»Aktywizacja, rentownos¢, edukacja”
Strategia rozwoju Banku Pocztowego S.A.
w latach 2014-2017
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Okolicznosci zmiany Strategii Banku

Czynniki wewnetrzne: Czynniki zewnetrzne:

* Ograniczenia kapitatowe * Niskie stopy procentowe

uniemozliwiajgce dynamiczny rozwoj * Zmiany regulacyjne - zmiana sposobu

) \_ ewidencji dochodow z bancassurance )

Istotne ograniczenie potencjatu wzrostu .
Rosnacy rynek handlu w Internecie

dochoddéw z dziatalnosci bankowej
. Rozwdj technologiczny konkurentow (kanaty

w aktualnym modelu
dostepu)

Niska srednia dochodowosc Klienta

Zmiany w modelu sieci sprzedazy oraz

Malejgca rentownos$¢ obszaru bankowosci ) 3 )
postepujgcy proces automatyzacji obstugi

instytucjonalne;j

- Niezadowalajaca efektywnoéé procesowa e Systematyczny wzrost oszczednosci Polakow

i kosztowa * Intensyfikacja dziatan konkurencji majgcych

* Niska rozpoznawalno$¢ marki Banku, na celu aktywizacje Klienta

pomimo powszechnej znajomosci marki L .
 Starzenie sie spofeczenstwa

Poczty Polskiej
* Rozwdj cyfryzacji w Polsce

kluczowe wazne dodatkowe
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Pozycja Banku Pocztowego S.A. na koniec 2013 roku

Klienci i udziaty

rynkowe

Siec¢ dystrybucji

Wspotczynniki
finansowe

*- na podstawie rankingu prnews.pl na koniec 2013 **- pozycja w odniesieniu do danych rankingu Rzeczpospolitej po 3Q 2013 r. i danych KNF dla sektora na koniec wrzesnia 2013.

1,44 min klientow detalicznych i mikroprzedsiebiorstw,
15,1 tys. klientdéw instytucjonalnych

10 pozycja na rynku ROR; 3,1% udziatu rynkowego

20 pozycja ™ na rynku depozytéw (0,6% udziatu rynkowego)
20 pozycja™* na rynku kredytéw (0,5% udziatu rynkowego)

23 pozycja** pod wzgledem sumy bilansowej

295 placéwki sieci wtasnej (w tym 256 Mikrooddziatow)
1663 Pocztowych Stanowisk Finansowych

12,7% udziat w ogolnej liczbie placéwek bankowych w Polsce

ROE netto: 9,7% (10,3% w sektorze)
marza odsetkowa: 3,6% (2,5% w sektorze)
wspotczynnik C/I: 70,7% (53,1% w sektorze)
wspotczynnik wyptacalnosci: 12,9% (15,8% w sektorze)
koszt ryzyka: 0,9% (0,8% w sektorze)

1478 0s6b (0,8% zatrudnionych w sektorze)

dane jednostkowe
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Najwazniejsze wnioski z analizy otoczenia makroekonomicznego

Szybsze tempo wzrostu gospodarczego sprzyjajgce wzrostowi depozytéw i kredytéw w
relacji do PKB

Postepujgcy wzrost zasobnosci polskiego spoteczenstwa, co pozytywnie wptynie na
wielko$¢ depozytow i kredytow

Przewidywany wzrost stdép procentowych w 2015 r., co powinno pozytywnie przekfadad sie
na wynik odsetkowy

Dalszy wzrost aktywow zarzgdzanych przez polskie fundusze inwestycyjne

Pozytywny wptyw poprawy na rynku pracy oraz znowelizowanej Rekomendacji T na rynek
kredytow konsumpcyjnych

Pozytywna koniunktura w gospodarce oraz nowe Srodki z funduszy europejskich powinny
wptyngc na coraz wiekszg liczbe aktywnych firm oraz wieksze zainteresowanie
finansowaniem zewnetrznym
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Giowne zatozenia makroekonomiczne na lata 2014-2017

Glowne sktadowe PKB (% r/r) Prognoza inflacji i stopy referencyjnej NBP (%) Prognoza rynkowych stop procentowych (%)
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1.0TOCZENIE MAKROEKONOMICZNE | DIAGNOZA STRATEGICZNA — OTOCZENIE KONKURENCYINE

Otoczenie konkurencyjne

Bank BPS e Duza dostepnosé sieci na rynkach lokalnych
Grupa BPS . . B . oo
e Wysoka pozycja marki na rynkach lokalnych, szczegolnie wsrdd grupy

@ S K o K docelowej Banku Pocztowego

e Wazrost znaczenia nowoczesnych technologii w rozwoju bankow

@ Spétdzielcza Grupa Bankowa e Duza aktywnosé w obszarze edukacji finansowej
ﬁ Bank Polski 2 S BANK ¢ Rozlegta sie¢ dystrybucji

e Szeroka i nowoczesna oferta produktowa

¢ Duze mozliwosci kapitatowe
#Bank Pekao e Wysoka pozycja marki

mBANK ¢ Intensywne kampanie marketingowe

PROVIDENT
] ‘ i i Szybkos¢ i sprawnos¢ dziatania
V I V U S ¢ Duza dostepnoscé oferty

Wongag * Intensywne kampanie marketingowe

* Proste produkty
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Misja Banku

Prosta i dostepn@ bankowos¢

Prosta

Dostepn@

zapewniamy zrozumiate ustugi finansowe i produkty
dostosowane do potrzeb Klientéw, tworzymy przyjazne
otoczenie, jasne procedury i zrozumiatg komunikacje

oferujemy ustugi finansowe w przystepnych cenach
w najwiekszej sieci dostepu, poprzez placowki Poczty Polskiej,
placowki Banku oraz kanaty zdalne
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Wizja Banku

Lider bankowosci detalicznej
w Polsce regionalnej

Bank wielokanatowy
edukujacy Klienta w
finansach i korzystaniu ze
zdalnej bankowosci

Bank jako centrum
kompetencyjne Grupy
Kapitatowej Poczty Polskiej
w obszarze ustug bankowych
i bancassurance

JesteSmy wiodgcym dostawcg ustug finansowych w Polsce regionalnej

Dobrze znamy naszych Klientdw, dlatego przygotowujemy oferte
dopasowang do ich oczekiwan

JesteSmy dostepni w catej Polsce, bez wzgledu na wielkosé miejscowosci

Szanujemy przyzwyczajenia naszych Klientdw, zachecajgc i pomagajac im
jak najwygodniej kontaktowac sie z Bankiem

Wspieramy naszych Klientdw w poruszaniu sie po swiecie finanséw w
sposdb dostosowany do ich wiedzy i potrzeb

Edukujemy Klientéw w zakresie korzysci ptynacych z korzystania i kontaktu
z Bankiem przez Internet i telefon

Mamy duze doswiadczenie na rynku bankowym, potrafimy skutecznie
pozyskiwac Klientéw, a nasza oferta jest doceniana przez zrodta
opiniotworcze

Dlatego stanowimy centrum kompetencji w zakresie ustug bankowych,
bancassurance oraz produktow inwestycyjnych dla catej Grupy Kapitatowej
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Bank Pocztowy dzis i jutro

@/ BankPocztowy
2013

Akwizycja Klientow indywidualnych
oraz mikroprzedsiebiorstw i matych
firm

Orientacja produktowa
Proste i podstawowe produkty
Brak obecnosci na rynku e-commerce

Niska znajomos$¢ marki
Bank kojarzony z obstugg seniorow

Niewystarczajgce dostosowanie
kanatéw zdalnych do potrzeb Klientéow
Edukacja Klientéw nieubankowionych

&/ Bank Pocztowy
2017

Akwizycja i aktywizacja Klientow indywidualnych
oraz mikroprzedsiebiorstw
Pasywne zarzadzanie portfelem matych firm

Orientacja klientocentryczna

Oferta dopasowana do zidentyfikowanych potrzeb
nowych segmentow Klientow

Poszerzona oferta produktéw inwestycyjnych

Grupa Kapitatowa Poczty Polskiej waznym graczem na
rynku e-commerce

Bank rozpoznawany spontanicznie
Bank dla catej rodziny

Kanaty zdalne dostosowane do potrzeb Klientéw
Edukacja - wzrost wiedzy Klientow w zakresie
finanséw oraz wykorzystywania zdalnych kanatéw

dostepu do banku «®/ Bank Pocztowy n



2.WIZJA ROZWOJU BANKU POCZTOWEGO - FILARY ROZWOJU

Gtédwne Filary Strategii Banku

Strategia rentownego i zrownowazonego
wzrostu Banku Pocztowego

Rentownos¢
i efektywnos¢

» Efektywne wykorzystanie kapitatu

 Efektywnos¢ kosztowa i operacyjna

* Wzrost rentownosci na Kliencie

* Rozwdj kanatéw zdalnych

* Kompleksowe zarzadzanie kanatami sprzedazy
i ustug

e Struktura organizacyjna dostosowana do
modelu biznesowego

* Efektywne procesy sprzedazy i obstugi Klienta
na poziomie sredniej rynkowe;j

e Zintegrowane zarzadzanie procesami
sprzedazowymi i wsparcia

 Efektywne dziatania x-sell oparte na
wspotdziatajgcych systemach IT

* Zbiezne cele linii biznesowych i obszaréw
wsparcia

Bank Centrum Kompetencji i dostawcq
ustug finansowych budujgcych
wartosc Poczty Polskiej

e Bank centrum kompetencji w obszarze ustug
bankowych, bancassurance i produktéw
inwestycyjnych

¢ Kompleksowa obstuga i oferta w ramach Grupy
Kapitatowej

* Wspotudziat w ekspansji na rynku e-commerce

* Wykorzystanie pozycji i roli Poczty Polskiej na rynkach
lokalnych

* Rozwdj i zwiekszanie efektywnosci systemow
i narzedzi informatycznych wspierajgcych sprzedaz
produktow i ustug finansowych

* Bank wspiera Poczte Polskg w zbudowaniu oczekiwanej

przez Klientéw Banku jakosci obstugi

Klientocentrycznosc

* Nowa segmentacja Klientow detalicznych

* Wzrost jakosci obstugi dopasowanej do potrzeb
segmentow klientow

e Konkurencyjny poziom szybkosci i jakosci proceséw
sprzedazy i obstugi klienta

* Wzrost wskaznika satysfakcji klientow oraz
wskaznika retencji

* Wiedza o Kliencie podstawa skutecznego x-sellu

* Elastyczne systemy zapewniajgce sprawng obstuge
Klienta

* Budowanie i rozwdj oferty na bazie
zidentyfikowanych potrzeb Klientéw

* Rozwdj narzedzi usprawniajgcych korzystanie z ustug

* Edukacja Klientow w zakresie produktow
i ustug finansowych oraz korzystania
ze zdalnych kanatéw kontaktu z bankiem

* Prosta oferta umozliwiajaca tatwy wybdr produktu
przez Klienta

«{®/ Bank Pocztowy



Reorientacja biznesowa Banku Pocztowego S.A.

DOTYCHCZASOWA SEGMENTACIA DOCELOWE GRUPY KLIENTOW
2010 - 2013 2014 - 2017
Segmenty stworzone wg wieku, miejsca zamieszkania, Segmenty stworzone wg potrzeb, zachowan
dochodu Klientow i wartosci Klientow
DETAL: AKTYWNA AKWIZYCJA (DETAL):
Seniorzy Zdalni
Klienci masowi Placowkowicze

(przecietne dochody; miasta >200 tys.) Seniorzy

Klienci masowi Mikroprzedsiebiorstwa

(przecietne dochody; miasta < 50 tys.)

GRUPA POCZTY POLSKIEJ GRUPA POCZTY POLSKIEJ

FIRMY: ZARZADZANIE PORTFELEM BEZ AKTYWNEJ AKWIZYCJI (FIRMY):

Mikroprzedsiebiorstwa
_ Mate i srednie firmy
Mate firmy Mieszkalnictwo

Mieszkalnictwo

4‘/ Bank Pocztowy



3.MODEL BIZNESOWY — BANKOWOSC DETALICZNA

Struktura klientow detalicznych Banku na tle rynku

Struktura klientow detalicznych Banku na tle rynku: Udziaty Klientow mtodych i e-commerce
w segmentach na rynku:

% Mtodych: % Klientéw e-commerce:

esaatioen -
0 .
-------------------- 6% seniorzy

H Mikro 17%

Seniorzy o 53% Zdalni

Zdalni

Placéwkowicze

M Placowkowicze

Bank Pocztowy Rynek - Ubankowieni potencjalni
klienci ind. i mikroprzedsiebiorcy

e Segment klientow zdalnych jest najwiekszym segmentem zaréwno w Banku jak i na rynku
e Obecnie udziat Klientéw zdalnych na rynku jest wiekszy niz w Banku (50% vs 31% Bank Pocztowy) - duza przestrzen do wzrostu udziatu Banku

e Klienci zdalni charakteryzujg sie relatywnie duzym udziatem klientéw mtodych i e-commerce w pordwnaniu do innych segmentow

Zrédto: Quality Watch t(’/ Bank Pocztowy



Nowa segmentacja w obszarze detalicznym

ZDALNI
(35%)

PLACOWKOWICZE
(28%)

SENIORZY

(17%)

MIKROFIRMY
(13%)

Gtownie w wieku 36 — 55 lat

Najczesciej pracujacy na podstawie umowy o prace

Z wyksztatceniem srednim lub wyzszym
Mieszkajacy na wsi i w najwiekszych miastach

Najczesciej osoby w wieku 56 — 65 lat

Osoby z wyksztatceniem srednim lub nizszym
Mieszkancy wsi lub najwiekszych miast
Gtéwnie emeryci i rencisci

Emerycii rencisci w wieku powyzej 66 lat
Gtéwnie z wyksztatceniem srednim
Réwnomiernie wystepujacy pod wzgledem
wielkosci miejscowosci

Czesto spotykana wielobranzowos¢ lub zmiany
branzy dominujacej

Co roku na rynku pojawia sie ~300 tys. nowych
mikroprzedsiebiorcéw, ~ 30% z nich przezywa na
rynku wiecej niz pieé lat

Aktywni Klienci Banku to gtéwnie przedstawiciele
branzy handlowej i ustugowe;j

Uniwersalna funkcjonalnos$é kanatu telefonicznego i internetowego
Wygodny i dobrze dziatajgcy system bankowos$ci on-line
Profesjonalizm obstugi

Szybkos$é i sprawnosc¢ dziatania proceséw i systemoéw bankowych

Szeroka dostepnos¢ placowek

Kompetentni pracownicy

Indywidualne podejscie do Klienta i budowanie relacji z Klientami
Sprawnos¢ obstugi i dziatania systemu bankowego

Szeroka dostepnos¢ placowek
Relacyjnosc

Stabilnosc i bezpieczenstwo
Zrozumiatos¢ informacji i instrukcji

Czeste wykorzystanie rachunkéw indywidualnych do regulowania
firmowych zobowigzan

Posiadanie rachunku firmowego w tym samym banku, w ktérym
posiada sie konto osobiste

Dostep do rachunku przez Internet

Brak optat za konto i przelewy

Dogodna lokalizacja placowki

«{®/ Bank Pocztowy



3.MODEL BIZNESOWY — STRATEGIA BANKOWOSCI DETALICZNE)

Strategiczne kierunki rozwoju bankowosci detalicznej

1,5 min rachunkow

Gtowne cele )
50% Klientow zdalnych

obszaru:
0,5 mld aktywéw w produktach inwestycyjnych
] |
; : - .. . Wielokanatowos¢ ., Kontynuacja aktywnej
Kierunki rozwoju Sprawno$¢ operacyjna . » . Rentownos$¢ A~
i rozwoj technologiczny akwizycji
1.Automatyzacja proceséw . 1.Wdrozenie rozwigzari mobilnych '11. Wzrost sprzedazy kredytéw 1. Dalsza dynamiczna akwizycja
obstugi Klientéw (bankowos$¢ mobilna, mobilne . . Klientéw zgodna z nowa
L. konsumpcyjnych w kierunku ;
ptatnosci) o segmentacja
2.Czas trwania proceséw obstugi obecnych Klientéw Banku
dostosowany do oczekiwar 2.Wdrozenie i rozwdj nowej 2. Aktywna polityka cenowa 2. Rozwdj akwizycji
Klientéw Banku bankowosci internetowe;j 3. Zbudowanie linii biznesowej w mIEJSC(?VYOSCIaCh fio 200 tys.
o ] i uzupetniajaco w wiekszych
3.Zwiekszenie jakosci obstugi 3.0ferta produktowa i strategia produktow inwestycyjnych — miejscowosciach
Inici Klientéw Banku w placéwkach dotarcia oraz obstugi Klientow budowa kompetencji w sieci
nicjatywy Banku i Poczty Polskiej e-commerce sprzedazy, rozbudowa oferty 3. Stworzenie dedykowanego

strategiczne: . .
o nowe produkty inwestycyjne dla Klientéw w ramach

i kanaty dystrybucji Grupy Kapitatowej

informatycznych zapewniajacych
efektywniejszg obstuge Klientow
Banku, przede wszystkim
- Wdrozenie platformy
FrontEnd w sieci PP
- Rozbudowa Contact Centre

- Wdrozenie systemu CRM

do kanatéw zdalnych.

4. Zwiekszenie uproduktowienia
4. Budowa oferty dla Klientéw

miodych

5.Contact Center kluczowym
kanatem kontaktu Klienta
z Bankiem

Klienta przy wykorzystaniu
narzedzi CRM (operacyjnego

5. Prosta oferta umozliwiajgca
fatwy wybodr produktu

i analitycznego)

6.Dalsza budowa naziemnej sieci
sprzedazy (MO, placowki
agencyjne)

5. Wdrozenie strategii aktywacji

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
:
1
! programu lojalnosciowego
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
:
1
i retencji obecnych Klientow !
1
1

Ograniczenie kosztéw procesow

L o 7. Zarzdzanie oyldem tyciaKlienta oo, Bank Pocztowy

4.Konwersja Klientéw tradycyjnych |

4.Rozwdj narzedzi i



3.MODEL BIZNESOWY — BANKOWOSC DETALICZNA
17% oszczednosci Polakow (~200 mld zt) jest ulokowanych w produktach inwestycyjnych.

Obecnie Bank Pocztowy jest obecny tylko w skromnej czesci tego rynku.

RYNEK PRODUKTOW RYNEK PRODUKTOW INWESTYCYJNYCH
OSZCZEDNO§CIOWO - INWESTYCYJNYCH
Wartos$¢ rynku produktéw inwestycyjnych Komentarz:

Struktura OSZCZQ'anSCI gospodarstw domowych [2013, mid PLN, bez produktéw strukturyzowanych] . .,

[2013, bez produktéw strukturyzowanych] * Na koniec 2013 roku fgczna wartos¢
oszczednosci Polakéw wyniosta 1 164
mld zt, z czego 17% (196 mld PLN)

ulokowanych jest w produktach

26% 86 inwestycyjnych
2 ¢ Rynek produktéw inwestycyjnych
17% Brak prOdUktow mozna podzieli¢ na segmenty
oszczednosci w w ktoérych Bank jest obecny (50 mid
Polakéw ofercie Banku zt) oraz gdzie nie jest obecny (146 mid
(200 mld zt) s )
ulokowanych * Jedynym segmentem produktowym,
w produktach w ktorym Bank Pocztowy jest obecny
inwestycyjnych - na rynku inwestycyjnym jest UFK
(program inwestycyjny ,, Ztote Jutro”).
1 produkt wW Wartos¢ tego segmentu to 50 mid zt
50 ofercie Banku — * Najwiekszym segmentem na rynku
Ztote Jutro produktéw inwestycyjnych,
) w ktédrym Bank nie uczestniczy sg
= depozyty " gotéwka fundusze inwestycyjne ( 86 z 146 mlid
OFE akcje UFK B Fundusze zagraniczne zt).
FI PL UFK m Obligacje/bony Akcje

m Fl Zagr. m obligacje/bony FI

Rozszerzenie oferty produktéw inwestycyjnych o aktywnga sprzedaz funduszy inwestycyjnych
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3.MODEL BIZNESOWY — BANKOWOSC DETALICZNA
Rok 2014 to bardzo dobry czas na sprzedaz funduszy. Niskie stopy procentowe powoduja,

ze Polacy smiato inwestujg swoje rosngce oszczednosci w jednostki funduszy.

* Wartos$é zgromadzonych oszczednosci przez Polakdw nieprzerwanie rosnie w tempie 11% rocznie w latach 2008-2013

* Rynek funduszy inwestycyjnych charakteryzuje sie dtugimi okresami wzrostéw aktywow (2001-07; 2009-dzis) i jednym okresem duzej korekty
(2007-08). Obecnie rynek znajduje sie na fali wzrostowej

* Niskie oprocentowanie depozytéw sktania klientow m.in. do inwestowania w fundusze inwestycyjne: 19 mld PLN przyrostu salda wptat i wyptat
klientow detal. do Fl od 01.2013- 04.2014 oraz 16 miesiecy nieprzerwanego dodatniego salda wptat/wyptat funduszy detalicznych

Stopa referencyjna NBP i @ oprocentowanie depozytéw w bankach Saldo wptat i wyptat funduszy inwestycyjnych
[%] [min zi]
5 8000
min zt niedetdiczne mdetaliczne
a4 e
3 1 T~ e
2 .
1 T T T T T T T 1
1Q13 2Q13 3Q13 4Q13 1Q14 2Q14 3Q14 4Q14
StopaNBP e Prognoza stopy NBP
-------------- Srednie oprocentowanie depozytow
Wartosc¢ oszczednosci gospodarstw domowych Wartos¢ aktywow netto w funduszach inwestycyjnych
[mld zt, 2008 - 2013] [min zi, 2001-2013]
180000 -
CAGR = 11,3% 160000 - B niedetaliczne M detaliczne
140000
1164
682 803 913 960 1062 120 000
100000 -
80 000
60 000
2008 2009 2010 2011 2012 2013 40000
t/r: 18% 14% 5% 11% 10% 20000

0 +

lis01 Llis03 Llis0b lis07 Llis0? lis11 lis13
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Rozwoj oferty produktowej o produkty inwestycyjne

Zidentyfikowane potrzeby . L Atrakcyjne stopy zwrotu dla
L Wzrastajgca sktonnos$¢ do . . . .
Klientéw w nowych Rynek TFI na fali wzrostowej podmiotow oferujacych

oszczedzania Polakéw ) ]
segmentach produkty inwestycyjne

POTENCJAL DLA GRUPY
KAPITALOWEJ POCZTY POLSKIEJ

WDROZENIE PRODUKTOW INWESTYCYJNYCH DO OFERTY GRUPY

* Rozszerzenie oferty Grupy o produkty inwestycyjne dla Klientéw indywidualnych
* Budowa silniejszych relacji z Klientami Grupy Kapitatowej

«{®/ Bank Pocztowy



3.MODEL BIZNESOWY — KANAtY DYSTRYBUCII

Kanaty dystrybucji

:T:LZ:E::: Obstuga gotéwkowa PeIna;et:?Ilixcgzan:tl:i:ntéw Docelowy stan sieci
Placéwki, w tym: \/ \/ \/ 401
©
§ Mikrooddziaty \/ \/ \/ 360
=
D Placowki Partnerski * ilotaz
ks acowki Partnerskie ‘/ v v pilotaz
Mobilni doradcy Spétki Dystrybucyjnej v X X 80 - 100
z v v X ~7 800
B
5 || Pocztowestrely Finansowe v v v 640
S | Listonosze v v X ~26 000
(&} N 009090 0 0 T TTrrormmmmmmmmmmmmmmmmmmmmeT
& Cf)ntact Centr,e Sprzedazowe \/ X X 100
= & (liczba agentow)
£ g
©
A4
§ WWW v X X n.d.

* Obstuga gotowkowa w placéwkach partnerskich w ograniczonym zakresie

Docelowo do konca 2015 r. funkcjonowaé bedzie 1 000 placéwek dedykowanej sieci sprzedazy (640 Pocztowych Stref
Finansowych oraz 360 Mikrooddziatéw) z pracownikami zajmujacymi sie wytgcznie sprzedazg i obstugg ustug finansowych.




3.MODEL BIZNESOWY — PROMOCIA | ZARZADZANIE MARKA

Cele strategiczne w obszarze promocji i zarzgdzania marka

Strategia marketingowa Banku na lata 2014 — 2017 wyznacza kierunki, ktdre w obszarze
promocji i zarzgdzania marky znajduja odzwierciedlenie w realizacji 3 podstawowych celéw:

® Zmiana logotypu oraz nowy system

identyfikacji wizualnej

Zmiana wizerunku ® Unikalny i rozpoznawalny przekaz reklamowy
Banku

i repozycjonowanie

w mediach masowych odstaniajgcy zdalne

i wielopokoleniowe oblicze Banku

® Obecnos$c¢ reklamowa w Internecie

i budowanie relacji z Klientami w social

Wielokanatowa komunikacja media
skierowana do poszczegdélnych segmentéw
nastawiona na wsparcie sprzedazy

i edukacje Klientow

® Budowa znajomosci oferty Banku wsrdd

mtodszych segmentow

oraz korzystajgcych z e-commerce

Wykorzystanie potencjatu
Grupy Kapitatowej Poczty Polskiej
w celu uzyskania efektu skali

«{¢/ Bank Pocztowy



Zmiana logotypu Banku

1990 1990 - 2002 2003 - 2005 2006-2008 2009 - 2014 2013 2014 - ..

«®/ Poczta Polska

5 4 <« <
Bank Pocztowy Bank Pocztowy «{& Bank Pocztowy

BANK POCZTOWY SA Pocztowy S.A. Bank

Cele zmiany logotypu:

odswiezenie i unowoczesnienie wizerunku marki
odzwierciedlajgce nowg strategie Banku,

* spdjny wizerunek oraz orientacja na wspodlne cele
i rozwdj w Grupie Kapitatowej Poczty Polskiej,

stopniowe wdrozenie nowego logotypu wraz z nowymi
i rewitalizowanymi placéwkami Banku i Poczty Polskiej
pozwalajgce na roztozenie wydatkdw w czasie

i ograniczenie jednorazowych kosztow,

wzrost spontanicznej i wspomaganej znajomosci marki
(odpowiednio do 20% i 65%).

«{®/ Bank Pocztowy



4. ZARZADZANIE RYZYKIEM ORAZ MODEL OPERACYINY — ZARZADZANIE RYZYKIEM

Apetyt Banku na ryzyko

Zgodnie z ,Generalnymi zasadami zarzgdzania ryzykiem w Banku Pocztowym S.A.” apetyt Banku na ryzyko okresla gotowos¢ Banku do
podejmowania okreslonej wielkosci ryzyka w okreSlonym horyzoncie czasowym. Wyrazony on jest za pomocg miar ryzyka
oraz systemu limitow, ktére okreslane sg w Banku przy uwzglednieniu wymogow oraz zapisdw regulacji nadzorczych.

Poziom przyjety

Kluczowe miary ryzyka determinujgce apetyty dla najwazniejszych kategorii ryzyka obejmuja: w planowaniu

Wspodtczynnik adekwatnosci kapitatowej bedacy stosunkiem funduszy wtasnych do

0,
Adekwatnoéé minimalnych wymogoéw kapitatowych przemnozonych przez 12,5 (CAR) >12%
kapitatowa Wspdtczynnik kapitatu podstawowego bedgcy stosunkiem funduszy podstawowych do o
minimalnych wymogoéw kapitatowych przemnozonych przez 12,5 (Tier 1 ratio) >9%
4 N
Ryzyko Stosunek wolumendw kredytéw zdefaultowanych do wolumenu catego portfela kredytow 5017-< 11 %
kredytowe (tzw. non performing loans NPL) i °
\ y
Ryzyko Nadzorczy wspodtczynnik pokrycia aktywow nieptynnych i aktywoéw o ograniczonej ptynnosci >=1.05
ptynnosci funduszami wtasnymi oraz sSrodkami obcymi stabilnymi (M4) ’

Ryzyko stopy Zmiennos$¢ rocznego wyniku odsetkowego w przypadku zmiany stop procentowych
procentowej 0 100 p.b. (NIl) w stosunku do rocznego wyniku odsetkowego <=15%
ksiegi bankowej

Ryzyko <= ;
yzy . Roczna kwota strat wynikajaca ze zdarzen ryzyka operacyjnego zabudzetom;ana
operacyjne kwota strat

Strategia Banku definiuje kluczowe miary ryzyka determinujace apetyty dla najwazniejszych kategorii ryzyka, ktdre nastepnie znajdujg
odzwierciedlenie oraz sg uszczegétowione w rocznym Planie finansowym oraz rocznej strategii zarzagdzania ryzykiem. _I. Bank Pocztowy

* - dotyczy plandw finansowych na poszczegdlne lata obowigzywania Strategii Banku



Cele strategiczne — miara naszych ambicji

CELE ILOSCIOWE

«{2 Bank Pocztowy
2017

>=15% ROE

Poprawa efektywnosci
dziatania

60% C/I

Wozrost liczby

rachunkéow

1 500 000
rachunkow ROR

CELE JAKOSCIOWE

Bank Liderem w Polsce regionalnej

«{®/ Bank Pocztowy



Kluczowe inicjatywy strategiczne w horyzoncie Strategii

Dalsza rozbudowa kanatow dystrybucji i obstugi - rozbudowa kanatu CC jako gtéwnego kanatu
kontaktu klienta z bankiem oraz dalsza rozbudowa sieci mikroodziatéw

Rozwdj oferty produktowej w oparciu o nowa segmentacje

Dalszy rozwdj technologii informatycznych — wdrozenie i rozwoj narzedzi wspierajgcych sprzedaz
i obstuge klienta (np. FrontEnd, Ferryt) w Poczcie Polskiej

Optymalizacja kosztowa i procesowa
Zmiana wizerunku Banku i repozycjonowanie
Wypracowanie nowego kanonu wartosci korporacyjnych i zmiana kultury korporacyjne;j
Edukacja - wsparcie Klientow w wykorzystywaniu zdalnych kanatéw dostepu do banku
Nowa organizacja obszaréw wsparcia zapewniajgca efektywng realizacje projektéw biznesowych

Zapewnienie szybkich i sprawnych procesdw obstugi Klienta

«{¢/ Bank Pocztowy



