzado en Iberia: 32% Banco mas grande, fuerte y eficiente ol.a.
como banco principal (Espafia) 2 +2,2 pp vs. penetracion como banco principal Inflacion sUBGCE T T
2014; adquisicion de BPI (Espafia)=> +6 pp vs. 2018; fusién BKIA Fortaleza del balance % ia. U 4,7% 1,9% 2,0%
v" A Rentabilidad para cubrir el Ke: RoTE del v BaIgnFe ma;s fuerte: % CET1 >13% Bien posicionado para subida de tipos Tasa de desempleo
9,3% en 2018 vs. objetivo del 9-11% (ebjetiva 12%+Ipp); cobenturaide . . o 6,7% 6,5% 6,2%
morosos 63% (objetivo del >55%); RoTE por encima del coste del capital o
v Estructura simplificada. Consumo capital de NSER 154% . S . Precio de la vivienda
participadas no controladas: 3% vs. 0bj. <10%  « gyspensién objetivos rentabilidad Mejora de la distribucion del capital % ia 71% 2,2% 2,8%
(1) Lainflacién subyacente excluye alimentos no elaborados y energia. La media 2022e-24e de inflacion Fuente: INE Espafia e INE Portugal para datos historicos; CaixaBank Research para proyecciones. 51

general se sitla en el 3,2% en Espafia y 3,0% en Portugal.



I. Proyecciones macro, de volumenes y de tipos .K R
El plan se basa en un crecimiento modesto en volumenes

y un nuevo entorno de tipos

CREDITO SANO RECURSOS DE CLIENTES AHORRO A LARGO PLAZO TIPOS DE INTERES
GRUPO, % TACCO GRUPO, % TACCO GRUPO, % TACC® EURIBOR 12M@, %
| | | |
2,5% 2016-21
6 anos .
5 operando con o
9,7% 2,0% tipos negativos g
9% 8,4%
1,5%
1,5%
o 1,0%
3% 2-3% >3%
= [ H
|
0,0%
-0,2%
2015-18 2019-21 2022e-24e 2015-18 2019-21 2022e-24e .
2015-18  2019-21  2022e-24e v -0,5%
N N
+¢.7% TACC 2015- Supuesto de 0%
21 excluyendo contribucién e
revalorizacion de nula de la ene.-15 ene.-17 ene.-19 ene.-21 ene.-23 ene.-25 ene.-27
mercado rZ‘,ea:"::Z::éin = [Scenario base = == = Alternativo - Tipos mas bajos = = = Actual
r
Plan basado en supuestos conservadores de volumenes, tipos y mercados
(1) Datos histdricos ajustados por impactos inorganicos (fusiones y adquisiciones). 52

(2) Euribor 12 meses, historico y tipos forward. El escenario base se corresponde con los tipos de interés forward de finales de marzo. Tipos actuales basados en los tipos forward a 13 de mayo de 2022.



2022-2024

B conrenioo B on Estrtigico.
[ ]

| “ Proyecciones macro, de volumenes y de tipos
1.
Objetivos financieros
B | - L : o .
J [1l. Pianificacién de capital y distribucion
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Il. Objetivos financieros .K
Principales objetivos financieros y de capital
oBJETIVOS 2022 -24(1

0 0 RATIO DE 0 0 MARGEN DE 0
0% ROTE >12% CIENCIA <48% INGRESOS  +C.7% e o N +¢.15%

2024E 2024E TACC 2022E-24E TACC 2022E-24E

RENTABILIDAD SUPERIOR
AL COSTE DE CAPITAL

€ 1.800 MM € % PAYOUT 5 509 SO ~9 mil

ELEVADA REMUNERACION
=7 ALACCIONISTA EN EFECTIVO PARADISTRBUR ~ MME€
%,  NORMALIZACION DEL COR RATIO DE o COSTE o
7 Y SOLIDAS METRICAS MOROSIDAD < 3% DEL RIESGO < 0,35%

{‘é} CREDITICIAS

. 1-12%

MANTENIENDO UNA POSICION DE FORTALEZA EN CAPITAL SIN AJ. TRANSITORIOS IFRS9

(1) No se prevé que IFRS17 tenga ningun impacto material en el resultado neto, aunque modificara la presentacién de ingresos y costes en la PyG. Las proyecciones del Plan no tienen en consideracién dichos impactos en la presentacion en ingresos y costes
dado que aun es pronto para cuantificarlos, pero si incluyen el impacto extraordinario de primera aplicacion en el valor en libros y en capital. (2) Share buyback: programa de recompra de acciones. (3) La Politica de Dividendos aprobada por el Consejo de54

Administracion para 2022 establece un objetivo de payout del 50-60%. (4) Incluye el programa de recompra de acciones (SBB) para 2022 ademas del capital generado en 2022-24 por encima de la ratio CET1 del 12% (sin ajustes transitorios IFRS9).



Il. Objetivos financieros -K S—
Mayor objetivo de RoTE respaldado por un mayor margen operativo

— OBJETIVOS DE ROTE Y DE RATIO DE EFICIENCIA
Evolucion del RoTE, en % y puntos porcentuales

DETERMINANTES DEL

Convergencia de los objetivos de
RoTE y ratio de eficiencia 2024E
hacia los objetivos del Grupo®

58% >10 pp V¥

>+5 pp \ OBJETIVO 2024
TOTAL INGRESOS: +¢.5,5 pp
+c.1pp +c.0 pp -c.1pp >0,5 pp @ Crecimiento de ingresos: sinergias,
+c.4,5 pp _ [T crecimiento estructural y entorno de tipos
N al alza...
d/q: d/a: ...acompafado por menores
Egﬁqiggmt +¢.0,7 pp aportaciones al FUR/FGD
oo 2022 SBB y
ingres. @ Con'gencpn de costes
sequros® Las sinergias compensan las mayores
inversiones, las iniciativas estratégicas y la
inflacion
@- @ @ @ @ Normalizaciéon del CoR post COVID
Por debajo de los niveles histéricos y
manteniendo solidas métricas crediticias
2021 AJD INGRESOS SIN FUR/FGD COSTES COSTE DEL RIESGO OTROS3) 2024E
FUR/FGD @ Elevada distribucion de capital y otros
% Ratio de eficiencia (excluyendo extraordinarios)

(1) Ajustado para excluir extraordinarios de la fusion y pro-forma incluyendo BKIA durante los 12 meses.

(2) Otros ingresos de seguros incluyen primas de vida-riesgo e ingresos por puesta en equivalencia de SCA y otras particiapadas de bancaseguros.

(3) Incluye impactos del resto de componentes de la PyG (otras provisiones y ganancias/pérdidas), cupones AT1y fondos propios tangibles. 55
(4) Véase Anexo 3 para mayor detalle.



1 Il. Objetivos financieros -K S—
Evolucidn prevista de los ingresos respaldada O

"% por todas las palancas clave

OBJETIVO DE EVOLUCION DE LOS INGRESOS™
En miles de MM€y % TACC 2022E-24E LA DIVERSIFICACION DE INGRESOS HA COMPENSADO EN EL PASADO
LAS PRESIONES EN MI

+¢.7% TACC [

mmm Margen de explotacion recurrente, MM€ (eje izq.) Euribor 12M, % (eje der.)

5.000 0,80%

4.000 0,40%

+¢.12% Tacc (€:25% TACC) (€.11% TACQ) 3.000 - .

I 0,00%
+€.9% TACC e 1.000 A

+¢.5% TACC () Reflejando ’

— principalmente 0 -0,80%
11,0 los impactos 2014 2015 2016 20177 2018 2019 2020 2021 PF®
de TLTRO Ill'y
la venta de
Erste EL MERO RETORNO A TIPOS POSITIVOS ES UNA POTENTE PALANCA

PARA UNA MAYOR RENTABILIDAD

OBJETIVO DE MI, COMISIONES Y OTROS INGRESOS POR SEGUROS
2022E-24E TACC

o
O ﬁh V M COMISIONES OTROS INGRESOS
\ > % ° o SIN COM. DEPOSITOS( POR SEGUROS®
2021A).(2)  AHORROL/P  PROTECCION ~ CREDITOALA  FUR/FGD(4)  OTROS() 2024E +¢c.3% +c.11%
CLIENTELAY
DEPOSITOS )

(1) Véase el anexo para una descripcion mas detallada de las partidas de ingresos. (2) Ajustado para excluir extraordinarios de la fusién y pro-forma incluyendo 12 meses de BKIA. (3) Incluye comisiones cobradas a empresas por tipos negativos (comisiones

de custodia de depésitos) y Margen de Intereses (MI) de clientes (sin el MI por seguros de ahorro, que se incluye en los ingresos de ahorro a largo plazo). (4) Incluye aportaciones al FUR (Fondo Unico de Resolucién), FGD (Fondo de Garantia de Depésitos)

y otras contribuciones bancarias en Portugal. (5) Incluye ALCO y resto MI; comisiones bancarias recurrentes (sin comisiones de custodia); comisiones de banca mayorista; resultados de operaciones financieras; ingresos de participadas no-core; y "Otros
ingresos y gastos de explotacion” (sin FGD ni FUR). (6) PF incluyendo 1721 de BKIA. (7) Comisiones totales (incluidas las comisiones de depdsitos corporativos): +c.2% 2022E-24E TACC. (8) Otros ingresos de seguros incluye primas de vida-riesgo e ingresos g5g
por puesta en equivalencia de SCA y otras participadas de bancaseguros.



[ . I Objetivos financieros Ra P Lan Estratégico |
[}

Q . . . 2022-2024
waeses — Crecimiento estructural sostenido en ahorro a largo plazo
o .
8} FACTORES DE CRECIMIENTO OBJETIVOS 2024 SOLIDA TRAYECTORIA DE CRECIMIENTO
. . gh,\%ro a largo plazo®, miles de > De los que activos bajo Recursos de clientes en ahorro a largo plazo, miles de MM€
> Oportunidad en nuestra propia gestion®: >4% TACC 530
base de clientes -especialmente 2022E-24E
entre los clientes de la antigua BKIA re 10% > No incluye 210
(p. €)., % de clientes con productos ' CONTRIBUCION
de seguro de ahorro: 3% antigua ALGUNA por 190
red BKIA vs. 11% CABK)m revalorizacién mercado
>39% TACC en 2022E-24E 170
> Potencial de mercado en Espafia -
y Portugal (p. )., ahorro a largo > A2021-24E de cuota de 150
plazo en % del ahorro total de los 2021 2024E mercado®: >+70 pbs
hogares: 29% Espafia, 21% Portugal, 130
42% zona euro)® Ingresos de ahorro a largo plazo®), miles de MM€
110
0,
> Modelo de asesoramiento tnico re 9%
con una plataforma de 0
distribucion de primer nivel -
—presencial y digital- y una oferta
i ovadora +¢.5% TACC 4T14  4T15  4T16  4T17  4T18  4T19  4T20  4T21
9 Aa %
> Fabricas de producto en 2021 PE"” 2024E Cuota de mercado ahorro a largo plazo® en Espafia, %
propiedad —lideres en sus 17 59% 29 4%
. . . ;970 470
reSpeCtt'TfS Selgme”tos' L@ Ve Con potencial al alza por revalorizacion de mercado >
competitiva clave —como en el pasado 201, 2021

(1) Clientes persona fisica (Espafa). (5) Fondos de inversion (incluyendo SICAVs y carteras gestionadas), planes de pensiones y unit linked.

(2) Fuente: Eurostat. (6) Incluye comisiones por activos bajo gestion y MI de seguros de ahorro.

(3) Fondos de inversion (incluyendo SICAVs y carteras gestionadas), planes de pensiones y seguros de ahorro. (7) PFincluyendo 1721 de BKIA.

(4) En Espana. Incluye fondos de inversion (de CaixaBank AM y otras gestoras), planes de pensiones y seguros (8) Ajustado para excluir la contribucion por adquisiciones (Barclays Espafa, BPI, BKIA). 57
de ahorro. Cuota de mercado a cierre 2021: 27,9%. (9) Incluye fondos de inversion (solo de CaixaBank AM), planes de pensiones y seguros de ahorro.



g

INGRESOS

@ FACTORES DE CRECIMIENTO

> Oportunidad en nuestra propia
base de clientes —especialmente
entre clientes procedentes de BKIA
(6. % de clientes con productos de
vida-riesgo: 11% BKIA® vs. 21%
CABK; % con seguros de salud: 1%
BKIA®; 7% CABK)©

> Exito en el despliegue de myBox
(2/3 de la produccion vs. 1/4 en
2019) —menor tasa de abandono;
incorporando productos myBox
en diferentes ecosistemas

> Asociacionesy alianzas
estratégicas —SeqgurCaixa
Adeslas, Securitas, etc.

> Compaiiia lider en seguros de
vida en Espaiia

Il. Objetivos financieros

También se prevé fuerte crecimiento en seguros de proteccion

OBJETIVO 2024

Ingresos de seguros de protecciéon® (vida-riesgo y no vida),
miles de MME€

+C.28%

+¢.9% TACC

2021 PF 2024E

Ingresos de seguros de vida-riesgo, miles de MM£€

+.61% =L Apoyado por el

crecimiento
organico y la
adquisicion de

2021 PF

2024E

(1) Red procedente de BKIA.
(2) Clientes persona fisica (Espafa).

-K Plan Estratégico

o 2022-2024

FUERTE CRECIMIENTO DE LOS INGRESOS POR
SEGUROS DE PROTECCION EN LOS ULTIMOS ANOS

Ingresos por seguros de proteccion®, MM€

1.300

O
&
ot <
1100 x\f\°|;<ﬁ«v
0‘0 D(Q/Q
xfz:\ fLQ)\

900

700

500

300

2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021PF¥

(3) Incluye ingresos de vida-riesgo, ingresos por puesta en equivalencia de participadas de bancaseguros, y comisiones por comercializacion de productos de no-vida.

(4) PFincluyendo BKIA en 1T21.

58



1 Il. Objetivos financieros

£ Las dinamicas de crédito tienden hacia mix pre-pandemia:
crecimiento en crédito al consumo y empresas y mayor produccion hipotecaria

-K Plan Estratégico
o

2022-2024

INGRESOS

@ FACTORES DE CRECIMIENTO OBJETIVO 2024 SE ESPERA QUE SE REANUNDEN LAS

i 52.5% TAcC , TENDENCIAS POSITIVAS PRE-PANDEMIA EN
° PRODUCCION CREDITO AL CONSUMO Y EMPRESAS
7 , 2022-24:
Recuperacion del consumo % CREDITO AL ~20 Cartera de crédito al consumo, miles de MM#€

post-pandemia

Iniciativas y alianzas
estratégicas (gj. Wivai; BNPL)

Crecimiento sostenido en
el negocio internacional de
CiB

Impulso de los fondos
NGEU y de la inversion
sostenible

Etapa de crecimiento en el
mercado hipotecario en
Espafia y Portugal
—ralentizacion de la tendencia
estructural de
desapalancamiento (-¢.1,5%
TACC 2022E-24E, Grupo)

o—o CONSUMO

Cartera de crédito,
miles de MM€ (fin de
periodo)

— z
—o— CREDITO A
EMPRESAS

Cartera de crédito,
miles de MM€ (fin de
periodo)

HIPOTECAS
j‘:‘;”@ ADQUISICION

VIVIENDA

Cuota de mercado en
nueva produccién
(Espana)

>1,5% TACC

CRECIENDO 2x
vs. SECTOR®M

APROVECHANDO LA
OPORTUNIDAD EN
ESPANA,
PORTUGAL Y A
TRAVES DE LA RED
INTERNACIONAL

FUERTE
CRECIMIENTO EN
PRODUCCION DE
HIPOTECAS

Estimaciones internas (CaixaBank Research).

+14%
PRE-COVID 9
< > ]
BKIA
DIC.18 DIC. 19 DIC. 20 DIC. 21

< +2% >
TACC (ORGANICO)

Cartera de crédito a empresas, miles de MM£€

43
(o)
PRE-COVID

BKIA
31/03/2021

<
<

DIC.18  DIC.19  DIC. 20 DIC. 21

v

+7%
TACC (ORGANICO)

A

v

59



;@? Il. Objetivos financieros

-K Plan Estratégico
o

2022-2024

NS Estructura de balance posicionada para beneficiarse de mayores tipos

>> EL ACTIVO A TIPO VARIABLE ES SUPERIOR AL PASIVO A TIPO VARIABLE

Balance sensible a tipos!”

TIPO FIJO

BAJA
SENSIBILIDAD

auawiediduld

TIPO VARIABLE

s91UBID ap sousodap

—
TIPO VARIABLE

ACTIVOS PASIVOS

\

LA ELEVADA PROPORCION DE DEPOSITOS
MINORISTAS A COSTE CERO Y DE ACTIVOS A
TIPO VARIABLE OFRECE RECORRIDO ALCISTA
ANTE EL CICLO DE TIPOS DE INTERES

BASE DE DEPOSITOS ESTABLE Y MUY GRANULAR

% de depdsitos de clientes minoristas / total depositos vs.
media ponderada de comparables®@, 31 dic. 2021

> ESTRUCTURA DE
DEPOSITOS CON
MAYOR PESO DE
MINORISTA

Media comp. CABK

> ¢ 60% de los depésitos son de clientes particulares
vinculados® - ¢.10 millones de clientes® con un saldo
medio/deposito de c.20 mil €

> >9 millones de néminasy pensiones domiciliadas-> 14 mil
MME€ depositados mensualmente en depositos a la vista de
néminas y pensiones®

MAYOR PROPORC]()N DE AHORRO EN PRODUCTOS
DISTINTOS A DEPOSITOS

Ahorro a largo plazo en % del 37% +4 pp Vs.
total de recursos de clientes, 2021 ° fin 2014

%> LA EXPERIENCIA EN EE.UU. DE 2016-19 OFRECE UNA
GUIA SOBRE LA BETA DE DEPOSITOS

Coste de los depositos y beta acumulada vs. tipos de interés
de la Fed (Fed Funds rate)®, %

B Bcta acumulada (eje der)

4,0% Tipo Fed Funds (eje izq.) 100%

----@--- Coste del total de los dep0&sitos (eje izq.)

3,0% 80%
2,0% 60%
1,0% 40%

0 @ 0@ ®

0,0% 20%

-1,0% 0%

3T16 1717 3117 1718 3T18 119

En base al contexto actual (exceso de liquidez y tipos forward del 1-2% para 2023-2024)
se estima que el % de depodsitos con coste alcance el 30-35% en el escenario base

(1) Ajustado excluyendo el TLTRO en activos y pasivos. (2) En base al informe de Pilar 3 de Grupo CABK y comparables. El grupo de comparables incluye ABN Amro, B. Sabadell, B. Santander, Bankinter, BBVA, Crédit Agricole, DB, ING, ISP, KBC,
Unicredit. (3) CABK sin BPI. (4) Primer titular de cuenta. (5) Coste total de los depdsitos calculado como la proporcién de los depositos que devengan intereses multiplicada por el coste de dichos depdsitos (mediana de los 10 principales bancos de 60
EE.UU.). La beta de depdsitos corresponde al cambio acumulado en el coste (mediana) de los depdsitos desde 3T16 divido por el cambio acumulado en tipo Fed Funds (indice FDTR). Céalculos internos a partir de datos de Bloomberg.



Il. Objetivos financieros .K
[

@ ° ° ° ° 2022-2024
= El escenario base de tipos conlleva un crecimiento del Ml del
INGRESOS (o) : b d d d d b :
8% TACC —con una sensibilidad menor a medida que suben los tipos
>> ESCENARIOS DE TIPOS Y SENSIBILIDAD DEL MI A VARIACIONES EN EL EURIBOR 12M >> MAYOR DIFERENCIAL DE LA CLIENTELA
A A A . . Diferencial de la clientela (escenario base), pbs
Tipos forward Euribor 12M y medias anuales® Sensibilidad del MI'y ROTE en Escenario base Alternativo
_ . escenario base y alternativo Implicitos (forwards) Escenario
2,0% : : finales de marzo 2022 tipos mas bajos
| 1
| 150% 1 ~155% MI 2022E-24E TACC
|
15% : l ,
, ! Escenario RoTE 2024e 10-11%
: | base
|
10% : i 0.80% % de depdsitos con coste 30-35% 20-25%
1 ~0, o
1 |
: ~0,70% ...:... ....... LR RN N NN ] O/ h h(z) i . 0 o
. | Escenario tipos 6 pass-through'” a depositos c.70% c.70%
0,5% ~0,35% .4 : més bajos
: : Sensibilidad del Ml en escenario . )
| L. ~025% ec° base y alternativo Escenario base Alternativo
: 0059 I' Curva bor ) 2021 PF 2024E
o .. ~0,05% ) Euribor 12M promedio 2023:
0,0% l-"' : dic. 2021 A vs. tipos forward dic-21, pbs +c.145 +C.65
1 ! . ]
. ! : MI 2024E: A vs. MI 2024E en base a tipos » Se espera que la mejora de los tipos
..... (~025%) | | forward dic-21, % +e30% +c.20% de crédito sea superior al aumento de
o ° | ! o IR
-0.5% ! ' Sensibilidad del MI 2024E a +100pbs vs. Mi . i los costes de financiacion, con una
ene-22  jul-22  ene-23  jul23  ene-24  jul-24 2024 en base a tipos forward dic-21 ¢.eo% re.sU% fuerte disciplina en precios

Potencial para un mayor crecimiento del Ml mas alla del escenario base

(1) "Escenario base” se corresponde a los tipos de interés implicitos (forward) de finales de marzo 2022.
(2) % del tipo de interés de mercado trasladado a los depdsitos de clientes. 61
(3) Ml de 2024E (Escenario base o alternativo) vs. Ml de 2024E estimado en base tipos forward de 31 de diciembre 2021.



1 1. Objetivos financieros

El nuevo entorno de tipos genera oportunidades en ALCO

=

INGRESOS

ENTORNO DE TIPOS MAS FAVORABLE

Curva swap en euros, %

1,32

169 8> 176

1,49

-0'22 ................
O
---- on 021 019
Q- Q---er @ o 011
054 -052 -050 038

6m la 2a 5a 10a 15a 20a 30a

MARGEN PARA CRECIMIENTO ESTRUCTURAL

LtD bancos zona Euro, %@

120%

110%

100%

90%

ene-14 ene-16 ene-18 ene-20 ene-22

30%

20% |
10% |

0% i

Actual® @+ Min ago-21

Curva bono soberano

g W
espafiol, %
0,01
-0,31
@ oo D-...
-0,61 -0,60
6m la

Cartera renta

i MEDIA BANCOS
' EEUU: 24%

229 2,30 245

1,95
1,20

0,43 POy
N 111
0,75

OC1)8 0,50
@O
-062 043

{{ MEDIA BANCOS
i1 ZONA EURO: 11%

-K Plan Estratégico

o 2022-2024

>> POTENCIAL PARA INCREMENTAR LA CARTERA ALCO
) @) £ .

Cartera ALCO (2015-20 PF con BKIA)®, fin del periodo ~15%

del Activo

~90

S %
8y 8%
Eo ac
SR g
[N O O
=< Yo
2016 2017 2018 2019 2020 2021 Tamafio potencial a

medio plazo de la
cartera ALCO

Tipo swap a 10 afios — historico Tipo swap 10 afios — forward®

0,5% 0,8%  10% 03% -0,1%  0,1% 1,8% media 2022E-24E

PREVISION DE INCREMENTO Y DIVERSIFICACION

DE LA CARTERA —MANTENIENDO UN PERFIL DE RIESGO PRUDENTE

(1) Datos a 13 de mayo 2022. (2) Datos a marzo 2022. Crédito y depdsitos de empresas no financieras, hogares e instituciones sin animo de lucro. Zona euro. Fuente: BCE. (3) Datos a 2T 2021 para los bancos zona Euro, 4T 2021 para CaixaBank y los
bancos en EEUU. Cartera de valores de renta fija para los bancos zona Euro se define como valores representativos de deuda, a valor razonable con cambios en otro resultado global (FV-OCI) y valores a coste amortizado, importe bruto en libros. Los
activos totales excluyen el TLTRO. Cartera de valores de renta fija de CaixaBank excluyendo los bonos SAREB, y activos totales bajo el alcance regulatorio de consolidacion y excluyendo 81 mil MM€ de TLTRO. Los valores de renta fija para los bancos de
EEUU se definen como inversiones en valores mantenidos a vencimiento (coste amortizado) e inversiones en valores disponibles para la venta (valor razonable). El grupo de comparables incluye: Bank of America, Citi, Fifth Third, J.P.Morgan, PNC, US
Bancorp, Wells Fargo, ABN, BBVA, BNP, BPCE, Commerzbank, Crédit Agricole, Deutsche Bank, Erste Bank, ING, Intesa, KBC, Sabadell, Societe Generale y UniCredit. Fuentes: ejercicio de transparencia de la EBA, Bloomberg e informes de las compafiias. 62
(4) Adicionalmente, hay bonos SAREB no incluidos en la cartera ALCO del Grupo (c.19 mil MME£ a cierre de 2021).



1 1. Objetivos.ﬂnanciero.s . . . :’(
Potencial adicional de ingresos mas alla del horizonte del plan '

Reiteracion del objetivo 2025e de sinergias de ingresos con mayor oportunidad a futuro

INGRESOS

SINERGIAS DE INGRESOS®
MM€

@ y . : .
M Brutas M Netas Proyeccion de sinergias de ingresos tras plena

consecucion (run rate): Detalle por negocio, MM€

o

% Ahorro a largo plazo ~130

ﬁ& Seguros de proteccion ~130
Pagos, crédito al 115

E consumo y otros

= Sinergias negativas (~75)

(~25)

Total ~300
2022E 2023k 2024k 2025k 2026E 2027k

* Reiteracion del objetivo de sinergias netas para 2025 (c.220MME vs. c.215MME€ estimacion inicial)

+ Senda mas pronunciada vs. estimacion inicial al concentrarse las sinergias negativas al inicio e identificarse nuevas sinergias hasta un total
de c.300MME en plena consecucion (run rate)

+ Sinergias negativas relacionadas con la convergencia de programas de fidelizacién y otros

+ ~60% de las sinergias de ingresos se registraran después de 2024 - Contribucion limitada al crecimiento de ingresos en el horizonte del plan

(1) Sinergias de ingresos excluyendo los ingresos recuperados por la consolidacion del 100% de BKIA Vida. 63
(2) Netas de sinergias negativas.



2 Il. Objetivos financieros

COSTES

-K Plan Estratégico

o 2022-2024

El nuevo entorno de tipos resalta el valor de la red omni-canal

para lograr mandibulas positivas de forma sostenida

>> CONTENCION DE LOS COSTES RECURRENTES AL TIEMPO QUE SE INVIERTE

EN EL NEGOCIO - Evolucién costes recurrentes, miles de MME y 2022E-24E % TACC

<0% TACC

___________ I
B =
(~0.4) ~0,3 | i
-€.1% TACC :
___________ . 1
2021 PF SINERGIAS ~ INCREMENTALTI 2024E AJ. NO ORGANICO”
NETAS DE INERCIA  E INICIATIVAS
ESTRATEGICAS

Las sinergias (940 MM€ registrados en su totalidad a cierre de 2023E)® y otras iniciativas de

ahorro de costes mas que compensan la inflaciony las inversiones en el negocio

El nuevo entorno de tipos apoya el impulso de nuevas iniciativas de desarrollo de negocio

Mayores amortizaciones asociadas a la recuperacion del ritmo de inversiones tras c. de 18 meses

focalizados en la integracion

(1) Incluyen el impacto de tipos mas altos en créditos a empleados y el impacto de amortizacion de intangibles relacionados con BKIA Vida.

(2) De los cuales c.12% ya contabilizados en 2021.
(3) Cartera de crédito sano mas recursos de clientes por empleado.

2024E

>> MAYOR MARGEN OPERATIVO
Evolucion del margen de explotacion, miles de MM€ y 2022E-24E % TACC

+C.7% TACC <O% TACC
-
+¢.15% TACC
2021 PF INGRESOS SIN - APORTACIONES COSTES 2024k

FGD/FUR AL FGD/FUR

>>  MAYOR PRODUCTIVIDAD
20271 =100; 2021 PF con 12M BKIA =100 para PyG

~175

Ingresos/empleado Margen de Ahorro a largo Volumen de
explotacion/empleado  plazo/empleado negocio/empleadoG)

2021 m2024e GESTION DE

COSTES BASADA EN
PRODUCTIVIDAD
Y UNA
RENTABILIDAD
SOSTENIBLE

64



> 1. Objetivos. ﬂiwancieros . . | ..K S
Intensificando la inversion en Tl y desarrollo de negocio en un

entorno favorable — Capex focalizado en Tl

COSTES

— > MAYOR GASTO OPERATIVO (OPEX) ASOCIADO A Tl Y DESARROLLO DE NEGOCIO

Gastos de explotacion adicionales en 2022E-2024E asociados a

Tl e iniciativas estratégicas: desglose por principales categorias L\:A(SA\HT(:E,L\:J/],\QE)N;E@E(LS:\E&X‘Er:\l NIVELES ELEVADOS
INICIATIVAS ESTRATEGICAS 43% T 57% - ~55% ~70%
@” @ AHORRO A L/P Y PROTECCION 11% : %’} ! 700- !

S commo NI, L 10% g T 750MMe
B Hinersyonse imagia) 8% [ ~300MME

?“é Media 2021-22E == Media 2023E-24E
CIB Y ASG 7%

E3BPI BPI 59 El cambio de mix en capex conlleva mayores

amortizaciones, dado que las inversiones en Tl tienden a
2% tener una vida util mas corta que los activos materiales

coo OTROS
(instalaciones, RE)> amortizacion mas rapida (c. 3x)
PRIORIDADES
INFRAESTRUCTURAS Y CAPACIDADES TI
C . . - para apoyar la evolucion del programa Cloud vy el
In|C|at|.vas para :‘n?orar la | Contlnu?lr ecosistema de ciberseguridad
experiencia fie cliente y apoyar e desarro ando unas CLIENTES, CANALES Y PRODUCTOS:
fuel’te crecimiento en |aS fl|la|eS Yy CapaCIdadeS de Tl evolucidn de la p|ataforma omni-canal
otras prioridades estratégicas de primer nivel EFICACIA COMERCIAL Y PROCESOS INTERNOS: Despliegue de

capacidades |IA / Machine Learning a mayor escala
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Il. Objetivos financieros

3
Se prevé mantener el coste del riesgo medio 2022E-24E en <35 pbs A

el —con el apoyo de una gestion prudente del riesgo y de la recuperacion
economica desde minimos de la pandemia

»> SUPUESTOS CONSERVADORES EN COSTE DEL RIESGO

Coste del riesgo, % REDUCCION SOSTENIDA DE LA RATIO DE EXPERIENCIA EN LA GESTION DE, LA MORA
0.45% MOROSIDAD, QUE SE PREVE QUE CONTINUE LAS VENTAS DE CARTERA SEGUIRAN SIENDO
<Y, ° UNA HERRAMIENTA DE GESTION
03%% ~ 038% e <0,35% | | | D
Ratio de morosidad, % Evolucion de la morosidad, miles de MM#€

10%

: |

1 1

1 1

1 1

: Dic. 2014 PF(® - ~24

|

G | Entradas - +33

Media Media Media 2022E- Media 5 .
2015-18 2019-21 D4E antes del  2022E-24E 8% Recuperaciones - 28)
uso de la S
reserva COVID 69 Adjudicaciones I (6) -c.66%
Fallidos I 8)
SOLIDO PUNTO DE PARTIDA EN RATIO DE COBERTURA )
INCLUYENDO RESERVA COVID SIN USAR 4% | Ventas de carteral )
’ <3% 2021 PF sin o 8 =«
—_ 1.4 mil MME de 2% BKIA 31/3/21  L_ 8
fondo COV'D sin BKIA 31/3/21 E E +5
usar(?)n dic. 0% .
20210 > se 4T14 4T15 4T16 4T17 4T18 4T19 4T20 4T21  2024E Dic. 2021 . ~14

preve usarlo
durante el
horizonte del plan

MEDIA 2014-21 2021 Se prevé que el saldo dudoso se mantenga en una senda de reduccién

(1) 1,2 mil MME restantes a cierre del 1T22. 66
(2) Pro forma incluyendo el impacto de las adquisiciones de Barclays Espafa (2015) y BPI (2017).



?K Plan Estratégico

o 2022-2024

| Proyecciones macro, de volumenes y de tipos

|| Objetivos financieros

Planificacion de capital y distribucion
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I1l. Planificacion de capital y distribucion

La fuerte generacidon organica de capital

CAPITAL

___ EVOLUCION DEL % CET1 VS. OBJETIVO Y REQUERIMIENTO

permite una elevada distribucion

Evolucion % CET1 sin ajustes transitorios IFRS9, en % y puntos basicos

~335 pbs ~16,2%
(~83 pbs)
12,82% P
N >50%
nc| payout en
neiuye efectivo
generacion
organicay
otros
impactost
DIC. 2021 GENERACION DIC. 2024E RECOMPRA DE DIVIDENDO  EXCESO CAPITAL
DE CAPITAL ANTES DE ACCIONES 2022 2022E-24E >12%
REMUNERACION

12%

OBJETIVO

Colchon MDA CET1en
base al objetivo:

¢.250-350 pbs

SREP®@

COLCHON MDA

- Objetivo interno: 11-12%; el limite superior del objetivo (12%) es el umbral para considerar recompras de acciones adicionales®

- El objetivo de CET1 mantiene un amplio colchon de ¢.250-350 pbs por encima del SREP
* Generacion de capital compensando ampliamente los impactos regulatorios pendientes

+ Crecimiento de APRs asociado al crecimiento de volimenes de negocio

-K Plan Estratégico

o 2022-2024

_ INCREMENTO DE APRs POR
CRECIMIENTO ORGANICO

Evolucion de APRs (sin aj. transitorios IFRS9),
miles de MM€

)

216
— +c03%TACC —»

DIC. 21 ORGANICO  OTROS™

DIC. 24k

— MAS ALLA DE 2024

Impacto neto estimado de
Basilea IV en c.-10 pbs

Incluyendo impactos de mercados, pendientes de la fusion, regulatorios (IFRS17 y modelos IRB) y cupones AT1.
SREP en base a P2R actual y colchdn sistémico (O-Sll) en 2023.

Sujeto a autorizacion regulatoria.

Incluyendo principalmente el neto de impactos regulatorios y reduccién de DTAs.

B8R
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ll. Planificacion de capital y distribucion

Creacion de valor y remuneracion elevadas

DISTRIBUCION

RoTE, %
y N

>12%

2021 PF 2024E

> MAYOR RENTABILIDAD Y CONTINUA GENERACION DE CAPITAL...

-K Plan Estratégico
o

2022-2024

Apoyadas en unos beneficios sostenibles y una solida posicion en capital

% CET1 (sin ajustes transitorios IFRS9)

~16,2%
12,8%
% CET1
® SREP C
DIC. 2021 DIC. 2024E ANTES DE

REMUNERACION

—— ... IMPULSANDO LA CREACION DE VALOR Y LA CAPACIDAD DE DISTRIBUCION

CAPACIDAD DE DISTRIBUCION
A TRAVES DE DIVIDENDOS EN
EFECTIVO Y RECOMPRAS DE
ACCIONES®

18 Exceso
‘ ! >50% 1 T
N mil MM€ CET1 > 12%™ ~9 mil MME€
é\% RECOMPRA PAYOUT CAPACIDAD DE c.40% DDEELQECRACFXEAOL(Q)ZAC'ON
:@, : DE ACCIONES EN EFECTIVO DISTRIBUCION
%’/ 2022 2022E-24E ADICIONAL
| VCT por accién +¢.8%
+ DPA®) 2022E-24E TACC
, 7
//////771]11i%E ==

(1) % CET1 sin ajustes transitorios IFRS9.
(2) Incluye recompra de acciones en 2022 mas generacién de capital en 2022E-
24E en exceso de la ratio 12% CET1 (sin aj. transitorios IFRS9).

(3) En base al precio de cotizacion a cierre del 13 de mayo de 2022.
(4) Considerando la ejecucién de la recompra de acciones en 2022 por el 69
importe completo y niveles de cotizacion actuales.




ll. Planificacion de capital y distribucion

MREL Y
LIQUIDEZ

MREL vs. REQUERIMIENTO

MREL y SUB-MREL vs. requerimiento,

%

M-MDA 354 pbs

25,75%

23,93%

22,21%

®
18,70%

2021 REQ. REQ.
2022 2024
B MREL SUB-MREL

LIQUIDEZ EN MAXIMOS

HISTORICOS ANTES DEL
VENCIMIENTO DE LA TLTRO

VENCIMIENTOS DE FINANCIACION

MAYORISTA —Vencimientos 2022-25@), Miles de MM£
en miles de MM€
6,0
5,6
4.8
0'8 I I
2022 2023 2024 2025
Tier 2 + SNP
HSP ESNP mTier 2 AT1 AT
dic. 2021®) C

336%

154 %

89% )

~17.5

SP Plan de

Financiacion
2022-24

Objetivo de mantener un amplio colchon M-MDA
y un elevado nivel de subordinacion

PLAN DE FINANCIACION 2022-24

~25

Emitido
ene-abr
2022

~15

Plan de
Financiacion
2Qe2-24

verdes o sociales
(7,5 mil MM€-equivalente)

-K Plan Estratégico
o

2022-2024

Ya se cumplen los requerimientos MREL y
sub-MREL de 2024

Objetivo de refinanciacién de las
emisiones vivas (~5-6 mil MM €-
equivalente por aio)

Se pretende cumplir con los requerimientos
de capital total mediante instrumentos
AT1y T2

La diversificacion en divisas ya ha
empezado con emisiones en GBP y CHF y
un Programa de US$ MTN®)

El 26% de las emisiones vivas® son

Intencion de emitir bonos ASG de

forma recurrente

Se prevé que las comodas métricas de liquidez se mantengan tras el vencimiento de la TLTRO

% LCR y NSFR de dic. 2021 PF excluyendo TLTRO (c.200% y c.145% respectivamente)

holgadamente por encima de los requerimientos del 100%

(1) A cierre de marzo 2022, MREL (sub-MREL) incluyendo aj. transitorios IFRS9 y PF incluyendo 500 MM£ y 1.000 MM£€ de bonos SNP emitidos en abril 2022 y ajustados por la recompra de acciones se sitla en 25,67% (22,22%), con un M-MDA vs.
requerimiento 2022 de 346 pbs. Véase el Anexo 4 para mayor detalle. (2) Incluye 70 MM€ SP ya vencidos y 1.010 MM£ Tier 2 recomprados en 1T22. Considera fechas de vencimiento para emisiones bullet y fechas de call potenciales para emisiones de
instrumentos callable. (3) https://www.caixabank.com/es/accionistas-e-inversores/inversores-renta-fija/programas-de-emision.html (4) En mayo 2022. Bonos sociales: 2.000 MM€ SP + 2.000 MM£ SNP; Bonos verdes: 2.000 MM€ SNP + 500 MM£ SNP + 70

1.000 MME Tier 2. (5) 315%, 154% y 89% respectivamente a cierre de marzo 2022.


https://www.caixabank.com/es/accionistas-e-inversores/inversores-renta-fija/programas-de-emision.html
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o 2022-2024




7 R aQP\an Estratégico |
Guidance del Grupo para 2022

2022E

Margen de intereses 6,1-6,2 mil MM€

Comisiones netas + otros ~5 mil MME€
ingresos de seguros

Gastos recurrentes 6 mil MME€

"‘.x

¢
<+
+

~0,25%

r&
e o
Seesses.

L

s
e
./(’J

H«H»f ¥

Y

b

X . T 3R

(1) Otros ingresos de seguros incluyen ingresos de vida-riesgo y puesta en equivalencia de SCA y otras JVs de bancaseguros.

p o
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ANEXO 2

Principales indicadores y agrupaciones

-K Plan Estratégico
o

2022-2024

2021 PF, MM€

Objetivo 2022E-2024E

(1) Comisiones netas excluyendo comisiones de custodia de depositos: +c.3% TACC 2022E-24E.
(2) Margen de intereses de clientes (excluye margen de intereses por seguros de vida-ahorro) y comisiones de custodia de depositos.

(3) Margen de intereses ALCO (activos y pasivos, incluyendo TLTRO), comisiones de banca mayorista y comisiones bancarias recurrentes excluyendo las comisiones de custodia de depdsitos.

Ingresos totales 10.985 +¢.7% TACC
Margen de intereses 6.422 +¢.8% TACC
Comisiones netas? 3.987 +¢.2% TACC
Otros ingresos de seguros 930 +c.11% TACC
Seguros vida-riesgo 657 +C.17% TACC
Seguros no-vida (puesta en equivalencia) 279 -¢.8% TACC
Ingresos de ahorro a largo plazo 1.719 +¢.5% TACC
Comisiones por gestion de activos (fondos, planes, unit linked) 1.391
Margen de intereses de vida-ahorro 328
Ingresos de seguros de proteccion 1.308 +¢.9% TACC
Seguros vida-riesgo 651
Seguros no-vida (puesta en equivalencia) 279
Comisiones por comercializacién de sequros 379
Ingresos de créditos y depositos a la clientela (como se presenta en la escalera de ingresos)@ 5.693 +¢.12% TACC
Otros ingresos (como se presenta en la escalera de ingresos)® 2.846 -¢.11% TACC
Otros ingresos y gastos de explotacién (incluye aportaciones a FUR y FGD) (934) -¢.17% TACC
Gastos recurrentes (6.374) <0% TACC
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2022-2024

ANEXO 3 _
2021 .-K | Plan Estratégico |
Objetivo

Principales objetivos financieros y operativos de BP!

OBJETIVOS FINANCIEROS

INGRESOS RATIO EFICIENCIAD, %

751 MME€
~9%

2022-24E TACC
A

OBJETIVOS DE VOLUMENES DE NEGOCIO

CREDITO SANO RECURSOS EN BALANCE AHORRO A LARGO PLAZO

27 mil MM € 29 mil MM € 11 mil MM €

~3% ~0% ~9%

2022-24E TACC 2022-24E TACC 2022-24E TACC

BPI — actividad doméstica (seguin reporting de BPI). (1) Excluyendo gastos extraordinarios. 74
(2) Con % CET1 en el 12%.



ANEXO 4 .'K
CETTy MREL vs. requerimientos — marzo 20220

CET1PF Y ESTRUCTURA MREL PF DEL GRUPO® VS. REQUERIMIENTOS®, 31 MARZO 2022 EN % DE APRs

Amplio colchén M- 346 pbs 25,67%
MDA PF vs. requer. .
20220) 7,4 mil MM€ 22’22%
22,21%
17,09%
14,91%
12,58% 16,38%
12,53%
10,12%

CET1 PF T1 PF TC PF Sub-MREL PF MREL PF \

(1) Ratios incluyendo ajustes transitorios IFRS9 y PF después de la recompra de acciones, con sub-MREL PF y MREL PF incluyendo 500MM£ y 1.000 MME£ de X’
| %@Eﬁfm bonos SNP emitidos en abril 2022. El % MREL (Sub-MREL) sin considerar las emisiones de abril se sitta en 24,93% (21,47%). B\
ss:siin,nﬁn S 436 § W (2) Requerimientos SREP recibidos el 23 de junio de 2021 con P2R de 1,65%. El colchon sistémico (O-SlI) se sitta en 0,375% en 2022, incrementandose a 0,50%

f21°0
2“%2:1‘?& ?3533{‘?& Y1 en 2023. Requerimiento actual de MREL (sub-MREL) para Grupo CaixaBank recibido el 22 de febrero de 2022: 22,21% (16,38%) para 1 de enero 2022 y

S NTAW '; ;ﬁf& sf;’; 23,93% (18,70%) para 1 de enero de 2024, ambos incluyendo el CBR.
$ A6ATI 55215‘35& e (3) En base a MREL PF y al requerimiento actual de 1 de enero de 2022 (22,21%).
T e
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ANEXO 5 AL an Esratégico
Ratings de crédito

Rating del programa de

Largo plazo Corto plazo Perspectiva Deuda SP cédulas hipotecarias

estable

b)
MOODY S 16 de febrero de 2022

S&P Global 25 de abril de 2022

Ratings

FitChRatingS 2 de septiembre de 2021 BBB+ estable
KNOW YOUR RISK

29 de marzo de 2022

R-1 (bajo) estable

(1) A 24 de agosto de 2021.
(2) A 28 de marzo de 2022.

(3) A 14 de enero de 2022.
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ANEXO 6

Ratings de sostenibilidad

?K Plan Estratégico

o 2022-2024

Member of
Dow Jones
Sustainability Indices

Powered by the S&P Global CSA

MSCI =

MSCI
ESG RATINGS

FTSE4Good

ﬂ ‘!&3 SUSTAINALYTICS

IVING SUSTAINABLE ECONOMIES

‘:E Moodys E5G Salufions

Mooby’s  £sc

Incluidos ininterrumpidamente desde 2012 en DJSI World/DJSI Europe

18 cuartil y rating “Lider” en Financiacion de Impacto Medioambiental, Desarrollo de Capital
Humano y Proteccién Financiera al Consumidor

Rating global por encima de la media del sector (4 vs. 2,7 media sector) y superando también
la media en todas las dimensiones (A, S, G)

Bajo riesgo ASG
Riesgo despreciable en capital humano y en integracion de los impactos financieros ASG

Unico banco espafiol incluido en la lista A (sblo 3 en Europa, media regional europea: B)

1e" decil, en el top 10% del sector (octubre 2021)
Calificacién en segmento ISS ESG Prime; calificacion “Muy alto” en grado de transparencia

Méxima calificacion en todas las categorfas: QualityScore 1" en Medioambiente, Social y
Gobierno Corporativo

Categoria "Avanzado”
Por encima de la media sectorial

86
(sobre 100 max)

4
(sobre 5 max)

19
Riesgo ASG bajo

A
"Liderazgo”

C | Prime status
Decil: #1

QUALITYSCORE
EUROHAENTAL S0CISL LAVERKANEE
HEHEST RARKED BY [S5 ES Gl

60
"Avanzado”
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