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Aviso Legal

El presente documento contiene ciertas proyecciones que reflejan opiniones actuales y/o expectativas del Grupo Supervielle y su gerencia en lo relacionado con su rendimiento, negocios vy
hechos futuros. Utilizamos palabras como “creemos”, “estimamos”, “planeamos”, “esperamos”, “pretendemos”, “apuntamos a”, “estimamos”, “proyectamos”, “predecimos”, “pautamos”,
“buscamos”, “futuro”, “deberia” y otras expresiones similares para identificar declaraciones con vision de futuro, pero no constituyen la Unica manera mediante la cual identificamos dichas
declaraciones. Ponemos sobre aviso que un gran nuimero de factores podria hacer que los resultados reales difieran materialmente de los planes, objetivos, expectativas, estimaciones e
intenciones expresadas en la presente comunicacion. Los resultados, rendimiento o hechos reales podrian diferir materialmente de aquellos incluidos en dichas declaraciones como
consecuencia de, y sin limitacion alguna a, (i) cambios en las condiciones econdmicas, financieras, de negocio, politicas, legales, sociales u otras condiciones en la Republica Argentina y en
cualquier otro lugar de Latinoamérica o cambios en mercados desarrollados o emergentes, (i) cambios en los negocios regionales, nacionales e internacionales y en las condiciones
econdmicas, incluyendo inflacidn, (iii) cambios en las tasas de interés y el costo de depdsitos, los cuales podrian, entre otras cosas, afectar los margenes, (iv) incrementos no anticipados en el
financiamiento u otros costos o la incapacidad de obtener deuda adicional o financiamiento de patrimonio en términos atractivos, los cuales podran limitar nuestra capacidad de fondeo de las
operaciones existentes y el financiamiento de nuevas actividades, (v) cambios en la regulacion gubernamental, incluyendo regulaciones impositivas y bancarias, (vi) cambios en las politicas de
las autoridades argentinas, (vii) litigios y procedimientos regulatorios o legales adversos, (viii) competencia en los servicios financieros y bancarios, (ix) cambios en la condicién financiera,
solvencia o solvencia patrimonial de los clientes, deudores o contrapartes del Grupo Supervielle, (x) aumentos en las previsiones por préstamos incobrables, (xi) cambios tecnoldgicos o
incapacidad de implementar nuevas tecnologias, (xii) cambios en el gasto o habitos de ahorro de los consumidores, (xiii) la capacidad de implementar nuestra estrategia de negocios y (xiv)
fluctuaciones en el tipo de cambio del Peso. Los asuntos desarrollados en el presente documento también podrian ser afectados por los riesgos e incertidumbres descriptos de tanto en tanto en
las presentaciones de Grupo Supervielle ante Securities and Exchange Commission (SEC) de los Estados Unidos y Comision Nacional de Valores (CNV). Los lectores estan advertidos de no
depositar confianza indebida en las proyecciones, que solo incluyen informacién a la fecha del presente documento. Grupo Supervielle no se encuentra obligado y expresamente desconoce
intencién alguna u obligacién de actualizar o revisar ninguna de las proyecciones, independientemente de que resultaran de nueva informacion, hechos futuros o de otro tipo.
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Un camino claro hacia la rentabilidad respaldado por drivers gng(R)VIE{E
estructurales; esperamos volver a la rentabilidad al cierre del

27123

) CAMINO HACIA LA RENTABILIDAD RESPALDADO
POR LA TRANSFORMACION DIGITAL ACELERADA
DESDE 2020

CREACION DE VALOR

Productividad

y Costo

Impulsando Marginal

Crecimiento
de Ingresos

Redimensionamiento
de Nomina

y Consolidacidn

de Sucursales

Integracién L
* Més préstamos por empleado

de IUDU

Bancarias . .
al Banco * Nuevos clientes * M3s clientes por sucursal
e 47 sucursales reducidas (25%)*  Mayor fidelizacién * Foco en fondos transaccionales
* 24% reduccidn de la némina de Grupo * Cross-selling * Metodologias de trabajo agiles

la némina * Incluye Banco: - 10% ecosistema de Datalake
* Costos operativos  « Traspaso del negocio de San Luis FA.y servicios: PFMy
atencién de clients privados con modalidad productos de seguros
mas eficiente
 Reduccion.de Casa.Central /

2023 Y MAS ALLA

Respaldado por una macro y regulacién normalizadas

EJECUTADO 2021Y 2022

» 27 fusionadasy 20 en curso. Cierre pendiente de aprobacién del BCRA, previsto durante 2023
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| Una mirada mas profunda a las iniciativas de reduccion de costos  SSpeevicLee
que impulsan la eficiencia

ludi

Eficiencia operativa por la
transferencia de la cartera de
préstamos y clientes de
IUDU al Banco. +90% de
reduccién de personal

ARS 3.700 M

Ahorros Anticipados
en 2023

Expresado en AR$ a diciembre de 2022

IS—

Casa Central y
ucursales del Banco

Reduccidén del nimero de
empleados, incluido el cierre
esperado de sucursales
bancarias fusionadas con el
Banco en 21/22

ARS 1.000 M

San Luis

Transferencia de operaciones
de agente financiero de la
provincia de San Luis

ARS 600 M



Los clientes digitales individuos aumentaron a mas de la mitad de ggggg\,m{ﬁ
la base de clientes; impulsando oportunidades de fidelizacion y

cross-sell AT 2022 RESULTADOS

/PILARES' ‘n._ Experiencia ég%g Adaquisicién (). Adopcién @ Fondeo
\ ESTRATEGICOS del Cliente * de Clientes Digital =

ioﬁ Clientes Individuos de Banco

Cross Sell y Fondeo
PFM- Gestion de Finanzas Personales
Disponible 24/7 - Nuevos productos

-@- Clientes Individuos Digitales
Como % del Total del Clientes [%]

2. Adopciény #
" o Ventas por @
F‘“‘ Cross Sell

+6,5%
10630 GO 38% 53% (3) | 23% 34% (3) +139% 59% ™
et ‘ Dic-2021 | Dic-2022 ‘ 2021 2022 ‘ 2022 vs. 2021 | 2022 vs. 2021 ‘
152 157 | CLIENTES DIGITALES Préstamos Personales AuM AR$ Bn  Clientes Individuos
Digitales y Automaticos [% Q2] [VAR] [VAR]
26 144
1,43 ' Asset Management
4,0 riystore +15% 50%
TOeE S » Plizas de o @
Dic21 Mar22 Jun22 Dic2] Dic22 4,6 vostore Polizas de | goqir05 de Autos +40%
r Seguro vendidas yendidas a través

Clientes de Productos de

en 22 vs. 21 de canales Inversion en 2022 vs. 2021

digitales en 22

.E. METAS * Incrementar la principalidad * Aumentar la rentabilidad en clientes
* Aumentar la fidelizacidn existentes

=
= 2023 * Foco en productos rentables * Incrementar cross-sell

1) Cliente Digital: Cliente activo durante los dltimos 90 dias a través de la aplicacién Home Banking / Mévil / Jubilados
5 2) Ventas através de Cajero Automatico, Caja Rapida y HB, Mé



Aumento de principalidad y transaccionalidad entre las pymes y SSBESV.E{E
los clientes corporativos

4Q 2022 EARNINGS

/PILARES ‘. Experiencia 2&; Adquisicién -y Adopcion N
. b Fondeo ny
\ ESTRATEGICOS del Cliente ‘)’ de Clientes Digital = N P s [
o
n

EN TODOS LOS SEGMENTOS

~» Cross Sell C! Transaccionalidad
l) [%] (_) [%]

[+13%|—‘ Emprendedores y PyMES Penetracion o 0
30.026 ol | 5,0% 7,0% +50% 181% ) 1,99% ®‘

= Clientes Emprendedores,
PyMES y Medianas
FBE%| \ y y

Empresas [evolucion]

[4 < . Dic-2021 Dic-2022
31.256 33462 ’J 2021 e @ Polizas de Sh de M do Depdsitos Vista
29.868 : Sequros are de lviercado veposl |
Seguros 1,3X 1,4X ver?didas
Dic20 Mar22 Jun22 Sep22 Dic20 Pélizas de Seguros Cross-Sell AaA 51’7% 58'9% @
Plan iC- iC-
5,06% 5,31% @ Sueldo' 2021 2,48% 2022 2,63% @ Dic-2021 | Die-2022
Dic21 Nov22 [Share de mercado] Penetracion Cross-sell
. Comercio Transaccional 2
Share de mercado Clientes Exterior 2021 2'9% oOM22 3'8% @
[Share de mercado]

() METAS * Ganar share de clientes * Expandir fondeo sustentable

|é 2023 * Ganar principalidad * Expandir Préstamos Digitales

) O C > del se
6 7 / lient ilizand . tos tra
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