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Oferta Financiacion

Agro 11-2026

Promocion 2026:

Licencia NAX BBVA

PAC 2026: Nueva campana ingresos agrarios

Apoyo: Plan Comercial ﬁ

Anticipo PAC0 %
(2 % comision de apertura)

Agropréstamo campaiia 0%
(2 % de apertura) Plazo a 11 meses
con amortizacion al vencimiento

Domiciliar PAC

0

tener ingresos por transferencia =>10.000 €
en el periodo febrero-mayo

Licencia gratis de uso por un ano de la
| aplicacion NAX BBVA de monitorizacion de
cultivos mediante imagenes satelitales

¢ Domiciliar PAC >10.000 €
0

¢ Tener ingresos por transferencia =>10.000 € en el
periodo febrero-mayo

¢ Email validado y CNAE que comience pot 01, 020 03

El gestor solo debe dar de alta al cliente en la promo como en afios
anteriores

Los clientes tienen la condicion especial

Referencia en ficha de gestion

Plan de marketing en marzo y abril con
carteleria en oficina, posicionamiento en
web, y publicidad en medios especializados



Oportunidad Espana Vaciada: Plan Reto Demografico Pymes

Objetivo Estratégico

Acompanar a PyMEs, CIFs y Autonomos (Clientes y No Clientes) en la financiacion de sus proyectos en zonas con riesgo de despoblacion.

[ ]

PRESTAMO PYMES RETO \ LEASING PYMES RETO CUENTA DE CREDITO RETO |

Condiciones Financieras Condiciones Financieras Condiciones Financieras

Sin comisién de apertura Sin comisién de apertura Sin comisioén de apertura

Eur + 1,00%, Eur + 1,00% Comisién disponibilidad 0,10%
Eur + 1,00%

OPERACIONES AGRO
Sector Primario

Aplicable a Clientes y No Clientes
Euribor 12m + 1,00%

Sin comision de apertura



Modelo de Gestion en RdA

Guia para una Gestion Eficiente del Cliente

Gestion Diaria
en tu Agencia

Tareas
Semanales
Actualiza tu pipeline

y haz seguimiento al
Plan Comercial.

Tareas
Diarias

Revisa gestiones
manuales, programa 6
citas y comprueba las

operaciones.

Tareas
Mensuales

Al inicio del mes,
planifica y prioriza las
acciones comerciales.

Gestion Agente vs. Cliente:
El Proceso de Visita

Antes: Después:
Preparacion Cierre y
de la Visita Seguimiento

Analiza la Ficha de Craba los resultados de

Cliente, sus posicior:jes Durante: las PMCs (Gestion
y las herramientas de Manual) y planifica
oyo Puntos Clave de acciones futuras.

apoy. w
(ARGUMENTA). la Reunion
Verifica el cumplimiento
transaccional y gestiona la
Préxima Mejor Compra
(PMQ).



MOMENTO 1: INICIO DEL DIA - PREPARACION

REVISATU PANEL DE INICIO AL CONECTAR

MOMENTO 2: CLIENTE EN AGENCIA - GESTION REACTIVA

ANALIZA A FONDO LA FICHA DEL CLIENTE

Al recibir aun cliente, revisa
sie su Ficha Comercial

MOMENTO 3: SIN CLIENTES - GESTION PROACTIVA

APROVECHA ELTIEMPO
PARA LA VENTA PROACTIVA

Cuando no clientes, u
estos tres

y su Ficha de Gestion.
avanzar en tu plan comercial GESTIONA EL
PLAN COMERCIAL
= S Accede a las “Acciones
= e, Comerciales"y "Otras
o -/ Acciones Comerciales
FORMULARIOS qy J para contactar chentes
' de forma estructurada.
ALERTAS DESTIONES @
COMERCIALES 7 MANUALES
. CONSULTA LOS
. INVENTARIOS DE
© © S
IDENTIFICA TUS TAREAS f Revisa los productos de
PENDIENTES \) ) . tus clientes en la Web
Busca los cajetines de Formularios, DETECTA OPORTUNIDADES , de Agentes para
Alertas de Gestion, Alertas Comerciales CON LAS “PROXIMAS MEJORES ificar nuevas
y Gestiones Manuales, p COMPRAS" (PMC) oportunidades de venta.
iATENCION CRITICA sigert o s IEE
A LA EXPERIENCIA o8 més mm REGISTRA SIEMPRE LA
DE CLIENTE! m modelos de propencion. RESPUESTA DEL CLIENTE :
Graba la respuesta (Contrata, < A
interesa proximamente, No » ‘
interesa, etc.) para que el ;
sus recomnday:ms. MIDE TU AVANCE CON LA “GESTION MANUAL"
LAS HERRAMIENTAS DE TU TRAZABILIDAD
SEGUIMIENTO Registra adlo.n oglsdm
Utiliza los informes del Plan y contratac secrea
Comercial para monitorizar antes del contrato, es valida
tu progreso y el de tu unidad. como trazabilidad.




Modelo de Gestidn Eficiente: Red de Agentes BBVA

3: Gestionar FASE 4: Registrar

esde la “Ficha de Se utiliza la "Gestion Manual"
nfocidndose en la para dejar constancia de la
jor Compra (PMC). participacion y los resultados.

FASE 1: Asignar FASE 2: Planificar

Se asignan las gestiones Se organizan las gestiones
comerciales al equipo. segun el nivel de prioridad.

Preparacion de la
Visita al Cliente
Consultar Ficha Cliente, Hoja

de Posiciones, simuladores y
recordar el argumento de venta.

Seguimiento y
Control

Revisar semanalmente el
Pipeline y el Plan Comercial
para monitorizar la evolucién.

Tareas Diarias Clave

Acceder a MATINAL,
programar 6 citas y comprobar
la asignacion de operaciones.




¢ COMO LLEGAR A LA PANTALLA “ INICIO “ PARA REVISAR LOS FORMULARIOS & ALERTAS “?

BBVA  ped e agentes
L BB\I’A Red de Agentes.
W Picamos aqui
E Agente
Ponemos el DNI de un cliente ASIGNADO y le damos 2 buscar
f— & Dihan
= =] | <) B
Cperar
Bungueda svanzada T 5 FECMTES
— CONTRATOS Expandir vista
@ o A =] =B + CUENTAS
Aol pentes L=t Campury Caterdar Gomaml
+ TARJETAS
BBVA sme? 20
31 Red de Agentes I e I"'_' Picamos aqui
e 20
B cesores)

i
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O Agie. Cond Demg

[ sitwscion Patrimonial




BBVA E .ﬂ?_lﬁ

i1 Red de Agentes I ,_.|

Bienvenidos a la aplicacion de Red de Agentes Clientes Gestionados Mes

Matinal
I Ceiesdon
. Detiotadio

Mis Tareas Tareas Agencia  Inversion Ireqular

Aqui encontraremos una serie de cajas con los FORMULARIOS, ALERTAS COMERCIALES y ALERTAS DE GESTION que tendrian que ser

gestionadas en el dia que salgan o a mas tardar (si no se localiza al cliente) al dia siguiente y siempre antes de que CADUQUEN : si no salen
estas CAJAS, es porgue no tenemos nada.

En esta misma pantalla, ademas . salen las GESTIONES MANUALES pendientes de gestion que también hay gue revisar en caso que las hubiera.

Esta pantalla, hay que revisarla al INICIO DEL DIA y también a FINAL DEL DIA por si a lo largo de la mafana hubiera entrado algo.

Para ver lo que hay ., pinchamos en cada CAJA y accederemos a ellas para después poder gestionarlo todo.




INICIO: PLAN COMERCIAL DEL MES BEVA

SELECCIONAMOS A TOD@S EN ASIGNADO + EN SEGMENTO SELECCIONAMOS PARTICULARES
(ETAPA=SIN INICIAR).

Cpertm ldzdes
Plan Comercial

Asianada

[seto -]

Téeam Cicke de vicle [ )] Owae
Yodos v | | eagncuranes -] Todes - qj

5 or fechy Ocebe L=< F)

f ]

Filnar

e - Ordensde por Frieridad « fillrsdy por « BEATRIZ PAMIIA PRIQR, ANA MARIA SICHJA ARJONA, ANGBLA PEREZ LUENGO CARMEN CUMPUDO CA3AY - Actushzafo 8 1% 1035

L 4

Olgnig ? VJ Preoridod v | Geténin'.. v | Exporienti. v | Ododevid v | Segmenlo .- v | Primtrwvgn.. v | Condithion.. v | Fedudit _ v | Fedw it . v  Fechiplan.. v  Fechoageslio. v | ASepePr.. ~v Agemsds..v @ Offimpp.. v
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ASIGNACIéN DE GESTIONES INTEGRALES A AGENTE + EMPLEADOS
SELECCIONANDOLAS SEGUN INSTRUCCIONES DADAS ANTERIORMENTE

PARA UN REPARTO CORRECTO.

Asignar

Gestiones integrales seleccionadas (G/0):

Cliente Ciclo de vida Priaridad Segmento global Ter vencimiento Condiciones especiales Agente

Asionar a:
Comprueba b carga de rabaje de cada gestor ante; de elegr aquién asignar las gestiones seleccionadas. $i eliges amésde un gestor, se reallzard un repar to proporcional aleatorio,

Agente Equipo Certifisesiones N° de Qestiones integrales asignadas N* de otias aceiones asignadas
wenimle m e Wty Beitmrnin O A =: FCSeguros, LCQL MIFID 0 | 0
i whid Gy =6 G oG 2 FCSequres LCCL MFID 0 0
el FE Ad 6} WePNOR == = FCSequrs, LCCL MIFID 0 0
0 0

e niphRAEN & 4RI 156 Sibdi = FCSegures MIRL®

Oficina ppal.cliente

BBVA



BBVA

EN PRIMER LUGAR GESTIONAR CADA UN@ LAS P1 ASIGNADAS.

DESPUES Y/O ALAVEZ SE PUEDE GESTIONAR EL PLAN COMERCIAL DEL MES
ORDENANDO LAS COLUMNAS DE ESTA FORMA:

1.- ORDENAR COLUMNAS POR: PRIMER VENCIMIENTO

T Clientes (1)
Prioridad
1
2

Gestian integral

Experiencia
Experiencia
Expenencia
Experiencia
Experiencia
Experiencia
Experiencia
Experencia
Expenencia
Experiencia
Expenencia
Experiencia
Experiencia
Experiencia
Ixperiencla

Experiencia

Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de vida
Ciclo de wda

Ciclto de vida

Segmento global

ESTANDAR
PREVALOR
ESTANDAR
ESTANDAR
ESTANDAR
PREVALOR

POTENCIAL PRE...
POTENCIAL PRE...
POTENCIAL PRE...

PREVALOR

POTENCIAL PRE...

PREVALOR
PREVALOR

POTENCIAL PRE...

ESTANDAR

Psimervenc imiento
V1-2026/01/81 - PPI- 16.200
Vv2-2026/01/31 -Consumo
V1-2026/01/€1 - PPI-16.200
Vv2-2026/01/31 -Consumo
V1-2026/01/€1 - PPI-16.200
Vv2-2026/01/31 -Consumo
Vv2-2026/01/31 -Consumo
V1-2026/01/81 - PPI-10.200
V1-2026/01/81 - PPI-10.200
Vv2-2026/01/31 -Consumo
Vv2-2026/01/31 -Consumo
V2 -2026/01/31 -Consumo
V1.2026/01/81 -PPI-10200
Vv1-2026/01/81 - PPI- 10200
Vv2.2026/01/31 -Consumo

o~

Condiclones especiales

Fecha d it.accian

2026/01/21
2026/01/21
2026/01/21
2026/01/22
2026/01/23
2026/01/23
2026101722
2026/01/23
2026101723
2026/01/23
2026/01/23
2026/01/23
2026/01/23
2026/01/23
2026/01/23

Fechadll. -
23/97/2022
25/87/2022
25/87/2022
25/87/2022
25/87/2022
25/07/2022
25/87/2022
25/0712022
25/8712022
25/07/2022
35/47/2022
35/87/2022
36/87/2022
35/83/2022
37/87/2022

Fecha plan.. Fecha gesti..



CRITERIOS DE ORDENACION ADICIONALES BBVA

2.- ORDENAR COLUMNAS POR: EXPERIENCIA CLIENTE + CICLO VIDA
3.- ORDENAR COLUMNAS POR: CONDICION ESPECIAL

Prioridad v  Gestidnint... v Experientia cliente T v Ciclode vida | Segmento.. \»  Frimerven.. v | Condition..  Fechault...~  Fechault..\  Fechaplan. -  Fechagesti.. v

1B  Ges:ntegral A.Promotor Vinculacion JOVENES 20/1/2026 20/1/2026
22 Gest.Integral A-Promotor Vinculcion JOVENES 11/8/2025
27 Gest Integral A-Promotor Vinculacion ESTANDAR Colectivos subr... ~ 5/1/2025 5/1/2026
40 Ges:.Integral A.Promotor Onboarding ESTANDAR 19/1/2026 19/1/2026
42 Gest Integral A-Promotor Vinculacion ESTANDAR 23/1/2026 23/1/2026
51 Gest, Integral A-Promator Vinculcion 59+ Cliente Tier- pr...  23/1/2026 23/1/2026
52  Gest. Integral A-Promotor Vinculacion ESTANDAR Cliente Tier - pr..  23/1/2026 23/1/2026
54 Gest. Integral A-Promator Vinculacion ESTANDAR 15/1/2026 15/1/2026
55  Gest Integral A-Promotor Vinculacion JOVENES 31112/2025
64  Gest. Integral A-Promotor Vinculacion ESTANDAR 20/1/2026 20/1/2026
110 Gest Integral A-Promator Vinculacion ESTANDAR V2 - 2026/06/3D... 231142026 23/1/2026
115 Gest. integral A-Promator Vinculacion JOVENES 20/1/2026 20/1/2026
161 Gest Integral A-Promotor Vinculacion ESTANDAR V2-2026/12/01... Contratacion Cu... 18/%/2025
171 Gest.Integral A-Prometor Vinculacion 59+ Cliente Tier - pr..  1/8/2025
176  GesL Integral A-Promaotor Vinculacion POTENCIAL PRE.. Colectivos subr...  26/5/2025
191  Gest. Integral A- Promotor Retencien JOVENES 15/1/2025 15/1/2026



BBVA

REALIZAR LA MISMA OPERACION CON SEGMENTO AUTONOMOS
+ PYMES (ASIGNAR+PLANIFICAR+ORDENAR POR COLUMNAS).

* Segmeng CaJo de vida ({P7Y) Che e
| aursnomos y Pyames dientes - [Todes v |:1'udas v | | BuscarChenies. a|
filbar par fedia Oeafle Hasta
[ Bisums fechs v
Fltrar
A
75 items - Oxdenado por R imer vencimiento - Filtrador por - BEATRRZ PACHA FRICR, ANA MARIA SIOLUA ARJIONA, ANGELA PEREZ LUENGO, CARMEN QUMPLIOO CASAU - Actualzado a kas 1091 | 2

[0 -]

[) Qiente v | Picridad v | Gestgnint.. v | Experiesxi.. - | (o devida v | Sepreme.. v | Privwes vortimien ¢ v | Cond iviomes espesioles Fechaddt .. v | Feshedi .. ~ | Fecheplan.. » | fecha gesc
@.Jﬁlﬁﬁ.ﬂ‘ﬂ—- 73 : Gest hniegral - - Vinculscien : MICRONEGOCI . 2026/01/23 - Sequwro Coche - Reto demografico Agro: financiscion Eurs1% . 17N 212025 : : :

(] »OAS W iam m— 3¢ Gest.Integrd Vinculacidn MICRONEGOCI..  2026/01/31. Seguso Salud 23/10°2025

(O e ne nprs m— 5T Gest Integial Vinculscidn MCRONBGOC.. 20 %/01/31- Segure Salud Reto demogiafico reste PYME A ltenomo EUR+ 1% 19/1/20 26 1912025
[ PSR m— 47  Gest Inkegral vinculacidn MICRONEGOCL.  2006/02/&d - Segure Coche Reto demografico Agro: financiacion Eur+1% 26/1/2026 264172026
e G G0l &1 mer 7 Gesi.Integeal Vinculscidn MCRONEGOCI..  2026/0Q/84 . Seguno Hoga 2-Limites Preaclives autonomos 23/1/2026 25/1/2026
(o rebiod i Ghickuibn s 7S Gest, Integral Vinculscidn MICRONEGOC|.  2026/00/11 - Seguee Vida Reto demografico Agro: Raanciacion Eur4 1% 312412025
e Gl A DG € b 71 Gest Inlegrd A -Premoter Vinculecidn MCRONEGOC!...  2026/02/12 - Seguro Hogar Agro. [inanciacidn jovenes EUR+ 1 00% Y1202028 1YU2028

[ 0% mntvy iy m— 60 Gest bhiegial Up-grade MCRONEGOC|.  2026/00124 - Cuaderno de Condicionas 231112025 26/1/2026
e iMEEG 4 BES m 40 Gest nlegrd Vinculacidn MICROP YMES 202640223 - CuaBesno de Condliiones Promo tarjetas credito negostes Cuota cero 2371/2025 26/1/2026
TEP=re ¥ N0 Nofe == 30 Gert hiegd Vinculscidn NEG@ZIOSVAL. 2026/00/28- Segwso Hogar Gestion de impressios 211112026 217172026
= GGG 5 Gest htegrd vinculs cidn MICRONEQQC!.. 202602722 - Seguso Salud Promo 1arjelss credito negosies -Oueta eeso 22172026 23712026



BBVA

INICIO: OTRAS ACCIONES COMERCIALES (SON UNICAS EN EL AGENTE).
MUY IMPORTANTE PLANIFICARLAS + GESTION DE CALIDAD SUELEN SER POCAS Y MUY ESPECIFICAS

3 Geortumidsdec .
Plan Comercial - Otras Acciones

Agente sstigndo
[ Todos -
| Restableser |m.
Gecitn Elapd ~ Qiinte
I Todos v I | Todas - I [ Buscar Cllentes_ 2, |
== l
i | Dexde Hwvta
Cientels Pymes: |ipp ade 8ésik es ®F(DVEENE
Chentes Pymes: Upgrade Bésicas Autdnoman(ENE-ENE)
Colective INGVudla a cxu3{NOV-OR) FAihsr |
ColeCBvo SA3 Vueha 9 eass(ENE-MAR)
[as1043
Exchrsidn Liniites ProaCOvesiENE ENE) |
= v
[] Cliente v  Gestion ~ Fchadegesion v  Fechadlt gestiotn v | Fedheplanificacion ~ | Fecha gestiin v | Gestas v~ | Segnente global ~  Ofidna pppl. cliente ~ | Gessorprindps
mnte s Pynwes: Upgsad e B ksicasAvtd nomos(ENE-ENE) @t Integr al W1 /026 20/1/2026 T TR IENOR MICRONIGOCIOS NIF 0384 DON BENTO-ARL. No Cartesz ade
e A WarSodRN3IN  Cotectivo ING Vuelte acsso(NOV-0() G5t Integ el 1711/2025 177112025 el R0 S B0 8 PESSOMAL MANTENI,, 7269 - VILLANUEVA DE.  NoCarttedzado
[(r G 060 @i m.  Clentes Pymes:iipgrade Bisicas Autr nomws(EN €€ NE] Gest integrad 13/1/2025 13172026 - @A R JE = HWAR MCRONBGOC I0S NIF 0334 - DON SENIMO-AR_. No Carernzado
Bmm*m&.- Clienves Pymes: \#fpgsade Basicas Autd nonws(EN E-ENE] Gest Integral 15/1,2025 1537172026 e TR G ETRA M KRONBGOCIOS NIF 0384 - DON SENITD-AR_. No Czrterisado
@-IIIIMMQMMI .. Colectivo NG Yud ta aca so|NOV-0K] Gest. Integrel 15/13/A025 17/11/2025 AT WY T FRIOR 8 .PERSOMAL MANTEN).. 0384 - DON GENITO-AR.. No Carleniade
S-“‘d“iw ~  Cokectivo 5A8 Yueita acase(EME-MAR) Gest. Integrel &3/1)2025 51172006 g FAPaagion 4R OR 8 PERSOMAL MANTENI_. 0384 - OON SENITOAR - No Carte heado
P AR MEwEs £ Colectve S4B Yuelta s casalENE-MAR | Gest. Integral ¥ N/202S 19/1/2026 QU AATMER B PERSONAL MANTENI.. 0386 - DON SENTOAR_  No Carlesizado



INICIO DEL DiA: MIS TAREAS - TAREAS AGENCIA - BBVA
INVERSION IRREGULAR

Matinal

& WeblpemaRdA ©' CampusRdA O Comeo

Mis Tareas  Tareas Agencia  Inversion lrregular

Agense asi grado

4 Selecaonados v | [: Restablecer]

17 1 16

Gestiones
manuales

Alarta
comescial

Todas las
lareas

17/17 Todas las tareas Ghima acualizacion Hoy 10:45
AZente v Cliente v | Tarea v impoite v Tépo v Fecha v

Gl RIS RS 1RIGR m—idhd B0ond dliGE RO .. | ricia contratacie nPreconc... Aler tacomerc ‘1al 27/@1/2026 £
— i AED 8ol GEIOE m— & 0040 Gkl bod (G A0S, TPV 1.00€ & Comercial 27/01/2026
_—— LRI TETPRE rPOR TSR FEAGRLOSS m— Hipotece ric Comprador 1,00 £ &= Comeiial 27/81/2026
R PR B OAE 4k ARAM o poh delviofiioh 1 pfm@ @M. Scauro Auto 1.00¢ &2  Comer:ial 27/8112026
o Gd SR @ B @) ) GRS P e—(e el @R 4D ded SEb@ == TRASPASO PPI 1.00 £ = Comercial 27/01/2026
oG ADRI i kel GR m—id i S U Gadl e B SEGURO AUTO 1.00¢ =  Comercial 27/01/2026
Bl S R iie BAIGR mmminabichivt slbiah i amadle . HIPOTECA 1,00 € &  Comercial 27/91/2026

L A10AAT PN 9 AHAA A I TR | LG YRR Y )



TAREAS DE AGENCIA

DIARIAMENTE CONTESTAR ALERTAS Y FORMULARIOS DE LA AGENCIA QUE SOLO SALTAN AL AGENTE +
GESTIONES MANUALES DEL DIA (QUE SE PLANIFICAN TODAS EN ORIGEN).
EN AUSENCIA DEL AGENTE (VACACIONES), ALERTAS Y FORMULARIOS PUEDEN TRASPASARSE A

EMPLEADOS DEL AGENTE POR LOS DIRECTORES DE OFICINAS TUTORAS.
NO DEJAR SIN GESTIONAR G.M. DIARIAMENTE, SI NO SE PUEDE: 'REPROGRAMAR’

BBVA

221 Red de Asentes o

v f2 MMQUIN CAMPOSE., v X Rz EMLANOWICHS LU

v X P2 84S ILISA VILIARLISI ...

v X

At PEOROANIOND 8A. .

T MatlnaTl

2 web imams ROA & Campk ROA @ Cemeo

Mis Tareae  Yareas ABenctd  Inversion kregular

v Resa ab be cer

16416 Gestones manwa les

Agentec v | Clienie v
OcnIR ic Vit MA UK MR N HCNMO AJSICLLY

T o T e T T AP TPV AN

e e e

VIR PEZICTPR Y I— O e e

Tanid v | lmpaite
| NS ANSLS YR

SEGUROQ AUTO
HIPCF (€4
SEG URO AUTO

«  @aJA LAAQRAL AUTONQ.
- Seguro Aulo
.- SEGURO AUTO

$GURO DECESOS
Seguro Auto

1,.00¢€
1800 €
100¢€
1,00€
180 €
1.00 €
100¢€
180 €

amam

tttttttt

Otime actuelicadan 1oy 1048

Eedha
/0 Irchzo

271/3026
27/01/2026
2710172026
21101/2086
27/01/2086
271012026
27012026
27/07/2036

~

BBVA
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INICIO: YA SE DISPONE DE INFORMACION SOBRE LA
INVERSION IRREGULAR EN LA AGENCIA.

Matinal Ultima actualizacien: Hoy 10:47

Dashboard  Inversién [rregular  Agenteonra del cusinto Importe conirantos

Agente asignado 4 Seleccionados hd Restablecer m

Cliente - Importe vencido Riesgovive Dias deantigtiedad Fechadltimoin.. Importe tiltimoi... Nomina Refinancia
i iR (OEE o WAENEE O /1845000 13.447.00 30 12/08/2021 60,00 v No
= mo i GEEOEEHS: O mm— 9672000 14.341.50 29 12/08/2021 1780000 7/ No
= =@EHA G RS G B m— 15.000,00 868.00 20 1270872021 74000 v No
—REARO IR SFRER m— 16.00000 5.775.00 9 12/08/2021 179000 v No

— R (S R0 ROEE m— 790000 1.235,00 17 12/08/2021 2.350,00 v No



SEGUIMIENTO: PLAN COMERCIAL + PIPELINE + BBVA
ALERTAS Y FORMULARIOS

PLAN COMERCIAL DEL MES: RITMO DE GESTION

Pfas1 comenoa |
Gestiones integrales

Ritmo de gestidn

Ritmo de gestion diaria (Clientes gestionados) Ritmo de gestion mensual {Clientes gestionados)

........

Mar

I Clientes gestionades i Rilmo esperado B Geslemado [ Mo gestionsde i Rilme asper, ado



DESGLOSE RITMO GESTION: POR EMPLEADO BBVA
+ MEDIA DIARIA + P1

PROXIMA MEJOR COMPRA (PMC): APROVECHAR OFRECIMIENTOS

v | Gest.Int.cagadas v | Gest Int.gestion... ~ % gestidn Gis -~  Mediadiaria v  Rimoemper.. v %ritmo v i v 2 v 3 v 4 v o Coh.. Vv

s A o) 16 | Gilivh S Gk 53 26 47 % 1386 6 23% 34 % R% 15% 3% 7%

e B VR Gl 0 PRID | 152 53 35% 2,789 6 46 % 45% 1B% 7% 7% 26%
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BBVA
INFORME PIPELINE

CADA CIERRE DE GESTION MANUAL CON LOS CLIENTES APARECERA EN EL PIPELINE DE
LA AGENCIA SEGUN ETAPA: EN CURSO O CERRADA + ESTADO.

Geavoncs
Gestiones camerciales
0 |tains - Segmenitor S sedec@wadas « Familia: 26 ¢ lemmonadas - Praduce: 117 saleccieados Acalizado 27/01,/2025 105504 m
Fitres
Tetel perienes cemarnales T ! @ocene gedicnes cenaieniales
100 295.292.00 € gaps ©
En surte v
Ver grafica agrupada poi:  Agente = ik
Pendlente dil chente -
Gestiones por Agente Gestiones en curso por fecha de formalizacion estimada (dias hasta o
(©1aps En0u rs0, Estsde Pandiente deichiente Feeie de aha (01 11/ 2025 - 25/901/2029) } ( Gam: B ovi 3¢, Estsdo PordSente dd ¢ lients, Fechys de s ks ©01/11/2825 - 26,0 1/20086) ) o s o,
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|
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D  He
D » 30 &0 5) &0 78 B krperie [ N Gestiones [ Imperts [ N° Getis | W | l]




CONTROL DEL PIPELINE

IMPORTANTE CONTROLAR ESTE MENU: PODEMOS VER LAS GESTIONES EN CURSO + PTE.
CLIENTEY ACOTAR POR FECHAS. NO DEBE EXISTIR GESTIONES MANUALES SIN PLANIFICAR

Y/O CON FECHA PLANIFICACION CADUCADA. PODEMOS VER LO QUE TENEMOS

BBVA

PLANIFICADO A FUTURO, POR SI ESTAMOS DE VACACIONES, ENFERMEDAD U OTRA AUSENCIA

REPROGRAMAR LAS GESTIONES MANUALES.

S.- Creary vincular, ya estaria realizado. Dentro de la gestion ya creada, posteriormente podemos consultar el acta.

Cliente Familia de produc’o

Vit 1R il 6 m— T SRS 1)

(A i dné d i B m S TP oy
2 Ry RCive By v Gy ©F 6 i Sutte puwy pu 19/ "0
=Y IRICm OF YT CO OO IR P e 5
o 5 ot poly B0 ) o @ s\pym mmfrpemy ot e ) @ B YAES R
o A S 4 foirieet5] 45 19 Sl o e 5t iy
| ke o ) ok e s o Pl G061 e
Yokl @i 0 | G RGO i P 94000 N m—
wy vt o) 48 A 40 91 AL O iy
‘e D N Rivy SieEE@ Egmmniugy o8 Pa tieels =

Producto

Nominas

Sequro Auto

Sequro Salud

Seguro Desesos
Cuentasde Crédito
SegquroAuto
Hipolecario Comprador
Hipotecario Comprador
Traspaso PP)
SequreAuto

Campalia

Ninguna
Nihguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna
Ninguna

Gestion
Nominas
Sequo Auto
Sequro Salud
DECKEOS

V10 (DC
Sequro Auto
HIPOTECA
Hipoteessrio Comprador
TRA SPAS® PP|
Sequre Auto

Import...

100 €
1.00¢
1.00 ¢
1.00€
1.00 ¢
1,00 ¢
1.00€
1.00¢
100 €
100 &

Etapa

En curso
En curso
En curso
En curso
En curso
Encurso
Encurso
En curso
Encurso

En ourso

kEstado

Peirdiente delcliente
Pendiente delcliente
Pendiente delcliente
Pendiente delcliente
Pendiente del¢liente
Pendiente delcliente
Pendiente del<liente
Peisdiente delcliente
Pendiente delcliente
Pendiente delcliente

F. Alw

2/01/2026
17/11/2025

1/12/2025

1/12/202$
1211212025
12/12/202%
16/12/2025
1711212025
19/12/2025
221122025

F. Planificacion 9

27/01/2025
11/01/2025
27/01/2026
27/01/2026
2710172026
2710172025
21/81/202%
27/91/2026
21/01 /2026

:| F.Form...

2/02/2026

F.Gerre



Directrices Clave de Gestion para Agentes

Foco en Cliente y Cumplimiento Practicas a Evitar

Impulsa la Satisfaccion
o del Cliente
S EfOF
@ Recuerda a los clientes valorar J
©

- Erradicar Malas
Practicas Comerciales

onun9-10y laimportancia de
“Conoce atu agente”

_ Evita las ventas
improductivas y la
imposicion de

. contrataciones a
N Asegura la Ortodoxia los clientes

1\
v = en los Procesos
e —a
v = Controla activamente los
“no conforme” detectados

R por el control interno

BBVA RdA




Clientela Pymes: gestion

Guia Rapida: Gestion de No Clientes para Agentes

Gestion Manual

Fecha Hora

Cliente

Google Calendar

Campaia
Obligatoria

1. Identificay 2. Agenda la Visita

Contacta y Crea la Gestion
Usa tu cartera del Plan Comercial para Si el no cliente acepta, agenda la Esfundamental
llamar al no cliente e intentar cerrar una cita en tu Google Calendar. Luego, seleccionar esta campafia
visita. Registra todos los datos de crea una “Gestion Manual” en para que tu actividad se
contacto obtenidos en su ficha. el sistema con los siguientes registre correctamente.

datos clave.

3. Reporta el
Resultado
Post-Visita

Edita la gestion creada, cambia la
Etapa a "Cerrada" y selecciona el Estado
final: “"Contrata” o "No interesa".



Clientela Pymes: Apoyo Promos 1C’26

Q ¢A qué dientes puedo ofrecer las promos?

A todos los que tengan la CONDICION ESPECIAL en la Ficha de Gestion

En Nuevos dlientes puedes ofrecer las promociones durante 3 meses desde la captacion (Fecha
@ informada en la Ficha Cliente)

Desde el cuarto mes, mismo funcionamiento que en clientes (con condicién especial)

~ Datos empresa
siviclad

1975

Mimern de empleados

30

Antigledad del cliente

3/8f2012

N| Nueva Promo Chat GPT se comunicard apertura de la promo v todo el detalle a través del Boletin
Dos licencias de Chat GPT Business gratis durante 12 meses

Promocion para CIFs que cumplen requisito tanto, nuevos clientes como ya clientes

-

Requisitos - -
Activo TPV T.crédito Seguros
. Nueva Financiacion Nuevo TPV y realizar Alta nueva TC y realizar Contratar un nuevo
CU{n.p lir dos >10.000€ (préstamo, un cobro con él al menos una transacdién seguro
requisitos entre: CdC, leasing) o nuevo conlaTC de negocio
K autorenting

J

T —
Descubre la JA que impulsa
tunegocio

BBVA te regala dos licencias
de ChatGPT Business sin
te d meses



Clientela Pymes: Nuevo Bono TPV

i 4 .
@ l Un unico bono con cuota mensual
&/ en funcidon de la facturacion mensual del comercio.
L, Lo . FACTURACION MENSUAL CUOTA MES COSTE TERMINALES
Se dejaran de comercializar los bonos anteriores (6, 10, 20, 30, 60, ...) - -
Hasta 1.500¢€ incluido 10€ El 1° terminal va incluido en la
1 cuota mensual
De 1.500,01 hasta 3.000€ 20€

Los 2°y sucesivos, tendran un

La cuota mensual cubre todas las operaciones realizadas con tarjetas Visa De 3.000,01 hasta 5 000€ 3n€ °°.Sff .:ezTémemmaemo de 3,5¢
e . A + i
y Mastercard (con la excepcion de tarjetas B2B) y los pagos recibidos a eaees

, . De 5.000,01 hasta 7 000€ 40€
traves de Bizum
De 7.000,01 hasta 10.000€ 55€
De 10.000,01 hasta 15.000 75€
La cuota correspondiente a la facturacion de un mes se carga de forma De 15.000,01 hasta 20.000 05€
automatica el primer dia habil del mes siguiente —_— o
Desde 25000,01€ 1% sobre la facturacion en las

liquidaciones diarias

Desde la fecha de contratacion del bono hasta el Gltimo dia de ese mismo
mes, el servicio es gratuito para el comercio, independientemente de la /'%

> Bono TPV 12 meses gratis
facturacion que genere . 4

u Se comunicard apertura del nuevo Bono via BOLETIN !



Financiacion Pymes: Plan Compartidos CIF

Plan Compartidos CIF es la prioridad de gestion en este

cuatrimestre para crecer en saldos de inversion

)o ZDonde localizo a los dientes a gestionar?
Desde 1 de Febrero AACC “Plan Compartidos CIF
E (FEB-ABR)" con los clientes incluidos en el Plan

(Mismos clientes que en Enero tenian Condicion Especial. Se incluye
ademds en Ficha Gestion > Informacion destacada > Directriz comercial)
@ Campos informativos:

» Banco compartidos

* Tenencia TPV

» Tenencia Limite proactivo/Plan Financiero

(U

®
@ ¢Qué les puedo ofrecer?

Precio simulador. Sera como maximo
Euribor +1%
IEI Sin Comision de apertura*
Comision disponibilidad Cta. Cto.: 0,1%"
Cuenta de Crédito, Préstamo y Leasing
*Hasta incorporacion en simulador se debe elevar para sanciéon administrativa

Promo Activo:

(Tarjetas particulares, nacionales e
intraeuropeas. Minimos estdndar)

TasaTPV: 0,20%

Para clientes sin TPV activo en ultimos 12 meses

Y ademas las promos que el cliente tenga Condicion Especial

Objetivo: captar financiacion y ser el primer proveedor de estas Pymes



Financiacion Pymes: Gestion Ctas. Cto.

Vencimientos

Amortizaciones de limites

Anticipacion en la gestién de los vencimientos de las
Cuentas de Crédito:

Procuramos una buena experienda al cliente

Cuidamos nuestra inversion rentable y nivel de provisiones

A Especial atencion en el caso de
Cta. Cto. ICO-COVID e ICO-Ucrania

Son vencimientos en los que se debe gestionar con
tiempo posibles alternativas: extension o renovacion
en nueva Cuenta de Crédito

Importante estar cerca de los dientes con Ctas. de Cto.
ICO COVID extendidas y que comiencen a tener caidas de
delimites

Revisa evolucion del cliente para anticipar posibles
problemas en el momento de la reduccion.

Recuerda al cliente este hito para que pueda planificarse.

@ Debemos evitar los excedidos por esta
amortizadon, y en su caso, gestionar su pronta
regularizacion por su impacto en provisiones y
en inversion rentable por arrastre del resto de
posiciones



BBVA
Click&Pay: Liquidez a golpe de clic

La herramienta definitiva para tus clientes Autonomos y Pymes

Convierte los problemas de liquidez de tus clientes en soluciones inmediatas.
Tu tienes la llave: Autonomia, Rapidez y 0% Intereses.

Pocumento de fermacion exclusive para la Red de Agentes. Use interno



¢Que le quita el sueno a tus clientes?

Tus clientes facturan, pero no siempre cobran al momento.

Mientras tanto, las obligaciones no esperan:

9‘.‘

Impuestos Nominas
El trimestre de IVA 0 el Pagar al equipo a final
IRPF que llega de golpe. de mes es sagrado.

5%

Proveedores

Necesidad de stock o
aprovechar un descuento
por pronto pago.

La falta de liquidez puntual es el mayor dolor de cabeza de
Autonomos y Pymes. Click&Pay es la aspirina que tu puedes recetar.



No es un préstamo, es su dinero ‘A la Carta’

: €
Dinero A

Disponible

Dinero
Usado

Limite
Renovable

Dinero
Devuelto

* ;{Que es?
Un limite de crédito anual renovable. El cliente lo
tiene ahi, listo para usar cuando |lo necesite,

* El Gran Diferencial

0% Intereses (TIN). El cliente solo paga por lo que
usa, mediante una comision de apertura clara.

* Publico Objetivo
e Autonomos (Limite de 2.000 € a 25.000 €)
e Pymes con facturacion < 5SM€ (Limite hasta

50.000 €)

Si la contratacion es 100% online, es aun mas agil.



Uso interno

Un limite flexible que se adapta a tu negocio.

Contrata un limite de crédito anual y renovable, con la escala que necesitas.

® Maximo
@ (Auténomos Online)

50.000 € : 3
) B (] Renovacin:
El limite es anual
Desde 25.000 € y renovable.

2.000 €
' Maximo
h (Pymes <5M facturacion)

Nota: La renovacion del limite se gestiona a través de tu oficina.



Asi de facil funciona tu Limite Click&Pay.

)

Solicita una disposicion
cuando lo necesites.
Hazlo online (web/app} o en tu oficina.

No necesitas aportar justicantes previos.

Devuelvelo en comodas
cuotas mensuales.

A medida que pagas, tu limite disponible
se recupera parafuturos usos.

a0

Contrata tu limite anual.

Tu Agente te ayudara a definirlo.
La contratacion via app no requiere
firma ante notario.

Recibe el dinero y tisalo.

Tu limite disponible se reduce por
el importe dispuesto.

Usointerno



Una solucion para cada necesidad operativa

Como Agente, debes saber que cada disposicion debe tener un destino justificado:

.‘. Impuestos Proveedores
(Pago de IVA/IGIC, (Pagos nacionales 'y
Sociedades e IRPF) extranjeros)
Equipo Tesoreria
(Nominas y Seguros (Financiacion de cobros)
Sociales)

Importante: No hace fafta aportar facturas fisicas al momento, pero los movimientos en cuenta deben justificar el destino.



Tu comision de apertura, segun el destino y el plazo.

Dependiendo del destino, tendras un plazo maximo de devolucion.
En funcion del plazo que elijas, se aplicara la comision.

1 mes
2 Meses
3 meses
4 meses

5 meses

~

S
>
5
S
=

Destino: Impuesto de
Sociedades e IRPF

Plazo Maximo: 6 meses

0,70%
1,10%
1,45%
1,80%

2,15%

Destino: Pago

Plazo Maximo: 1 mes

importacion de
bienes y servicios

Plazo Maximo: 4 meses

Destino: Impuesto

3

S,
A

IVAZIGIC g

Plazo Maximo: 3 meses ;-”@
Destino: - Destino:
Seguros Nominas
Sociales 8&%

Plazo Maximo: 1 mes

Destino: Pago a
proveedores
hacionales

Plazo Maximo: 3 meses

Destino: Resto de
impuestos

Plazo Maximo: 3 meses

Destino:
Cobros

Plazo Maximo: 3 meses

Uso interno



Uso interno

Costes claros y transparentes.
Sin sorpresas.

Lo que NO pagas El coste principal
@ Comision de estudio del limite: 0 € Comision de apertura de la disposicion
* Un porcentaje sobre el importe de cada
@ Comision de mantenimiento: O € disposicion.
* Se cobra en el momento de abonarte el
@ Comision de novacion (contrataciones dinero.
app).0 €

* Minimo de 30 € por disposicion.

@ Intereses: 0%

*En contrataciones por oficina, fas comisiones de estudio, novacion y renovacion son negociables.
Site retrasas enun pago, se aplicara la comisién por reclamacion de posiciones vencidas.*



Sin letra pequena, sin sorpresas

Q Intereses (TIN) 0%

Q Comisidén de Estudio (App) O €
Q Comision de Mantenimiento O €

@ comision de No Disponibilidad () €

Q Cancelacion Anticipada Exento

El cliente solo paga la comision de apertura cuando usa el dinero.
Si no lo usa, no paga. Asi de simple.



¢ Como funciona el limite? (La Mecanica)

—> —>
El Vaso Lleno Beber (Disponer) Rellenar (Pagar)
Limite anual contratado El nivel baja al usar dinero. Al pagar la cuota mensual,

(ej. 15.000 €). (Minimo 600 € por trago). el limite disponible sube

de nuevo.

Renovacion: El limite es anual renovable.
BBVA estudia la renovacion 3 meses antes del vencimiento.



Usointerno

Veamoslo con un ejemplo practico.

Tu limite de

créditoanual: |— O
=) 8B B % ©
\ J ©
1. Dispones 2. Eliges el 3.Tu cuota 4, Comision de 5. Tu limite
Tu necesidad: de 2.400¢€. plazo maximo:  mensual: apertura: disponible
Pagar 2400€ | 3 meses. 800 € 3480€ (el 145% ahora:
aun proveedor (2.400 €/ de 2.400 €). 12.600 €.
nacional. 3 meses). La pagas al
g ) recibir el dinero.
(TAE 9,17%).

Limite Total: 15.000 €

2400€ i Limite Disponible Ahora: 12.600 € J

A medida que pagues las cuotas, tu limite volvera a ser de 15.000 €, listo para la préxima vez.



Tu mision: Como cerrar la operacion

Canales de Contratacion Requisitos Basicos

Autonomos: App BBVA o

Web bbva.es (jSin notario!) El/ Ser Autonomo o Pyme.

Tener cuenta en BBVA.

Pymes: App o Web BBVA

Empresas
F e
-

Para Financiacion de Cobros:

Presencial: En tu oficina, cobros domiciliados.
contigo. (Requiere notario).

K

Ta guias al cliente. La tecnologia hace el resto.



Uso interno

¢Qué necesitas para empezar?

Los requisitos son sencillos. Tu Agente BBVA te informara de |a
documentacion necesaria para el estudio inicial.

“ Ser un auténomo o pyme.

Tener una cuenta en BBVA. (Sino la tienes, tu Agente te
informara de las opciones).

Domiciliar el cobro de facturas en tu cuenta BBVA (solo para la
finalidad de financiacion de cobros).

“ La concesion del limite y cada una de las disposiciones esta sujeta a previa autorizacion por parte de BBVA.



¢, Por qué ofrecer Click&Pay hoy mismo?

) ¢ Ieg

Sencillez: Transparencia: Fidelizacioén:
Explicacion rapida, Sin intereses ni Resuelves un problema
contratacion agil. costes ocultos. real y te conviertes en

su referente.

No vendas deuda, vende tranquilidad.
iOfrece Click&Pay!

Uso interno

@ vbvaes  (QoficinasycaierosBBvA (@) AppsEevA (B LineaBBVAO12083596 P €9 @) Redes sociaes ., .



Tu Agente BBVA
es tu mejor socio
para crecer.

Mas alla de un producto, te ofrecemos
el respaldo de un experto. Tu Agente
conoce tu negocio y te guiara para que
sagues el maximo partido a

herramientas como el Limite Click&Pay.

No es un gestor, es tu Agente de
confianza.

Usointerno




Clientela NIF: Promos

Foco en la vinculacion de nuestros dlientes y la captacion de su transaccionalidad. Apoyos:

PROMO 760 —

, ; Detalle via Boletin
NOMINA/PENSION

Novedad: A partir del 2 de febrero también contratable en
Agenda, como palanca discrecional para la captacion de
nuevos clientes pertenecientes a estos colectivos:

» Testamentarias

 Pensionistas

« Ademas en DT Catalufia, se anade: Jovenes de 18 a 29

Hasta 760€ (importe bruto)

nuevos clientes de estos colectivos que necesiten un

® Realiza un uso ortodoxo de la promo, Ginicamente para
impulso y NO para todas las altas.

« Relanzamos Promo “Menores

PROMO /o
CASHBACK TC

Detalle via Boletin !

[N] Novedad: A partir del 2 de febrero también contratable en oficina.

» Cash back 2/odurante 12 meses

« Hasta 31/3, para altas de clientes con Tarjeta de crédito
paquete en Alta Express (Cuenta va contigo + TC Aqua Mas)

PROMO MENORES
Digital

PROMO MGM
“Promo amigo”

« Se mantiene durante

Ahorro 30 euros”. todo el mes

Aprovecha las promos 760 y Cashback con contratacion en oficina y el resto de promos

disponibles para vincular a los clientes

Recuerda consultar toda la informacion de las Promodiones en el Anaquel Particulares / Pymes



Financiacion Particulares: Hipotecario

Debemos aprovechar todo nuestro Catalogo y sus atributos para poder captar
mas alla del precio, consiguiendo “araiiar” puntos basicos:

Renta Altas: Modificados los nuevos limites de acceso, ofrécela en los casos
de clientes de buen perfil y exigentes, que valoren conseguir el
mejor precio sin tener que acceder a bonificaciones para ello.

Que haga cdlculos de a lo que se compromete con laotra
. entidad para tener el mejor precio y cudl tendria con
nosotros sin ningun compromiso

Hipoteca Tipo Fijo No Residentes en Euros: |E|

Abierta a contratacion esta modalidad. Ya no es necesario formalizar a
través una hipoteca Tipo Variable con un amplio periodo de tipo inicial

Ven a Casa — Subrogacion acreedor:

Anticipacion en el caso de detectar en la hipoteca a traer una responsabilidad
hipotecaria limitada al capital.

En estos casos se debe tramitar como un alta y cancelacion

/A Debemos mantener una correcta garantia



Recursos: Captacion Traspasos

Hemos comenzado 2026 con menor ritmo que el afio pasado.
iDebemos recuperar actividad!

Fondos

() Cualquier importe cuenta

:m Donde el importe no llegue para ofrecer

Q1 Conserva Carteras Multi y Carteras B. Privada, con sus
' : ventajas, debemos aprovechar nuestra amplia
gama de fondos y su buena evolucion.

Q. | Moderada 1,33
Q. | Decidida 2,08

Datos 19-01-2026

@ Aprovecha Campaiias Bonificaciones por Traspasos Fondos de Inversion:

2%

Q Ofrecimiento masivo Numerosos vencimientos en la competencia.
Hay posibilidades de ofrecer y de captar

? Todo contacto con cliente compartido pregunta: ¢tiene Fondos en otra entidad?

Aprovecha informativo Ficha Gestion (Prioridades de negocio). En febrero afiadimos Ibercajay Kutxa

2026

Traspasos
PPls Neto 9 880
Traspasos

Fl OUT

enero 26
(proy)

40157
27 692

enero 26
(proy)

36.086
26.206

MNatrmc 2 Az 27
Datos a dia 22

2025
16.249

9.416

ene-25

47.344
24.777

Evolucion

-46.3%

4.9%

Evolucion

-15.2%
11.8%

Evolucién

1.4%
0.1%



Recursos: Captacion Traspasos

Rentabilidades Planes (a 21 de enero)

Planes de Pensiones :

?:m'tsi:f\f;‘g’m 3,10% 382% 1,59%
n en valor ampli ntabili =
@ Pon en valor amplia gamay rentabilidades Mot 502% 6,52% 3.64%
Multiactivo 5 G o
Planes de Pensiones: Decidido i I e
(@) Aprovecha Campaiias Bonificaciones por Traspasos 50
HaSta 0 Rent.alafo Rent. a3aiios Rent. a5 aiios
é‘é%‘('fdé” 4,55% 4,87% 271%
- 0 “. . . L3 ” . ys
Q Pregunta siempre: “;Tiene Plan de Pensiones en otra entidad? Jubilacion - — e
Jubilacion

a9z
2050 #i2dee

Q Oportunidad de mercado (Telefonica)

jEn el ERE de 2024, el importe medio de

« AACC "Bienvenida ex empleados Telefonica” (aprox. 5.000 registros)
los Planes captados fue de 102.000 €!

(aprox. 5.000 registros antes de filtros con clientes susceptibles de estar en el ERE).
Asignacion a Gestores Banca Personal incluidos los clientes de Zona Contigo (excepto clientes Oficina Digital)

» Oferta:
Delegado en Oficina 5% Bonificacion traspasos PPI para captacion saldo proveniente Plan de Empleo Fonditel

Gratis Tarjeta Aqua Maxima con pack viajes (grabar en el alta oferta “Mdxima colectivo preferente”)

50% Comisiones Carteras B. Privada



Seguros: mas apoyos para impulso

En febrero mas apoyos disponibles en los que apoyarse para
incrementar ritmos de contratacion.

Participacion de TODOS. Debemos ofrecer, ofrecer y ofrecer.

Tfj Particulares ‘jE Pymes (CIFsy Auténomos)

=

@ iUltimos dias para aprovechar promocion Mas Salud, Salud Auténomos y Salud Pymes! (hasta 15/02, altas fecha efecto 1 de febrero)

[N) AutoyMoto: 5% vitalicio altas App/bbva.es Baja Laboral: 15% vitalicio altas Oficina/App/bbva.es
[N] Vivienda: 10% Vitalicio altas App/bbva.es

o R Seguros Negocios: 15%0 de descuento ensegundas
(incluido modalidad inquilinos)

pdlizas y sucesivas (Negocio Plus,
Vida: 20%afio 1- 15% afio 2 - 10% afio 3 Oficina/App/bbva.es /ggl(t)irrigsgbo empresarial, RC Pymes, RC General,
y Cyber)

También aplica si el primer seguro

| AL gl nesalr— Flei e Sess e contratado es BBVA Allianz Auto,
para upgrade de Seguro Vivienda en clientes de Vivienda o Baja Laboral.

Banca Personal, Banca Privada y Patrimonios Mas oportunidad con los Auténomos



Aviso Legal y Disclaimer

La presente documentacion se suministra solo con fines informativos y no constituye ni puede interpretarse como una oferta, invitacion o incitacion para la venta, compra o suscripcion de valores,
productos o servicios financieros, ni su contenido constituira base de ningiin contrato, compromiso o decisién de cualquier tipo. Las opiniones, estimaciones, predicciones, recomendaciones o
estrategias de Inversidn que se expresan en este documento se refieren a lafecha que aparece en el mismo, por lo que pudieran sufrir cambios como consecuencia de la fluctuacién de los mercados,
sin que BBVA se obligue a revisarias publicamente en el caso que se produzcan cambios de estrategia, de Intenciones o de acontecitnientos no previstos que puedan afectar a las mismas. Los
selvicios, productos, opiniones, predicciones, estimaciones y eslrategias que pueda contener la presenta documentacion pueden no ser adecuadas para los Inversores por razon de su especifica
posicidn juridica o financiera u objetivos de inversian, y en ningin caso conllevan que se esté prestando asesoramiento juridico, contable o fiscal alguno. A tal efecto se recomienda a los Inversores
que obtengan asesoramiento especifico y especializado de sus asesores. Algunos productos o servicios se presentan a titulo de ejemplo, por lo que pueden no contar con una disponibilidad
Inmediata o con posibilidad de ser ofrecidos. El contenido del presente documento se basa en Informacion que ha sido obtenida de fuentes estimadas como fidedignas, pero ninguna garantia,
expresa o implicita se concede por BBVA sobre su exactitud, integridad o correccion. Los servicios, productos y precios que pueda contener el presente documento pueden sufrir modificacions;
modificaciones o cambiar sin previo aviso. Las alusiones a rentabilidades pasadas no presuponen, predisponen o condicionan rentabilidades futuras. BBVA o alguna entidad de su Grupo pueden
tener una posicién en un cuaiquiera de los valores objeto directa o indirectamente de este documento, o pueden negociar por cuenta propia o ajena con tales valores, o prestar servicios de
asesoramiento, colocacion o de otro tipo al emisor de los valores mencionados o a compahias vinculadas al mismo o tener otros intereses o realizar transacciones con dichos valores. La presente
documentacion y la informacion contenida en la misma no sustituye ni modifica la contenida en la preceptiva documentacidon correspondiente a los distintos productos y servicios. El
contenido de este documento hasido generado con el apoyo de herramientas de intellgencia Attificial.

Uso exclusivo de Red de Agentes



BBVA

Red de Agentes
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