Niniejszy zapis jest nagraniem wideokonferencji z 29 pazdziernika 2024 r. poswieconej prezentacji nowej
strategii Grupy Banku Millennium na lata 2025-2028. Transkrypcja moze zawierac¢ pewne niedociggniecia, ktére
mogty wynikac z zaktocenr podczas konferencji. Kazdemu odbiorcy zaleca sie samodzielng weryfikacje nagrania
z wideokonferencji, ktore jest rowniez zawsze publikowane na stronie internetowej Banku.

Prezentacja nowej strategii Grupy Banku Millennium na lata 2025-2028

[Dariusz Gérski]
Nadszedt wiec czas na strategie. Dlatego chciatbym powitaé i zaprosié na scene pana Jodo Bras Jorge,
prezesa zarzadu, aby podzielit sie z nami strategiczng wizja.

[Jodo Bras Jorge]
Uprzejmie dziekuje za przybycie. To przyjemnosc¢ by¢ tu dzisiaj i rozmawiaé o strategii. Wydaje sie, ze
wyszlismy z planu naprawczego dawno, dawno temu, ale tak naprawde byto to tuz przed latem.

A teraz, po lecie, jestesmy tu by porozmawiaé o przysztosci. W potowie kwietnia rozpoczeliémy prace
nad nowg strategia. Zaangazowalismy ponad 100 czotowych cztonkédw kadry kierowniczej Banku.

To przywilej stuzyé i by¢ czescig organizacji, w ktdrej z jednej strony zajmujemy sie dziedzictwem i
rozwigzywaniem probleméw, jednocze$nie odpowiadajac na potrzeby klientéw i osiggajgc wyniki, ale
takze myslac o przysztosci i planujgc, co zamierzamy zrobi¢ w nastepnym czteroletnim cyklu. Unikajgc
przy okazji tego zdjecia, chyba to byto dwa strategiczne cykle temu. Jesli mielibysmy umiesci¢ nasza
strategie na jednym slajdzie, to bytby to wtasnie ten slajd.

Dlatego zobowigzujemy sie do dalszego wprowadzania innowacji i cyfrowego dostarczania najwyzszej
jakosci ustug, aby byé gtéwnym bankiem dla klientéw indywidualnych i firm. W ramach tych
kluczowych celdw strategicznych zobowigzujemy sie do utrzymania pozycji lidera pod wzgledem
jakosci ustug swiadczonych przez instytucje o trzech najwyzszych wskaznikach NPS, do utrzymania
bardzo silnego wzrostu, wzrostu organicznego pod wzgledem pozyskiwania klientow. Prosze
pamietad, ze liczymy i uwzgledniamy aktywnych klientéw netto, a naszym celem jest osiggniecie 3,7
miliona aktywnych klientéw. Naszym celem jest osiggniecie 70% prymatu klientéw, co oznacza
klientow, ktdrzy rozwazajg i wspotpracujg z Bankiem Millennium jako ich gtéwnym bankiem. Chcemy
utrzymac nasza cyfrowg mapa drogowg z poziomem ponad 95% aktywnych klientéw cyfrowych w celu
podwojenia wolumendw pozyczek korporacyjnych. Jednoczesnie mamy bardzo ambitny cel w zakresie
jakosci aktywdw, wynoszacy wskaznik NPL ponizej 4%.

Pragniemy utrzymaé bank o bardzo wysokiej kapitalizacji ze wskaznikiem Tier 1 ok. 15%, wysokim
poziomem efektywnosci ze wskaznikiem kosztéw do dochoddéw ok. 37%, o wysokiej rentownosci z
okoto 18% zwrotem z kapitatu. Wracajgc do dywidend, oczywiscie ograniczonych przez otoczenie
regulacyjne, ale naszym zamiarem jest powrot do wyptaty dywidendy w 2027 r. i utrzymanie statusu
najlepszego pracodawecy. Jesli chodzi o osoby fizyczne, w wymiarze masowym, bedziemy kontynuowac
naszg dziatalnos¢ w zakresie pozyskiwania klientdw w oparciu o codzienne ustugi bankowe o wysokiej
jakosci celem osiggniecia prymatu.

Bedziemy kontynuowac sprzedaz w kierunku od rynku masowego do zamoznego biznesu z ofertg
cyfrowg i zdalnym doradztwem. Utrzymamy réwniez dziatalnos¢, ktéra odniosta duzy sukces w ciggu
ostatnich dwdch lat, polegajgcg na pozyskiwaniu wiekszej liczby klientdw i rozwijaniu wyzszych relacji
w zakresie indywidualnej dziatalnosci gospodarczej, czyli samozatrudnienia, samodzielnych
przedsiebiorcéw, a nie petnej ksiegowosci, mikroprzedsiebiorstw. Obecnie udzielamy juz bardzo
znaczacych kredytow o bardzo wysokim pokryciu gwarancjami na poziomie wynoszgcym okoto 93%.
Oznacza to wiec bardzo interesujacy sukces, ktory chcemy utrzymac w tym segmencie.



W bankowosci korporacyjnej, chcemy uruchomic¢ nowg inicjatywe w zakresie pozyskiwania matych
firm i budowania gtéwnych relacji z mniejszymi firmami, opartg réwniez na ofercie cyfrowej i
ulepszaniu propozycji wartosci, a takze wspierang przez kanaty zdalne. Jesli chodzi o $rednie
przedsiebiorstwa, chcemy wykorzysta¢ nasze juz dobre relacje i dobre wyniki w zakresie wskaznika
NPS, aby znacznie zwiekszy¢ nasz portfel kredytowy.

Jesli chodzi o aktywatordéw, sg to ludzie i ich rozwdj, technologia i odpornos¢, cyfryzacja i wydajnosé,
zgodnos¢ z przepisami i zarzadzanie ryzykiem oraz zréwnowazony rozwdj. Spogladajgc przez chwile
wstecz na nasz bank i perspektywe pieciu lat, bank jest znany z wysokiej jakosci ustug. Widaé to nie
tylko po liczbie nagréd zdobytych przez bank, ale takze pod wzgledem wyniku netto, pod wzgledem
sprzedazy detalicznej i korporacyjnej.

Dzieki takiemu zréznicowaniu i jakosci ustug w ciggu ostatnich pieciu lat bank jest w stanie zapewni¢
wzrost organiczny i rozwdj dziatalnosci. 10%, Sredni wskaznik i wzrost liczby klientéw z 1,8 do 3
miliondw aktywnych klientéw. A jesli chodzi o faczne aktywa, 0 9% z 80 do 126.

Niezwykle wazne jest réwniez to, ze ten wzrost byt rowniez widoczny pod wzgledem rentownosci i jest
to niezwykle widoczne pod wzgledem wyniku z dziatalnosci bankowej, ktéry podnosimy z 2,7 mid zt
do 7 mld zt. Oczywiscie poprawit sie takze stosunek kosztéw do dochoddéw oraz skorygowany zwrot z
kapitatu wtasnego. Pozycja banku: oczywiscie slajdy sg bardzo wazne, poniewaz tylko wtedy, gdy
wiemy, gdzie jesteSmy, rozumiemy, dokad chcemy dalej podazac.

Bardzo wazne jest, aby przeanalizowaé, ze w detalu bank ma juz bardzo silng pozycje pod wzgledem
akcji kredytowej, 9% pod wzgledem kredytdw hipotecznych i 9% pod wzgledem kredytéw
konsumpcyjnych oraz 9% pod wzgledem korporacyjnym i juz 7% pod wzgledem depozytdw osdb
fizycznych. Jedli chodzi o przedsiebiorstwa, bank osiggnat 4% pod wzgledem tgcznych depozytdw firm,
2% pod wzgledem kredytow korporacyjnych oraz 5% w leasingu i 6% w faktoringu. Wida¢ wiec juz
bardzo interesujacg pozycje w zakresie finansowania aktywéw i duzy potencjat w zakresie czystych
pozyczek korporacyjnych.

Kiedy cofniemy sie i popatrzymy na nasze poprzednie cykle, bardzo wazne jest rowniez zrozumienie
mozliwosci i osiggnieé, jakie bank zrealizowat pod wzgledem wzrostu. Tak wiec we wszystkich tych
cyklach, a zwtaszcza gdy spojrzymy na lata 2015-2023, jest to tylko osiem lat, a w ciggu tych o$miu lat
bank podwoit swéj rozmiar. PrzeszliSmy wiec od 66 mld zt do 126 mld zti z 1,4 miIn aktywnych klientéw
do 3 min aktywnych klientéw na koniec 2023 roku. Co wiecej, jesli spojrzymy na obraz ostatniej
strategii, zobaczymy, ze pomimo wszystkich przeciwnosci, ktdre mieliSmy tym razem, jak saga franka
szwajcarskiego, zawirowania w zakresie funduszy unijnych i pod wzgledem trudnych warunkéow
prawnych i regulacyjnych, na przyktad wakacji kredytowych, a nawet wojny na Ukrainie, widzimy, ze
bank byt w stanie zrealizowa¢ wszystkie dtugoterminowe cele strategiczne, ktére zaproponowat na
lata 2022-2024.

Pod wzgledem wazrostu liczby klientéw, pod wzgledem cyfrowej mapy drogowej, ale takze pod
wzgledem rentownosci modelu biznesowego i pod wzgledem odwracania pozycji walutowej. Bardzo
wazne jest rowniez, aby zrozumie¢, ze podczas tego trzyletniego cyklu dwa lata obejmowaty realizacje
planu naprawczego. Bank byt w stanie zaprezentowac takie wyniki gtéwnie dzieki mozliwosciom, jakie
posiada obecnie.

Mamy sprawdzony model pozyskiwania klientow, ktory wynika ze zréznicowania dokonywanego przez
bank poprzez jakosé¢ ustug i obsesje na punkcie obstugi klienta z bardzo silng cyfryzacjg, z wiodgcym w
branzy zarzadzaniem nie tylko w zakresie przejrzystosci, ale takze zgodnosci z przepisami. Bank ma
DNA w zakresie technologii, jest bardzo dobrze znany ze swoich mozliwosci, wiec nasz bank ma
naprawde swoj wewnetrzny bardzo utalentowany i wykwalifikowany software house, a bank jest



znany z przyciggania i rozwijania dobrych, utalentowanych ludzi. Nasz poglad na rynek jest
prawdopodobnie gtdwng podstawg strategii, ktdrg proponujemy i ktdrg dzis przedstawiamy.

Prognozujemy dla Polski bardzo stabilne i bardzo zyskowne lub interesujace dla biznesu bankowego
otoczenie gospodarcze. Z jednej strony bardzo silny PKB, czyli zawsze okoto 3%, niskie bezrobocie,
wzrost dochodu rozporzadzalnego i choé spadek stép procentowych, stabilizacja na poziomie, ktory
jest nadal bardzo interesujgcy dla dziatalnosci bankowej. Sektor bankowy, jak dobrze wiadomo, ma
bardzo dobrg kondycje finansowg, silne wskazniki kapitatowe, dobrg jakos¢ portfela, a takze wysoka
ptynnos$é, a nasze spojrzenie na rynek jest bardzo pozytywne pod wzgledem rozwoju wolumenéw.

Kiedy jednak zestawimy scenariusz stop procentowych, zobaczymy, ze mamy pewien ruch z puli
depozytéw lub puli przychodéw z depozytéw w strone puli przychoddéw z aktywéw, w szczegdlnosci
kredytéw korporacyjnych.

Realizujemy te strategie i jest to bardzo wazne, poniewaz chociaz dziatalno$¢ bankowa jest
interesujgca i dochodowa w Polsce, jest to rowniez dziatalno$¢ obarczona pewnym ryzykiem i
turbulencjami. Dlatego do tej strategii podchodzimy réwniez z naszymi kompetencjami w zakresie
zarzadzania i poruszania sie w tym Srodowisku.

Jesli chodzi o ryzyko prawne i ryzyko braku zgodnosci, mozemy powiedzieé, ze jest to wymagajace
srodowisko w sektorze bankowym w Polsce. Jak juz méwilismy w okresie prezentacji wynikéw, ryzyko
zwigzane z pozostatymi sporami dotyczacymi portfela walutowego istnieje, ale wydaje sie, ze w
pewnym momencie zostanie ono wyeliminowane, a przynajmniej koszty tej sagi spadna. Nadal istniejg
wyzwania w zakresie WIBOR i reformy WIBOR. Wyzwania mogg dotyczy¢ nie tylko kosztéw, ale takze
ryzyka prawnego, a wcigz dziatamy w srodowisku zwiekszonej ochrony konsumentéw, nie tylko ze
strony wiadz lokalnych, ale takze srodowiska europejskiego. Jesli chodzi o kapitat, Fernando poruszyt
juz temat dtugoterminowego finansowania, ale w zakresie kapitatu istnieje rowniez Srodowisko
rosngcych wymogdéw kapitatowych, ktére rowniez stanowi wyzwanie dla banku.

Tak wiec nasza strategia w zakresie sprzedazy detalicznej jest z jednej strony bardzo ambitna pod
wzgledem pozyskiwania klientéw, ale takze pod wzgledem udziatu podstawowych klientéw
detalicznych. Chcemy wiec nie tylko wzrosnac¢ z 3,1 miliona klientéw, ktérych mielismy w pierwszym
potroczu, do 3,7, co oznacza 150 000 aktywnych klientow netto rocznie, a co jest niezwykle wysokim
wynikiem w dziatalnosci bankowej. Ale poza tym chcemy przejsé z poziomu 60% relacji podstawowych
do 70% takich relacji. Oczywiscie podstawowe relacje dla tych, ktérzy sg w branzach, oznaczajg wiele
dodatkowych transakcji i wiele mozliwosci nie tylko sprzedazy krzyzowej, ale takze mozliwosci dalszej
sprzedazy dla banku.

W bankowosci korporacyjnej chcemy przejs¢ z 30 miliardédw ztotych do ponad 25, a takze pod
wzgledem klientéw z 30 000 klientéw korporacyjnych do 50 000. W tym $rodowisku chcemy réwniez
osiggnac wskaznik kosztéw do dochoddéw na poziomie 37% i zwrot z kapitatu na poziomie 18%
utrzymujac solidng pozycje ryzyka, utrzymujac lub osiggajac wskaznik kredytéw zagrozonych ponizej
4% i okoto 50% Tier 1. Dwa slajdy na temat bankowosci korporacyjnej, a nastepnie dwa slajdy na temat
bankowosci detaliczne;j.

W segmencie korporacyjnym chcemy dotrze¢ do 17 000 klientéw korporacyjnych sredniej wielkosci,
wykorzystujgc wysoki wskaznik NPS, ktéry mamy w tym segmencie. Chcemy podwoi¢ poziom
kredytow korporacyjnych, tak jak powiedziatem, czyli catkowity portfel i zwiekszy¢ udziat w rynku
powyzej 5%. Chcemy zwiekszy¢ udziat kredytdw inwestycyjnych do ponad 25% i przyspieszyé rozwaj
leasingu, aby osiggnac¢ wzrost portfela o ponad 70% do 12 min zt w 2028 roku.



Jesli chodzi o mate firmy, chcemy mie¢ 7% udziatu w rynku pod wzgledem produkcji kredytéw. To
oczywiscie skutkuje bardzo wysokimi rocznymi wzrostami depozytéw i kredytéw dla przedsiebiorstw.
W akcji kredytowej, oznacza to roczny wzrost o 14%.

W depozytach, oznacza to roczny wzrost o 10%. Oczywiscie, jesli chodzi o depozyty, wiele z nich to
takze dodatkowy biznes i transakcyjnosé zwigzana z kredytami.

W przypadku segmentu korporacyjnego mamy piec inicjatyw strategicznych. Po pierwsze, konkretne
inicjatywy zwigzane z docelowg bazg klientéw, ktdrg chcemy rozwijac i z ktérg chcemy pogtebiaé nasze
relacje. Mamy tez cel, strategiczng inicjatywe zwigzang ze wzrostem portfela. Inicjatywy te obejmuja
dwie gtéwne inwestycje.

Jednym z nich jest infrastruktura, a wiec nowy cyfrowy proces kredytowy, nowy obieg dokumentdéw
kredytowych, nowe narzedzie CRM, a wiec duza inwestycja w kompetencje IT i kompetencje cyfrowe,
ale takze duze wzmocnienie zespotu pod wzgledem menedzerdw ds. relacji i analitykéw biznesowych,
ktérzy beda wykorzystywaé relacje, ktore mamy i te, ktore pozyskamy, aby moc rozwija¢ portfel. Jesli
chodzi o kredyty inwestycyjne, chcemy mieé¢ konkretne wytyczne i szybka $ciezke do konkretnych
kredytéw pod wzgledem ukierunkowania na niektére branze, a takze pewne mozliwosci
wykorzystania funduszy UE i wsparcia transformacji energetyczne;j.

Jesli chodzi o leasing, chcemy wykorzysta¢ mozliwosci, ktére juz posiadamy, nie tylko poprzez sprzedaz
krzyzowa, ale takze poprzez sprzedaz bezposrednig, aby zapewni¢ wzrost portfela. Jesli chodzi o mate
firmy, uwazamy, ze istnieje teraz duza szansa, poniewaz mate firmy sg mniej oparte na fizycznych
relacjach, a bardziej na cyfrowe] propozycji wartosci. Mamy tutaj duzg szanse i chcemy miec
zréznicowany pierwszy model ustug cyfrowych, ktédry moze sprawié, ze bedziemy mie¢ 7% produkcji
kredytow dla matych firm.

Dwa slajdy o detalu. W detalu chcemy zwiekszy¢ baze klientéw do 3,7 miliona aktywnych klientéw,
przy czym podstawowe relacje majg wzrosngé¢ do 70%. Chcemy rosngc pod wzgledem produktéw
oszczednosciowych i inwestycyjnych, aby mie¢ 1% wiecej w obszarze catkowitych srodkdéw klientéw.

Chcemy rosngé¢ w segmencie klientéw zamoznych. Mamy mozliwosci w zakresie klientéw zamoznych
i chcemy zwiekszy¢ baze klientéw o 50%. Chcemy podwoi¢ poziom kredytéw w segmencie SOHO i
utrzymac naszg pozycje pod wzgledem doswiadczen klientdw i jakosci ustug.

Oczywiste jest, ze gdy spojrzymy na wolumeny kredytéw detalicznych, mamy tutaj do czynienia ze
wzrostem o 2% rocznie. | tutaj jest wyrazna decyzja o pewnym spowolnieniu w zakresie kredytéw
hipotecznych. Uwazamy wiec, ze musimy dac sobie troche czasu na wyjasnienie ryzyka zwigzanego z
WIBOR oraz na wyjasnienie, jakie beda ostateczne wnioski w zakresie potencjalnych sporéw
prawnych.

Wciaz jednak mamy bardzo ambitne cele w zakresie kredytéw konsumpcyjnych i kart kredytowych. W
depozytach mamy 6% rocznie.

Jesli chodzi o inicjatywy strategiczne, mamy szes¢ inicjatyw strategicznych dla detalu.

Utrzymanie pozycji lidera w zakresie pozyskiwania klientdw, budowanie przewagi na istniejgcej bazie
klientow i oczywiscie wywieranie duzego wptywu na wolumen produktéow i ustug dostarczanych
klientom. Wzrost funduszy klientéw, duzy wzrost pod wzgledem zamoznych klientéw, ktdrych chcemy
mie¢ w naszej bazie danych i naszej bazie klientéw. Chcemy stac sie pierwszym bankiem dla SOHO,
wzmocni¢ pozycje lidera w zakresie obstugi klienta i koordynacji modelu dystrybucji.

Aranzacja modelu dystrybucji oczywiscie nie tylko zapewnia nam mozliwo$¢ oferowania klientom
dobrych ustug cyfrowych, ale takze, przepraszam, bytem juz na tym slajdzie. Mam te same slajdy na



iPadzie ale musze korzystaé z obu. Z ustugami cyfrowymi w detalu na poziomie 95%, ale takze moze
by¢ to okazjg do pewnej konsolidacji naszej fizycznej obecnosci.

Identyfikujemy kluczowe czynniki sukcesu czyli ludzie, technologie, technologie cyfrowe, zgodnosci z
przepisami i ryzyko i zréwnowazony rozwéj. Szybko o czynnikach aktywujgcych. Tak wiec, jesli chodzi
o HR, oczywiscie gtdwnym rdzeniem jest pozyskiwanie i rozwijanie talentéw, ktére pozwolg nam
realizowa¢ nowg strategie. Tzn. nowa inwestycja w segment korporacji. Chcemy utrzymac certyfikat
najlepszego pracodawcy, a takze utrzymaé wysoki poziom satysfakcji pracownikéow, poniewaz w
potaczeniu z punktem trzecim, czyli utrzymaniem konkurencyjnosci i zgodnosci w zakresie polityki
wynagrodzen, sg to dwa gtéwne warunki niskiego wskaznika odejs¢ i wysokiej zdolnosci do
przyciggania talentéw. Réwniez kompetencje w zakresie rozwijania talentéw, ale takze zdolno$é do
ich zatrzymania, sg kluczowe dla umozliwienia nam realizacji strategii.

Jedli chodzio... ocene réwniez kultury, mysle, Zze najwazniejszym punktem jest ten ostatni punkt, ciggte
budowanie kultury uczenia sie przez cate zycie. Jest to rowniez cata potrzeba przekwalifikowania, ktéra
bank musi zrobi¢ dla tych ludzi, zwtaszcza w obliczu zmian, ktdre pojawig sie w przysztosci. | oczywiscie
ulepszanie ustug HR i doswiadczen, ktére zapewniamy naszym pracownikom.

W kwestii cyfryzacji, kilka najwazniejszych informacji. Pierwszym punktem jest wyodrebnienie zespotu
korporacyjnego. Oznacza to, ze jesli chcemy poswieci¢ szczegdlng uwage korporacji, musimy
zaangazowac w to réwniez nasze zasoby IT, a mianowicie wprowadzenie nowego obiegu dokumentdéw
kredytowych i korporacyjnego CRM.

Jesli chodzi o bankowo$¢ kognitywng, promujmy demokratyzacje wykorzystania sztucznej inteligencji,
a takze zacznijmy jg integrowac lub kontynuowac integracje komponentéw sztucznej inteligencji w
naszych procesach front-end i back-end. Jesli chodzi o odpornos$¢ i cyberbezpieczenstwo, jest to
oczywiscie obecnie gtéwna troska wszystkich podmiotéw finansowych. Ciggte wzmacnianie naszych
mozliwosci, nie tylko poprzez mozliwosci techniczne, ale takze zarzadzanie tymi obszarami.

Bedziemy réwniez kontynuowaé naszg migracje do chmury oraz przyjrzymy sie i przeanalizujemy
starsze systemy, ktére posiadamy, aby upewnié sie, ze nigdy dojrzate lub starsze technologie nie bedg
blokowaé¢ naszego rozwoju. Pozostajemy organizacjg opartg na danych i wprowadzamy nowe
rozwigzania i innowacje, ktére tak dobrze nas definiujg. Utrzymamy réwniez naszg cyfrowg mape
drogowa.

Nadal jestem w czasie, gdy narzedzie cyfrowe byto uzywane do znajdowania bankomatdow i oddziatow.
Potem przyszedt czas na sprawdzenie sald. Potem przyszedt czas na robienie przelewdw. Potem
kupowanie niektdrych produktéw, a wyglada na to, ze dzisiaj jest czas na przezywanie tam
wszystkiego. OtrzymaliSmy wiele nagrdd, ktére sg znane, ale wazniejsze od tego s te liczby klientéw
cyfrowych, ale takze sprzedazy cyfrowej.

Strategia bez wydajnosci operacyjnej to nonsens. Bedziemy wiec dalej dygitalizowa¢ biznes. Cyfryzacja
biznesu nie tylko zapewnia lepszg obstuge klienta, ale pozwala nam obstugiwa¢ znacznie wiecej
klientdw, znacznie wiecej interakcji, znacznie wiecej transakcji i przy uzyciu tej samej infrastruktury.
Oczywiscie, jak juz wspomniano, dzieki cyfryzacji, wdrozeniu zdalnych ekspertéw oraz wykorzystaniu
botow gtosowych i czatowych, mozemy réwniez przejsé przez pewng optymalizacje sieci fizyczne;j.

Jesli chodzi o kwestie operacyjne, powiedziatbym, ze bedziemy nadal analizowaé procesy, zawsze
szukajgc uproszczen, standaryzacji i automatyzacji. Mozna to postrzegac jako procesy interakcji z
klientami, ale takze w kategoriach optymalizacji funkcji centralnych. | prawie na koniec

A jesli chodzi o ryzyko, bedziemy nadal ograniczac i analizowa¢ ryzyko prawne w polskim systemie
bankowym. Wszyscy wiemy, ze gtdwnym ryzykiem polskiej dziatalnosci bankowej nie jest niestety



ryzyko kredytowe, ale ryzyko prawne. A takze bedziemy tagodzi¢, analizowaé, aby mdc jak najszybciej
zmieni¢ wszelkie potencjalne zmiany w zakresie ochrony konsumentéw.

Najnowoczesniejsza i petna zgodnos$¢ z przepisami, wiedza o kliencie i przeciwdziatanie praniu
pieniedzy, silne zarzadzanie ryzykiem kredytowym. Utrzymamy dyscypline w zakresie underwritingu i
bedziemy kontynuowa¢ solidny proces odzyskiwania naleznosci. Srodki zaradcze i wysoki priorytet dla
cyberbezpieczenstwa, ale takze oszustw cyfrowych.

Oraz fagodzenie ryzyka zwigzanego z zarzagdzaniem kapitatem, w szczegdlnosci wdrozenie CRR3. Pod
wzgledem ESG, czyli sladu weglowego, neutralnosci weglowej, jeden i dwa w 2030 r. i zero netto w
2050 r. Ponadto przeznaczamy 5 miliarddw ztotych na nowe projekty zréwnowazonego finansowania.

Kwestie spoteczne, gtéwny pracodawca, o ktérym juz méwitem, wiec byé moze inkluzywnos$é i wysitki,
ktére w sposéb ciggty podejmujemy, aby mie¢ dostepng bankowos¢, szczegdlnie niektdre korporacje,
ktére robimy dla instytucji zewnetrznych i stowarzyszen oséb niepetnosprawnych, ktére réwniez
pomagajg nam budowac rozwigzania, ktére zwracajg szczegblng uwage na potrzeby tego typu
klientéw. | oczywiscie wspieranie lokalnych spotecznosci, w ktérych jestesmy, centralnie lub nawet
przez oddziaty i centra korporacyjne.

Jesli chodzi o tad korporacyjny, duzg uwage nalezy zwrdci¢ na zarzadzanie ESG i wkiad w plan
transformacji, ale takze na najnowoczesniejszy tad korporacyjny, w petni zgodny z nowymi
standardami. Na drugiej stronie chciatbym tylko podkresli¢, po pierwsze, poniewaz jest to dobrze
znane przynajmniej kolegom z prasy, mamy bardzo silne zaangazowanie w projekty edukacji
finansowej z bankiem i fundacjg. Mamy réowniez wiele inicjatyw ze strony naszych kolegdéw w zakresie
wolontariatu, interakcji w lokalnych spotecznosciach, poprawy warunkdéw tych spotecznosci.

| moze dwa dodatkowe punkty, nasza rola w zakresie firm rodzinnych, prowadzona w catej Polsce,
szczegblnie w tych firmach rodzinnych, czyli srednich przedsiebiorstwach, pomagajgc im zrozumieé,
jakie bedg cele ESG i jakie bedg wyzwania zwigzane z migracjg lub transformacja, a takze nasz wktad
w Indeks Eco Innowacji w regionach i pod wzgledem regionéw i potrzeb, ktére musimy zrobié, aby
dostosowac sie, aby Polska spetnita wszystkie cele w zakresie srodowiska klimatycznego.

Kilka uwag na zakonczenie, z jednej strony bank ma wieloletnie doswiadczenie we wzroscie. Ostatni
cykl z silnymi barierami byt tego bardzo dobrym przyktadem. Wyprzedzilismy konkurentéw, gtéwnie
dzieki mozliwo$ciom obstugi klienta i innowacjom technologicznym.

Mamy bardzo pozytywny poglad na polska gospodarke i dlatego proponujemy te strategie, poniewaz
mamy kompetencje i mamy mozliwosé wykorzystania tej przewagi.

W segmencie korporacyjnym, gtéwnym przestaniem jest oczywiscie podwojenie skali naszej
dziatalnosci, ale takze nowa propozycja wartosci, ktorg zamierzamy zaoferowaé matym firmom.

W detalu, chodzi o utrzymanie bardzo szybkiego i solidnego wzrostu, ktéry prezentowalismy w
ostatnich latach.

Prezentujemy nie tylko bardzo wysokie wolumeny biznesowe, ale takze wolumeny rentownosci lub
cele rentownosci ze wskaznikiem koszty do dochodéw 37%, NPL ponizej 4%, 15% Tier 1 i oczywiscie
18% zwrotem z kapitatu wiasnego. Ja juz chyba mniej wiecej oméwitem ten slajd. Dziekujemy bardzo.

[Dariusz Gorski]
Nie zostan, zostan, zostan.



[Jodo Brés Jorge]
Zamierzam to zdoby¢. OK, pytania.

[Dariusz Gorski]

Dziekuje bardzo za bardzo znaczacg i zwieztg prezentacje, a takze za podzielenie sie z publicznoscia
tym, w jaki sposdb zamierzamy napedzaé zrownowazony wzrost, wykorzystujgc nowe mozliwosci lub
lewarowanie...



