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Informacion importante

Banco Santander Chile (“Santander”) advierte que esta presentacion puede contener manifestaciones sobre previsiones y
estimaciones dentro de la definicion del “U.S. Private Securities Litigation Reform Act of 1995”. Dichas previsiones y estimaciones
aparecen en varios lugares de la presentacién e incluyen, entre otras cosas, comentarios sobre el desarrollo de negocios y
rentabilidades futuras. Estas previsiones y estimaciones representan nuestros juicios actuales sobre expectativas futuras de
negocios, pero puede que determinados riesgos, incertidumbres y otros factores relevantes ocasionen que los resultados sean
materialmente diferentes de lo esperado. Entre estos factores se incluyen: (1) situacién del mercado, factores macroeconémicos,
directrices regulatorias y gubernamentales; (2) movimientos en los mercados bursétiles nacionales e internacionales, tipos de cambio
y tipos de interés; (3) presiones competitivas; (4) desarrollos tecnoldgicos; y (5) cambios en la posicidn financiera o de valor crediticio
de nuestros clientes, deudores o contrapartes. Los factores de riesgo y otros factores fundamentales que hemos indicado en nuestros
informes pasados o0 en los que presentaremos en el futuro, incluyendo aquellos remitidos a las entidades reguladoras y supervisoras,
incluida la Securities and Exchange Commission de los Estados Unidos de América (la “SEC”), podrian afectar adversamente a
nuestro negocio y al comportamiento y resultados descritos. Otros factores desconocidos o imprevisibles pueden hacer que los
resultados difieran materialmente de aquellos descritos en las previsiones y estimaciones.

La informacién contenida en esta presentacion esta sujeta y debe leerse junto con toda la informacién publica disponible, incluyendo
cuando sea relevante documentos que emita Santander que contengan informacion mas completa. Cualquier persona que adquiera
valores debe realizarlo sobre la base de su propio juicio de los méritos y conveniencia de los valores después de haber recibido el
asesoramiento profesional o de otra indole que considere necesario o adecuado. No se debe realizar ningun tipo de actividad
inversora sobre la base de la informacion contenida en esta presentacion.

Al poner a su disposicién esta presentacién, Santander no esta efectuando ningln asesoramiento, ninguna recomendaciéon de
compra, venta o cualquier otro tipo de negociacién sobre las acciones Santander ni sobre cualquier otro valor o instrumento
financiero. No se llevara a cabo ninguna oferta de valores en EE.UU. a no ser que se obtenga el registro de tal oferta bajo la “U.S.
Securities Act of 1933” o la correspondiente exencion. Nada de lo contenido en esta presentacion puede interpretarse como una
invitacién a realizar actividades inversoras bajo los propésitos de la prohibicion de promociones financieras contenida en la “U.K.
Financial Services and Markets Act 2000”.

Nota: Las declaraciones relativas a los resultados, precio de la accion o crecimientos financieros histéricos no pretenden dar a
entender que nuestro comportamiento, precio de la accién o beneficio futuro (incluyendo el beneficio por accién) seran
necesariamente iguales o superiores a los de cualquier periodo anterior. Nada en esta presentacion debe ser tomado como una
prevision de resultados o beneficios.

Nota: La informacién de resultados contenida en esta presentacion esta elaborada segin la normativa y criterios contables de banca
para Chile.
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Estrategia y resultados

4 objetivos para crecer en forma sanay rentable

4 A
|. Crecimiento enfocado en los segmentos de mayor /\/'
rentabilidad ajustada por riesgo... .'

\_ y,

-
Il. ... impulsados por aumento en vinculacion de clientes
tras mejoras en experienciay calidad de servicio
.
4
Ill. Profundizando transformacion comercial, expandiendo
nuestras capacidades en banca digital
\_
(-
V. Optimizando nuestra rentabilidad y uso de capital para
maximizar la creacion de valor en el tiempo
\_
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Estrategia y resultados
Mayor contribucion clientes impulsa resultados, en linea con estrategia

Resultados Santander Chile, $ miles de millones

365 364

= Positivo crecimiento en todos
los segmentos de negocio

+16,6%

Ingresos netos de No-clientes
afectado por menor inflacion y
gasto extraordinario por
indemnizaciones?

OM15 OM16

= Resultados de no-cliente(2)

m Contribucion neta segmentos de negocio(1)

ROE en 3T16 & 9M16 en 17,7% en linea con nuestro guidance

1. Margen + comisiones +ROF — Provisiones — Gastos de los segmentos de negocio. 2. Resultados incluyen al Centro Corporativo y a Gestion financiera que incluye, entre
otras cosas, el impacto del GAP UF en los resultados. 3. Gasto extraordinario por indemnizaciones por $10,789mm reconocidos en el 2T16.



Estrategia y resultados

4 objetivos para crecer en forma sanay rentable

4 A
|. Crecimiento enfocado en los segmentos de mayor /\/'
rentabilidad ajustada por riesgo... .'

\_ y,

4 )

m Personas: foco en segmentos medios-medios/altos. En segmentos masivos,
crecimiento selectivo

m Pymes: énfasis en Pymes mas grandes, especialmente con ingresos mas
balanceados (préstamos y banca transaccional)

m Empresas: foco en negocio non-lending, de valor agregado. Crédito como parte de
relacion integral

m Corporativa: foco en negocio non-lending




Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

Préstamos suben 6,2% YoY en 3T16. Créditos Retail crecen 10,7%

Préstamos totales

$ miles de millones

| 6,2% > $mmm OM’6 YoY (%) QoQ(%)
. 1,8% —»
Indivi 1 14.4 11,1 1,4
»s 796 26.401 26.868 ndividuos 63
25.298 25.301 : Consumo 4.311 6,6 1,7
Hipotecas 8.472 13,7 1,8
PYMEs 3.750 9,3 1,7

Retail 18.214 10,7 1,5
Empresas 6.313 1,5 2,9
GCB 2.257 -9,2 0,9
Total? 26.868 6,2 1,8

sep-15 dic-15 mar-16 jun-16 sep-16

Crecimiento mas balanceado en 3T16 entre distintos segmentos y productos
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1. Incluye otros préstamos comerciales a individuos. 2. Total incluye Otros préstamos no segmentados



Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

Bajas tasas impulsan sustitucion a FFMM y emision de bonos en 3T16

Depésitos totales

$ miles de millones

| 6,9% >
% $mmm 9M’'16  YoY(%) QoQ(%)
18706 19539 19.802 20236 20040  Vistas 6.913 40  -45

Plazo 13.127 8,5 1,0

Total depésitos 20.040 6,9 -1,0
FFMM? 5.270 16,0 8,0
Total ahorro 25.310 8,7 0,8

Bonos 6.890 10,9 8,2

Crédito /depésito! 100%

sep-15 dic-15 mar-16 jun-16 sep-16
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1. Crédito excluye la porcion de las hipotecas financiadas con bonos a largo plazo. Depésitos incluye a la vista y a plazo




Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

Santander Chile esta ganando cuota en todos los productos ...

Préstamos totales Depésitos totales

Cuotas de mercado (%)

23 304 23.6%

19.19 19-5%

18.49% 18.9%

17.4%
0

Total Consumo Vivienda Comercial Total Vistas Plazo

wDic 15 ®Sept. 16 mDic. 15 mSept. 16
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Fuente: Superintendencia de Bancos de Chile . La cuota de mercado excluye préstamos y depdsitos chilenos en el extranjero



Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

...y mejorando el costo de fondo

Spread depdsitos? Costo depésitos en pesos?

2.22
215 212 211 216 214
4.38%
2.08
4157 4.14%
1.68 4.11%
1.62 1.64
1.61 160 163 4 ¢3.95% _o__ 0
u u u Ig lg lg .%:—--t%q___‘__%ilg/o
1.57 3 84% 3.85%
1T15 2T15 3T15 4T15 1T16 2T16 3T16 Jan-16 Feb-16 Mar-16 Apr-16 May-16 Jun-16 Jul-16 Aug-16
== SAN —&—Bank 2 Bank 3 —<«—Bank 4

epmSpread depositos retail

Ld~Spread depésitos total

1. Spread incluye plazo y vista y es la tasa que gana el Banco por depositos sobre la tasa de transferencia. 2. Intereses pagados por depdsitos en pesos no reajustables
sobre promedio depdsitos a plazo en pesos no reajustables. Elaborado en base a informacion de la SBIF



Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

Ello permitio crecimiento de 8,1% YoY del Margen de Clientes

$ miles de millones Margen de interés neto (MIN), %
Client NIM
332 318 | 313 328 323 4.9% 4.8% 49%  48%  4.9%
4.9% Total
4.7% 0 NIM
" 45 (HO% '
Inflacién
UF2
0.6%

0.7%

3T15 4T15 1T16 2T16 3T16

3T15 4T15 1T16 2T16 3T16
Total m Client NIl Non-client NII
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1. MIN: Margen financiero / Activos productivos. MIN Clientes: Margen financiero clientes / Préstamos. 2. Inflacion UF: variacién trimestral de la UF. Margen de Clientes
excluye, entre otras cosas el impacto de la inflacion



Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

Siguen mejorando las métricas de calidad de activos...

Provisiones y costo del crédito Cartera morosay cobertura

$ miles de millones % de prestamos
1.7% 1.8% 1.2% 1.3% 1.4%
0
150 1400, 146%
i o 123%
| 114% 117%
: 35 1 — -
103 -
94
78 83

2.5% 2.5% 2 504

B - — 2.1% 2 1%

3T15 4T15 1T16 2T16 3T16 Sep'l5 Dec'15 Mar'16 Jun'l6 Sep'l6

$mmm —@—  Costo del crédito? (%) ——- CV2 —fll—- Cobertura3

:_ : Prov extraordinaria por Norma B1
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1. Gasto en provisiones / préstamos medios. 2. % Préstamos impagos por mas de 90 dias / Préstamos totales. 3. Stock de provisiones / Cartera morosa



Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

...en la mayoria de los segmentos que atendemos

Préstamos totales Créditos comerciales

% de préstamos

% de préstamos 144% 142%
1409 146%

123%
107% 104% 111% 114% .
95%

3.0%

2.7% 2.9%

2.7% 2.5% 0, 3.0% 2.9%
iy 5% 5 106 219 - 2.7% 27% 2.6% 27
: 2.3% 2.3%
X N N N N e 2 2 N 0 2 0
P <>°° @é SR 000 @""\ SR o"’o @'5 A R

P Sep-13Dec-13 Mar-14 Jun-14 Sep-14 Dec-14 Mar-15 Jun-15 Sep-15 Dec-15 Mar-15 Jun-15 Sep-15

=u=CV(1) =-m=Cobertura(2)

% de préstamos

) % de préstamos
340% 324%

41.0%42.8%
3079 319% 38.0%
285%

31.9% 31.2%

=B=CV(l) -=E=Cobertura(2)

250% 256% 253%

27.4%

9 9.6% 9
9.5% 9.1% o 2.9% 2.8%
10.3% 2

.0% 6.6% 6.6%
3.0% 2.7% 2.9% 2.7%

2.5% 23% 219 2.2%

Sep-13 Dec-13 Mar-14 Jun-14 Sep-14 Dec-14 Mar-15 Jun-15 Sep-15 Dec-15 Mar-16 Jun-16 Sep-16 Sep-13Dec-13 Mar-14 Jun-14 Sep-14 Dec-14 Mar-15 Jun-15 Sep-15 Dec-15 Mar-16 Jun-16 Sep-16

=m=CV(1) ew==Deteriorada(3) =-E=Cobertura(2) -u3=-CV(1) --m=Cobertura(2)
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1. NPL: Cartera morosa. Préstamos en mora por 90 dias o mas. 2. Cobertura: provisiones en balance sobre NPL. 3. Deterioro: NPL + créditos reestructurados




Estrategia: I. Crecimiento en segmentos de mayor rentabilidad ajustada por riesgo

Mejores camadas de créditos debieran sostener baja en costo del credito

Camadas: Individuos* Camadas: PYMEs*

% de préstamos % de préstamos

o —
o o
© @)
£ 3
=3 £
c 2 4.8%
[} o
©
8 o %
N n 9
o S
3 )
0 ©
2 2
o 0
£ O
o~ £
> <
0
© 2.4% 2.6% 2 2.5%
NN ,{b PRI I N 'b‘ I Q,{» f»é{bo,(bq,;b fbv,\vo,\vq\v N> «'\{oo\%
o & o &
RS 9°Qo & e°Qo S e“Q T FFE TP F @
Fecha de otorgamiento del crédito Fecha otorgamiento del crédito

Esto refleja mejoras en el mix, en los modelos de scoring y en las politicas de riesgo

& Santander -

* Camada: Individuos 12 meses post-originacion, PYME: 15 meses post-originacion



Estrategia y resultados

4 objetivos para crecer en forma sana/ rentable

\_

a

-

-

... impulsados por aumento en vinculacidon de clientes
tras mejoras en experienciay calidad de servicio

& Santander




Estrategia: Il. Incrementar la vinculacion con nuestros clientes

Sostenida mejoria en la satisfaccion de los clientes...

Satisfaccion de clientes vs Peers (%)?!

% de satisfaccion neta

73 -0 72 72
64 —— 47’7
>9 57 % - A
64 63 64
51
> . 43
40 42
=ii=Santander =$=Peers
Apr'l3 Oct'13 Apr'l4 Oct'14 Apr'l5 Oct'15 Apr'l6 May'16 Oct'16
Buscamos ser lideres en la satisfaccion de clientes mediante:
* Inversiones / mejoras continuas en el CRM
« Asimilaciéon da la cultura SPF
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1. % de clientes que le ponen nota 6 o 7 al Banco menos las nota 1-4,. Fuente: Adimark GfK



Estrategia: Il. Incrementar la vinculacion con nuestros clientes

... permite impulsar la vinculacién

Clientes vinculados: Clientes vinculados: Clientes vinculados:
Rentas altas? rentas medias? PYMEs y Empresas?

Clientes vinculados, miles

118
374 42
108
360 37

9M15 9M16 9M15 9M16 9M15 9M16
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1. Clientes con 4 productos con un nivel minimo de uso y rentabilidad de los productos (diferenciado por segmento). 2. Para PYMEs y Empresas un clientes vinculado
se define por un sistema de puntos que depende del nimero de productos, uso y rentabilidad neto de riesgo del cliente




Estrategia: Il. Incrementar la vinculacion con nuestros clientes
Lo anterior esta impulsando el crecimiento de las comisiones

Comisiones Comisiones por segmento de negocio

$mmm $mmm
] -0,5% > IM’16  YoY (%)

r—-Q9@6——>
Retail 148,4 4.3

64.7 630 639 644
59.1 Empresas 23,3 9,0
58.3 ' GCB 18,8 58,5

55.5 , ,

Subtotal 190,5 8,5
Otros 0,8 --%

Total 191,3 7,2%

1T15 2715 3T15 4T15 1Ti16 2T16  3T16

Bajo crecimiento YoY se debe a comisiones extraordinarias en el 3T15
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Estrategia y resultados

4 objetivos para crecer en forma sana/ rentable

-

~N

-

lll. Profundizando transformacién comercial, expandiendo
nuestras capacidades en banca digital

& Santander




Estrategia lll: Transformacion digital

Redisenando nuestra red de distribucion...

Sucursal Modelo Centro de negocios / Digital
transaccional Sucursal 1.0 2016-2019
2013 2014-016

MAYOR MAS MEJOR #1
EFICIENCIA PRODUCTIVIDAD EXPERIENCIA MOVIL
CLIENTES
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Estrategia lll: Transformacion digital

... creando centros de negocio multi-segmento

WORK CAFE AP

SAMNTANDER

“m Nuevos Work Cafes )

m 100% dedicados a actividades de
valor agregado

m  Multi-segmento
m Sin cajas
= Sin back office
= Sin papel

\ = Full digital Y,

= g9 O 2

WIFI Cafeteria Mesas de Todo el tler.‘l'IF"II Ejecutivos especialistas La mejor tecnologia
trabajo que necesites en asesoria financiera de autoservicio
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Estrategia Ill: Transformacion digital

... € impulsando la omnicanalidad y auto-atencidn

Clientes digitales? Cuota en uso de Bca. Internet?
Miles

v

40.0%

01 942 953
918
903
869 881
19.2% 18.8%
A N EEE B =B BN =

1T15 2T15 3T15 4T15 1T16 2T16 3T16 }/ . H
& ) BBVA

CORPBANCA ©
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1. Clientes que usa la pagina web o la banca movil con clave. 2. Cuota de mercado sobre clientes que entran a la pagina de internet con clave. Excluye al Bco del
Estados. Fuente: SBIF a julio 2016




Estrategia Ill: Transformacion digital

Transformacién esta mejorando la productividad comercial...

Volumenes por sucursal*
CRM lanzado para CRM lanzando para Nuevo modelo de
Personas Empresas sucursales

101,096

61,663

Sucursales: -7%
Volumenes / sucursal: +64%

499 499 499 496 499 497 1485 488 493 484 479 475 474

JIIIIIII\IIIII

0.'\" N NV Q\“' NI o\‘bq o « & o o’ Q
o & ¢ & T \S"?e"'o @"’s\’aﬁ

mmsycursal —Volumenes

475 478 475 471 470 468 464

IIIIIIl

0
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* $MM. Incluye créditos y depésitos



Estrategia Ill: Transformacion digital

...y reduce crecimiento de los gastos

Gastos de apoyo

$ miles de millones

$ miles de millones OM16 YoY%

180 Personas 294 57
Adm. 169 2,0
Depreciacion 47 23,2
Total 509 5,8

Ratio eficiencial 42,1%  +150pb

Gastos /Activos 1,9% -10pb

3T15 4T15 1T16 2T16 3T16

—o—Crecimiento QoQ

Menor crecimiento de los gastos en los ultimos 8 trimestres
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1. Eficiencia: Gastos de apoyo dividido por Margen + Comisiones + ROF + Otros ingresos y gastos operacionales



Estrategia y resultados

4 objetivos para crecer en forma sana/ rentable

-

~N

-

r

V. Optimizando nuestra rentabilidad y uso del capital para
maximizar la creacion de valor en el tiempo

& Santander




Estrategia IV: Optimizando la rentabilidad y el capital

Solidos niveles de capital para apoyar el crecimiento

Core Capitalt Activos Ponderados?

% $ miles de millones $ miles de millones
400
10.3
9.9 27,131
26,868 26,763
25,298
9M15 o9M16 9M15 o9M16 o9M15 o9M16

Ratios de capital mejoran por crecimiento contenido de los RWAs
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Estrategia IV: Optimizando la rentabilidad y el capital

Nuestra estrategia esta incrementando el valor para accionistas

Dividendos por accion Retorno total con dividendos

$/accion

Retorno total con dividendo, 31/12/14 — 30/9/16, %*

60% 60% 75%
Payout Payout Payout Santander Chile — 16.5
1.79

Banco de Chile bl 120

1.75 |

It 1.

1.41 au " 3

Banorte M -16

Credicorp 20 M
Banco Bradesco 3.3
ltaucorp -0. A
2014 2015 2016 i

Bancolombia -13.7 i

Dividend yield = 5,3% in 2016
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* Fuente: Bloomberg



Santander Chile mantiene buenas perspectivas
® Negocio con clientes impulsa resultados del 3T16 y 9M16, en linea con estrategia:
= Préstamos crecen 6,2% YoY en 3T16, liderado por segmentos con la mayor rentabilidad
ajustada por riesgo
= Depdsitos crecen 6,9% YoY y mejora el costo de fondos
= Ganamos cuota en casi todos los productos
= Margen de clientes sube 8,2% YoY, con MIN de clientes subiendo en 3T16
= Lealtad y satisfaccion de clientes sigue aumentando

= Calidad de cartera sigue mejorando: cobertura sube a 146% / Morosidad en 2,1% / costo del
crédito con perspectivas favorables

= Crecimiento del gasto desacelerandose: crece 3,9% YoY en 3T16. Optimizando lared de
sucursales y expandiendo la banca digital

= Contribucion neta de segmentos crece 16,6% YoY en 9M16
= ROE alcanzaal 17,7% a sept. 2016

® Parael 2017 estas tendencias deberian continuar

Reorientacidon de la estrategia de Santander Chile permite mejorar resultados
recurrentes y sustenta buenas perspectivas a mediano plazo del Banco

& Santander




