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Wiecej niz bank

Swiat bankowosci zmienia sie w szybkim tempie. Bankowos¢ cyfrowa jest codziennym doéwiadczeniem naszych klientdw, a oferowane przez nas ustugi
wykraczajg poza zarzgdzanie domowymi czy firmowymi finansami. Obejmujg zakup ubezpieczen, wybor opieki medycznej, prowadzenie ksiegowosdi,

tatwe ptatnosci ,w tle”. Zaufanie naszych klientdw procentuje niespotykang dotgd wygoda, nowymi mozliwosciami i dopasowaniem do indywidualnych
potrzeb — na duzo wyzszym poziomie niz w typowym banku. To nie jest odlegta przysztosc. Taki bedzie Alior Bank w 2022 roku.

Tam, gdzie inni widzg ograniczenia, my upatrujemy szanse na rozwdj. To nasze DNA. Alior Bank to nowoczesna, zwinna organizacdja, ktora szybko
dostosowuje sie do zmieniajgcego sie otoczenia | wyznacza nowe trendy. JesteSmy pionierem innowacji. Stworzylismy w petni internetowy kantor
walutowy, uruchomilismy pierwszg w kraju wideoweryfikacje przy zaktadaniu rachunkow osobistych, jako pierwszy bank w Polsce wykorzystujemy
technologie blockchaina publicznego i juz korzystamy z mozliwosci, jakie daje unijna dyrektywa PSDZ2.

Kolejny raz w historii naszego banku zamierzamy wyznaczy¢ nowy standard na rynku ustug finansowych i odkry¢ przed klientami zupetnie inny wymiar
bankowosci. Tworzymy bankowos¢ nowej generadji. Dzisiaj naszym celem jest nie tylko dostarczanie ustug bankowych. Chcemy osiggnac wiecej —
utatwiac zycie naszym klientom.

W odpowiedzi na potrzeby i oczekiwania klientow stworzyliSmy strategie organizagji, ktéra kazdego dnia jest blisko klienta. tgczymy funkdje tradycyjnej bankowosci i wysoce spersonalizowanego banku
cyfrowego z ustugami pozabankowymi, by dostarczy¢ dla naszych klientow zupetnie nowa jakosc.

Wszystko, co robimy w sferze produktu, technologii i organizagji, podporzgdkujemy poprawie doswiadczen klientow. Wykorzystamy dane, ktore nam udostepniajg, by doskonali¢ oferte i spersonalizowac jg
na najwyzszym mozliwym poziomie. Unowoczesnimy i uproscimy nasze procesy, pozwalajac na wiecej samodzielnosci klientow w korzystaniu z bankowosci. Nasi bankierzy przyjma role doradcow,

by zaoferowac klientom jeszcze wiecej wsparcia przy podejmowaniu najtrudniejszych decyzji finansowych. W nowoczesnych oddziatach zapewnimy wiecej wygody i petng dyskrecje. Zwiekszymy kompetencje
branzowe bankierdow, aby stali sie partnerami i doradcami dla przedsiebiorcow. Dzieki temu bedziemy w stanie w jeszcze wiekszym stopniu dostosowac nasze ustugi do specyficznych, indywidualnych potrzeb
klientow. Dzieki szybkosci i zwinnosci dostarczymy najlepszg na rynku aplikacje z szerokim dostepem do ustug pozabankowych.

W efekcie zwiekszymy poziom zadowolenia naszych klientow. Ogtosimy sukces, gdy wtasnie od nich ustyszymy, ze Alior Bank to wiecej niz bank.

Krzysztof Bachta
Prezes Zarzadu Alior Bank S.A.
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Stabilne warunki makroekonomiczne dla rozwoju bankowosci...

» Wazrost PKB w ujeciu realnym [% r/r] » Inflacja CPI $rednioroczna [% r/r]

4,9 5,1 3,0

2015 2016 2017 2018 2019 2020P 2021P 2022P -0,9 -0,6
2015 2016 2017 2018 2019 2020F 2021F
» WIBOR 6M [%] » Stopa bezrobocia $rednioroczna [% r/r]
177 1,81 1,81 179 1,79 1,79 180 1,81 105
1,5%
Stopa
referencyjna
NBP
2015 2016 2017 2018 2019 2020P 2021P 2022P 2015 2016 2017 2018 2019 2020P 2021P

Zrodho: Biuro Analiz Makroekonomicznych Grupy PZU

2022F

2022P
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... przetozg sie na utrzymanie wzrostu wolumenéw w kluczowych segmentach

Spodziewane tempo wzrostu sektora

» Wolumen kredytow

CAGR 2016-19 CAGR 2020-22

» Rosngce zarobki i niskie bezrobocie bedg wspierac popyt na kredyty konsumpcyjne i hipoteczne oraz zdolnosc
6,2% ~594 kredytowa kredytobiorcow. Dodatkowym impulsem pozostang transfery socjalne i obnizki podatkow, co przy
stabilnych, niskich stopach procentowych bedzie sprzyjac akcji kredytowej, nieco tylko wolniejszej niz w
poprzednich okresach

Kredyty dla
przedsiebiorstw

Kredyty 5 5

konsumpcyjne 8,2% ~6%  Pdzna faza cyklu koniunkturalnego, niepewnos¢ otoczenia zewnetrznego i spadajgcy popyt z zagranicy przetozy
sie na nizsze tempo wzrostu wolumenow kredytow dla przedsiebiorcow

Kredyty ° 5

hipoteczne PLN 11,1% ~10%

» Wolumen depozytéw
CAGR 2016-19 CAGR 2020-22
Depozyt * Przewidywania co do nizszego wzrostu gospodarczego w Polsce bedg sktaniaty firmy do utrzymywania poduszki
przeds)i,e)lc/)iorstw 5,0% ~594 ptynnosciowej. Przetozy sie to na tempo wzrostu wolumenow depozytow

« (CzeS¢ dochodow do dyspozycji gospodarstw domowych bedzie przeznaczana na 0szczednosci, co przy wysokiej

Depozyty klientow awersji Polakow do ryzyka bedzie sprzyjato wzrostowi srodkéw na lokatach i rachunkach biezacych

indywidualnych

~71%

« Obligacje emitowane w ramach wymogu MREL zwiekszg koszt finansowania bankow (ze wzgledu na wyzszy koszt
| wzrost udziatu obligagji w strukturze finansowania), co zwiekszy presje rynkowg na spadek Sredniego kosztu
depozytow

CAGR: érednia roczna stopa wzrostu  Zrodfa: NBP, Dziat Analiz Makroekonomicznych Alior Banku n
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Oczekiwania klientow wobec bankow stale rosng...

P Tradycyjny bank

Korzystne produkty bankowe Wygodna aplikacja

Gwarancja bezpieczenstwa

finanséw | danych Dostepnosc i szybkosc reakdji

Ustugi dodatkowe Indywidualne podejscie

P Bank, ktéry
utatwia zycie
na co dzien

,Bank w tle”
pratnosci zintegrowane

S . Elastyczna oferta
7 zyciem codziennym
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... a rozwoj technologiczny umozliwia spetnienie tych oczekiwan

* Rosngce wykorzystanie sztucznej inteligengji i zaawansowanej analityki
sprawia, ze koszt tych technologii spada i staje sie ona coraz bardziej
dostepna. Sam koszt mocy obliczeniowej wynosi obecnie 0,01%
wartosci z 2000 roku

* ROwnoczesnie rosnie efektywnosc tych technologii, co umozliwia
wykorzystanie coraz wiekszego zakresu danych, pochodzgcych takze
Z nieustrukturyzowanych zrodet

» Upowszechnianie nowych interfejsow, jak biometria czy chatboty,
sprawia, ze stajg sie one coraz doktadniejsze. Odsetek btedow
W procesach maszynowego rozpoznawania obrazow spadt ponizej 5%

/aawansowana Sztuczna Chmura
analityka inteligencja obliczeniowa

 Szybkie wdrazanie nowych technologii i budowa na ich bazie
iInnowacyjnych ustug jest domeng start-upow. Wspotpraca z nimi
coraz czescigj staje sie istotnym elementem strategii wiodagcych firm
7 rOznych branz, przynoszacym znaczgce korzysci ich klientom

Szybsza | niezawodna obstuga
Personalizacja oferty i doSwiadczenia klienta

/rodta; IMAGENET, Data Science Central E
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Wyjdziemy poza ramy bankowosci, by stac sie wiecej niz bankiem

Wiecej niz bank » Nasze podejicie
Codzienna bankowosc¢ wychodzaca
poza ustugi finansowe « Utatwiamy klientom codzienne czynnosci, dzieki integracji ustug
bankowych i pozabankowych, dostarczanych przez Alior Bank
Bank osobisty i naszych partneréw

Produkty i ustugi dostosowane

do indywidualnych potrzeb « Dostarczamy ustugi przyjazne w obstudze, atrakcyjne i niezawodne

« Budujemy dtugotrwatg, partnerska relacje z kazdym klientem
« Dobieramy produkty odpowiadajgce na potrzeby klientow

Bank cyfrowy

e R R e « Myslimy o interesie klientow, dlatego komunikujemy sie z nimi otwarcie
dostepne w kanatach online

« Dbamy o bezpieczenstwo klientow - ich finansow i danych

Bank tradycyjny
Tradycyjne produkty
| ustugi bankowe
dostepne w oddziatach
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Dostarczymy klientom ustugi finansowe i pozafinansowe online...

» Alior Mobile: Wiecej niz aplikacja bankowa

ca

« Wsparcie w codziennych sprawach dostepne bezposrednio w aplikadji

FINANSE « Wachlarz produktow I ustug dodatkowych dostarczanych przez
| Alior Bank i naszych partneréow

« Podpowiadanie klientom najkorzystniejszych rozwigzan i swoboda

JA | RODZINA wyboru

« Dostepnosc w kazdej chwili - zawsze, gdy klienci tego potrzebujg

CZAS WOLNY
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... a offline doradzimy w przyjazny i profesjonalny sposob...
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» Wiecej niz oddziat

* Profesjonalne wsparcie w korzystaniu z produktow i rozwigzan cyfrowych dla klientow indywidualnych
 Doradztwo finansowe | branzowe dla klientdw biznesowych

« Nowoczesny standard obstugi w placowkach zaprojektowanych z myslg o komforcie, zaufaniu i srodowisku
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... by stale podnosi¢ zadowolenie klientow

» NPS (%) » Doswiadczenie klienta: wiecej niz jako$¢é obstugi

 Dzieki ciggtemu doskonaleniu procesow oraz inwestycjom w siec
+11 p.p. oddziatow zapewnimy spersonalizowane | spojne doswiadczenie
we wszystkich kanatach i produktach

« Wyjdziemy poza tradycyjne produkty bankowe i rozszerzymy
funkcjonalnosci aplikagji Alior Mobile, by zaoferowac naszym klientom
ustugi utatwiajgce im codzienne zycie

 Dzieki nowoczesnym technologiom skrocimy procesy i obnizymy
ich koszty, zwiekszajgc jednoczesnie wygode klientow

Poprawa doswiadczenia przetozy sie na wzrost wskaznika NPS
0 11 p.p. do 40% na koniec 2022 roku, a takze na wzrost liczby
klientow oraz wykorzystanie naszych produktow i funkcjonalnosci

Q4 2019 Q4 2022
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Dzieki poprawie doswiadczenia zwiekszymy liczbe klientdw, osiggniemy 95 mld zt aktywow...

» Klienci indywidualni (mln) » Klienci biznesowi (tys.) » Aktywa (mid z})

+0,4 +80 +18

i a1l 1l

2019 2022 2019 2022 2019 2022

Suma klientow biznesowych uwzglednia mikroprzedsiebiorstwa
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... 1 poprawimy kluczowe wskazniki rentownosci

» NIM (%) » COF (%)

+0,1 p.p. ’ ROE (%)

+1,6 p.p.

2019 2022 2019 2022

» COR (%) p C/1 (%)

-2 p.p.

2019 2022

2019 2022 2019 2022

Wartos¢ ROE za 2019 rok znormalizowana poprzez wytgczenie wptywu zwigzanego z wyrokiem TSUE
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Koncentrujemy sie na potrzebach klientow, budujac z nimi silne relacje...

Doswiadczenie klienta

» Filar strategii

» Programy strategiczne

» Najwazniejsze efekty

» Glowne KPI

Alior Mobile

Personalizacja

Ustugi pozabankowe
w aplikadji
Alior Mobile

Wygoda

Produkty zgodne
7 oczekiwaniami klienta

Relacja z klientem
biznesowym

Liczba uzytkownikow
aplikagji Alior Mobile

Wygodne cyfrowe
procesy

Wzrost liczby klientow
indywidualnych
| mikroprzedsiebiorstw

Nowoczesna obstuga
| wsparcie branzowe

NPS relacyjny

Odsetek kredytow
udzielanych firmom
7 branz preferowanych




1. Jak zmienia sie otoczenie 2. Co chcemy osiggnac 3. Jak chcemy to osiagna¢ 4. Jak to zmierzymy

... 1 rozwijamy bank, by efektywnie spetniac ich oczekiwania

» Filar strategii Transformacja banku

b Programy strategiczne Lider Zarzadzanie ryzykiem Bank zaangazowanych
Jramy ? technologiczny Efektywnosc | kapitatem ekspertow
o . , RozwQj pracownikow
D Najwazniejsze efekt Przewaga Optymalizacja Bezpieczenstwo . o L
. ) / technologiczna procesowa i kosztowa | przewidywalnosc | odpowiedzialnosc
spoteczna
Czas potrzebny na Wekaznik
» Gtéwne KPI development NOWESO C/l NPE Nadwyzka zaangazowania
oroduktu lub wartosci TierT iy
piznesowe pracownikow




» Doswiadczenie klienta

Programy strategiczne

Alior Mobile

Personalizacja

Wygoda

Relacja z klientem biznesowym




1. Jak zmienia sie otoczenie 2. Co chcemy osiggnac 3. Jak chcemy to osiagna¢

3.1 Alior Mobile

4. Jak to zmierzymy

Wykorzystamy nasze przewagi konkurencyjne do dynamicznego rozwoju Alior Mobile

Korzystanie z aplikacji Alior Mobile bedzie dla klienta codziennym
doswiadczeniem, zwigzanym z wachlarzem ustug, ktore dostarczymy...

m.in. automatyzacja
ptatnosci za paliwo,
o | parking i autostrady

AN FINANSE /

m.in. integragja
ustug e-administracji

JA 1 RODZINA MOTO

a )
= L[]0

CZAS WOLNY DOM
/ N

m.in. automatyczne m.in. zarzadzanie
ubezpieczenia dostawcami mediow

...dzieki integrowaniu najlepszych dla

klienta, skalowalnych rozwigzan
zewnetrznych...

Wybor funkgjonalnosci w oparciu
0 badania rynkowe
| zaawansowang analityke

...oraz wykorzystaniu naszych przewag
technologicznych

Otwarta architektura wykorzystujaca
mMikroserwisy

Klientocentryczne prototypowanie
| wspottworzenie sciezki klienta
z uzytkownikami aplikadji

Narzedzia umozliwiajgce
szybka integracje
Z ustugami bankowymi

Rozwigzania dostarczane przez
FinTechy i partnerow strategicznych

*Ranking Global Finance 2019

Praca w autorskiej zwinnej metodyce
Alior Banku - AGILOR
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Rozwoj Alior Mobile podporzadkowujemy pogtebianiu relacgji z klientem

Analiza zachowan klienta
| atrakcyjnosci
zintegrowanych ustug

» Korzysci dla klienta i banku

Uczenie maszynowe
wspiera}jace efektywng
analize danych

Kontekstowa komunikacja
W czasie rzeczywistym

Uzyteczna personalizagja

Automatyczne doradztwo

Wyzsza transakcyjnoscé

Ffektywna sprzedaz

» Oczekiwane efekty

Liczba uzytkownikow
Alior Mobile

Liczba nowych klientow
indywidualnych
pozyskanych dzieki
funkcjonalnosciom
Alior Mobile
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3.2 Personalizacja

Elastyczny rachunek pozostanie podstawowym narzedziem akwizycji

» Klienci indywidualni » Mikroprzedsiebiorstwa » Oczekiwane efekty

Wzrost liczby
klientow
iIndywidualnych

Wzrost liczby
klientow w segmencie
mikroprzedsiebiorstw

Konto Jakze Osobiste Konto 4x4

« Oferujemy elastyczne korzysci finansowe — zwalniajgce z optat lub zmieniajgce oprocentowanie produktow
bankowych

« Doceniamy aktywnych klientow, dlatego oferujemy im jeszcze wiecej bezptatnych korzysci i premii

« Komunikujemy sie z klientami w czasie rzeczywistym i podpowiadamy, jaki produkt czy rozwigzanie bedzie
dla nich najkorzystniejsze

« Rozszerzamy oferte o0 korzysSci niefinansowe opracowane z myslg o konkretnych segmentach,
m.in. mtodych klientach czy graczach
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3.2 Personalizacja

Dostosujemy oferte pozyczki gotowkowej do nowych warunkow rynkowych

» Nowe warunki cenowe » Wykorzystanie mozliwosci PSD2

« Szerokie stosowanie nowej metody
potwierdzania dochodow - we
wszystkich kanatach i dla prawie
wszystkich wnioskujgcych klientow

« Dostosowanie prowizji
| oprocentowania

« Atrakcyjne produkty konsolidacji
zewnetrzne)

Dostosowana oferta
pozyczki gotowkowej

» Dopasowana strategia CRM » Dalszy rozwéj kanatéw zdalnych

« Nowe podejscie do retencji pozyczek  Kontynuacja strategii wzrostu udziatu

 Lepsze dopasowanie ceny sprzedazy zdalnej

w konsolidacji wewnetrznej « Dynamiczny rozwéj kanatbw

 Specjalna oferta dla klientow bezobstugowych

Consumer Finance

» Oczekiwane efekty

Regularny przyrost
wolumenu pozyczki
(CAGR)

Udziat sprzedazy
wolumenu pozyczek
gotowkowych

w kanatach zdalnych

CAGR: Srednia roczna stopa wzrostu
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3.2 Personalizacja

Strategiczna wspotpraca z PZU dopetni naszg oferte

» Bancassurance » Assurbanking » Oczekiwane efekty

 Szeroka oferta ubezpieczen, na czele « Rozszerzenie oferty na platformie CASH

z Ubezpieczeniem ochronnym do kredytow o kolejne produkty bankowe, w tym salary
finance, oraz wdrozenie produktow
ubezpieczeniowych

Wzrost przychodow
banku z inicjatyw
realizowanych
wspolnie z PZU (CAGR)

« Rozszerzenie oferty m.in. 0 ubezpieczenia
zdrowotne

 Specjalna oferta Alior Banku jako benefit
dodatkowy PPK PZU

e Efektywna analiza potrzeb roznych grup
klientow dzieki wspotpracy CRM Alior Banku
| PZU

« Dostepnosc produktow ubezpieczeniowych
w Alior Mobile i Alior Online

CAGR: Srednia roczna stopa wzrostu
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3.2 Personalizacja

Nowoczesny CRM umozliwi nam oferowanie produktow w optymalnym czasie i kanale

Przebudowa istniejgce]
infrastruktury pod katem
wdrazania uczenia
Maszynowego

Petna personalizacja .ofertx
bazie zaawansowanej analit

Na
yki

| powigzane] z nig segmentacjl

Wyznaczony zespor IT

Komunikacja
relacyjna

» Trwata relacja z klientem

Obecnos¢ na co dzien i w waznych
momentach w zyciu klientow

Komunikacja
retencyjna

» Atrakcyjna oferta na tle rynku

Oferta konkurencyjna wobec propozydji
innych bankow

Komunikacja
sprzedazowa

» Zwiekszona efektywnos¢ kontaktu

Spersonalizowana oferta, w odpowiednim
momencie i w odpowiednim kanale

Komunikacja
kontekstowa

» Oferta tu i teraz

Na biezgco sugerujemy klientom
najkorzystniejsze produkty i funkcjonalnosci

» Oczekiwane efekty

Liczba aktywnych ustug
dodatkowych w
segmencie klienta
indywidualnego

Obnizenie liczby odejsc
klientow indywidualnych
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3.3 Wygoda

Zwiekszymy role kanatow zdalnych w sprzedazy...

» Oczekiwane efekty

Odsetek ROR
klientow
iIndywidualnych
sprzedanych online

» Zdalne procesy end-2-end
"_D) —’I « Sprzedaz ROR, lokaty i pozyczki

N R |
dla klientow indywidualnych o | |
| mikroprzedsiebiorcow Przesuniecie sprzedazy pozyczek

do kanatow zdalnych umozliwi
zorientowanie bankierow
w oddziatach na sprzedaz

Liczba nowych

» Upraszczanie procesdow produktow depozytowych, klientow z segmentu
{B sprzedazowych wzmacniajgcych relacje z klientami mikroprzedsiebiorstw
ﬁ « Wykorzystanie otwartej pOZySkanyCh online
Gl=— S bankowosci do skracania $ciezki

klientow wnioskujgcych o kredyt
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3.3 Wygoda

... a Jednoczesnie bedziemy dostepni w nowoczesnych placowkach

» Bankier relacyjny » Wspotpraca z partnerami ‘ .
« Asystowanie w migradji « Obecnosc w mnigjszych, = | ’ Oczekiwane efekty
klientow do Swiata cyfrowego lokalnych spotecznosciach N2 e 4.
« Spersonalizowane wsparcie dla e Elastyczny model vvspc’>+prac:y7 ~~wmy |
klientow przy najtrudniejszych oparty o koszty zmienne

decyzjach finansowych

NPS obstugi

« Utrzymanie przedsiebiorcze] ,
w placowkach

« Najwyzszy standard ustug postawy dystrybudji
private banking oraz
certyfikowani doradcy
iInwestycyjni

Redukcja liczby
placowek

Bedziemy dostosowywac strukture | wielkosc naszej sieci sprzedazy
do liczby transakcji wynikajgcych z potrzeb klientow

Wysoka jakosc¢ obstugi we wszystkich placowkach pozostaje naszym
priorytetem - postawa i profesjonalizm naszych bankierow silnie wptywajg
na ocene naszych produktow
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3.3 Wygoda

Unowoczesniamy nasze oddziaty z mysla o wygodzie klienta, cyfryzacji i Srodowisku

» Nowy model oddziatéw to: Przestrzen pracy bankierow Pokoj sprzedazy zdalnej

Wsparcie transformagji cyfrowej i samodzielnosci klienta dzieki iKioskom, Digital Demo,
bankomatom i wptatomatom zastepujgcym obstuge kasowg

Spotkanie klienta z doradcg w przestrzeni gwarantujacej prywatnosc

Nowoczesny i ekologiczny design - materiaty z recyklingu (np. blaty z pojemnikow
PO jogurtach, tkaniny z butelek PET), drewno szybkorosngce, produkty od lokalnych
dostawcow, wykorzystanie swiatta dziennego i energooszczednego

« Wygodne miejsce pracy bankierow

Stanowiska obstugi serwisowe;

nowoczesnych
oddziatow

Bankomat i wptatomat Digital Demo

I8

ny design
ViR

Wygodny i ekologicz




1. Jak zmienia sie otoczenie 2. Co chcemy osiggnac 3. Jak chcemy to osiggna¢ 4. Jak to zmierzymy

3.3 Wygoda

Cyfryzacja procesow pozwoli klientom wykonywac wiecej czynnosci samodzielnie

l:||-| — - » Oczekiwane efekty
L —J Odsetek dyspozycji
wykonywanych automatycznie
Zarzadzanie produktami i informacjami One-click i chatboty - Ll:ibers;?c'r)?/\??nzcllilvr\]/:glglzneyzch online
dostepne w kazdej chwili i z kazdego miejsca szybki i tatwy dostep do wsparcia
 /dalna identyfikacja w momentach szczegolnie « Rozw0j kanatu chat z uzyciem chatbotow O
wrazliwych, wymagajacych zdalnej weryfikadj, wykorzystujgcych uczenie maszynowe yspozyd

wykonywanych automatycznie
lub samodzielnie przez
klientow z segmentu
mikroprzedsiebiorstw online

m.in. z wykorzystaniem biometrii gtosu * Przejecie powtarzalnych procesow obstugi operacyjne

« Dostep online do zaswiadczen i dokumentagji klienta przez boty gtosowe

« Wieksza kontrola nad produktami - swoboda otwierania,
modyfikacji i zamykania produktow dostepnych online

Wsparcie sprzedazy przy uzyciu botow gtosowych

« Kanat chat odcigzajgcy obstuge poprzez email i przez
formularz

Wieksza samodzielnos¢ klientow w kanatach zdalnych poprawi ich doswiadczenie i sprawi,
ze zarzgdzanie produktami i informacjami bedzie mnigj czasochronne,
a takze dostepne w dowolnym miejscu i czasie
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3.3 Wygoda

Ciggte doskonalenie procesow pomaga nam dbac o wygode klientow

Ciggta analiza 360° » Oczekiwane efekty

doswiadczenia klienta Weryfikacja i analiza ,pain points

®

Feedback loop

Wartosc
NPS relacyjnego

Wypracowanie i wdrozenie

Monitoring zmian rekomendaciji

» Podejmujemy kompleksowe i ciggte dziatania w celu zapewnienia spojnego
doswiadczenia klientow

« Specjalny zespot stale analizuje reklamadje, by rozwigzywac wykryte problemy, jak rowniez
uwzgledniaC oczekiwania klientow w tworzeniu nowych procesow i produktow

« Prowadzimy kompleksowy program upraszczania komunikagji, ktory pomaga wzmacniac relagje
z klientami poprzez poprawe wzajemnego zrozumienia
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3.4 Relacje z klientem biznesowym

Bedziemy partnerem przedsiebiorcow na kazdym etapie rozwoju biznesu

Samodzielny rozwoj
i oszczednosc czasu

Zaktadanie firmy
| pierwsze kroki

e ————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————————

Doradca finansowy Doradca branzowy

 Firma z Alior Bankiem - akwizycja « Marketplace wspierajacy wybor  Ograniczenie czynnosci o Alior Bank jako partner biznesowy -
dzieki petnej integragji z CEIDG odpowiedniego typu i zrodta wymagajgcych wizyty w oddziale, regionalizacja i specjalizacja obstugi
+ Alior Box - szybkie zakladanie finansowania z/AIior Banku W tym moZIiwoéé Wnioskowaﬁia W Wyselekcjonovyanych branz/ach
lub od partnerow o rachunek firmowy z kartg wirtualng m.in. producentow opakowan

rachunku w oddziale, aplikagji | ,
papierowych, e-commerce i handlu,

mobilnej lub przez strone www « Mobilny Bankier dostepny tam, gdzie « Mozliwosc¢ podpisania dokumentow : g ) ke
- - - klient potrzebuje jego wsparcia online z wykorzystaniem technologii gastronomil Czy KOSMEyKow oraz
+ Zafirmowani.pl 4.0 - serwis | P J€JEgo Wop blockchainy y 9 orywatnej opieki zdrowotnej

z poradami dla nowopowstatych firm  /dalne procesy produktowe | o

| jeszcze szerszy pakiet ustug umozliwiajgce samodzielne sktadanie  Centralizaga obstugi ) Wsparoe POprz€2 udo_stepmeme

finansowych i niefinansowych wnioskow I wybor nowych ustug, posprzedazowej - mozliwosc Klientom s;grol«q analizy bran/z,
w tym zdalny ekspresowy proces elastycznej i samodzielne] konkurendji | glo/balnych trendow
kredytowy modyfikacji limitow i ustug W ;ektorz/el, w ktorym prowadza

dodatkowych dziatalnos¢

« Dostep z poziomu bankowosci
online m.in. do pakietow
medycznych i ubezpieczen
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3.4 Relacje z klientem biznesowym

Pogtebimy relacje z klientem biznesowym dzieki kompleksowemu ekosystemowi
produktow i ustug

Nowoczesne produkty Kompleksowe produkty
| ustugi bankowe | ustugi pozabankowe,
Transakcyjno$¢ Terminale ptatnicze wspierajace rozwoj biznesu

Rachunek firmowy PPK

z kartg wirtualna

Karta wielowalutowa CRM

Wieksza liczba procesow

pre-approved Pakiety ubezpieczen

Rozszerzona oferta Pakiety medyczne

leasingowa
Nowoczesna oferta Ksiegowosc
faktoringowa i systemy administracyjne
Lider w gwarancjach BGK Bramka ptatnicza
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3.4 Relacje z klientem biznesowym

Rozwiniemy sie¢ ekspertow produktowych i branzowych doradzajgcych przedsiebiorcom

» Kompetencje branzowe » Kompetencje produktowe ’ Oczekiwane efekty
« RozwQj branzowych kompetendji « Regionalne struktury wsparcia g : Va
) . Udziat sprzedazy kredytow
bankierow sprzedazy: ,
- N . . do branz preferowanych
 Analizy i benchmarki branz (O);"'_'_ * Eksperci bankowosci 12 |4 et
preferowanych (O)__ transakcyjnej \I;\{segmenC|e ientia
 Eventy branzowe i networking 8; « Eksperci finansowania handlu AN o
 Szkolenia branzowe i certyfikacja Rozwdj kompetengji * Eksperci skarbowi
doradcow klienta e Eksperci leasingowi

Odsetek bankierow
klienta biznesowego
z certyfikacja branzowa

biznesowego

» Regionalizacja i

specjalizacja kompetencji » Kompetencje cyfrowe

« Rozwdj kompetendji  Bankier jako doradca
dostosowanych do specyfiki | ambasador cyfryzadji
biznesu w danym regionie

 Specjalizacje sprzedazowe



1. Jak zmienia sie otoczenie 2. Co chcemy osiggnac 3. Jak chcemy to osiggna¢ 4. Jak to zmierzymy

3.4 Relacje z klientem biznesowym

Rozwiniemy kanaty i procesy cyfrowe dla klientow biznesowych

"_L ; s
':|r » Oczekiwane efekty

Lﬂ_J GE4S

Wzrost liczby transakgji
w kanale mobile

.. : . w segmencie matych
Nowy system bankowosci Cyfryzacja proceséw ., : LA
: . o . : . | Srednich przedsiebiorstw
internetowej i mobilnej sprzedazowych i posprzedazowych
« Nowoczesne rozwigzania gwarantujace bezpieczenstwo « Cyfryzacja procesow kredytowych z wykorzystaniem Odsetek czynn 04Ci
klientow, m.in. dzieki wykorzystaniu biometrii behawioralnej zautomatyzowanej oceny klientow . .y
| | - | S realizowanych samodzielnie
« Wykorzystanie otwartej bankowosci w celu dostepu » Repozytorium prywatnych dokumentow klientow rzez klientéw z seamentu
do rachunkow z innych bankow w bankowosci elektronicznej, w tym digitalizacja P 9

matych i srednich

dokumentow kredytowych 2
przedsiebiorstw

* Integracja ERP z systemami FK/HR umozliwiajgca obstuge
przedsiebiorstwa w dowolnym migjscu i czasie « Spersonalizowane oferty pre-approved i pre-sale dzieki
nowoczesnemu CRM

« Obstuga fakturowania, gospodarki magazynowej,
zarzadzania kadrami, raportow biznesowych i miekkie] « /wiekszenie liczby czynnosci, ktore klient moze wykonac
windykadji samodzielnie w aplikacji mobilnej i www



1 » Transformacja banku

Programy strategiczne

Lider technologiczny

Efektywnosc

Zarzadzanie ryzykiem | kapitatem

Bank zaangazowanych ekspertow
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2. Co chcemy osiggnac

3. Jak chcemy to osiagna¢
3.5. Lider technologiczny

4. Jak to zmierzymy

Zaawansowanie technologiczne umozliwia nam szybkie | sprawne poruszanie sie

w zmieniajacych sie warunkach rynkowych

Dla klientow

Dla banku

1...

Bezpieczne ustugi

1 godzina na dostarczenie
infrastruktury

2...

Dostep do informacgji

o produktach
we wszystkich kanatach

2 tygodnie na development

3...

Ustugi dostepne
tu I teraz

Co 3 tygodnie
wdrozenie na produkgje
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3.5. Lider technologiczny

Efektywna architektura i kompetencje IT nadal bedg zrédtem naszej przewagi

» Technologie chmurowe » Procesy i organizacja

« Model hybrydowy tgczacy zasoby chmury prywatnej i wielu chmur

« Automatyzacja procesu produkdji i testowania oprogramowania
publicznych

« Programowalne, automatyczne procesy w srodowisku IT,
dostepne w modelu self-service

(>

« Wykorzystanie ustug PaaS (Platform as a Service) i narzedzi
wspierajgcych efektywnos¢ budowy i zarzgdzania srodowiskiem IT

« Centra kompetencyjne odpowiedzialne za transformacje w kluczowych obszarach,
« Narzedzia i ustugi standardowe klasy ERP dostarczane z chmury publiczne) w tym: Al, advanced analytics i cloud computing

w modelu SaaS (Software as a Service) « Praca w autorskiej zwinnej metodyce AGILOR

 Ustugi kognitywne dostarczane z chmury publiczne)

» Nowoczesna architektura » Unifikacja systemoéw

ZILLLE  Otwarta architektura platformy integracyjnej dla partnerow
—0000—

« Jednolite doswiadczenie uzytkownika w roznych kanatach dystrybudji

_TTT_  Projektowanie w domenach mikroserwisowych « Obstuga urzgdzen mobilnych z zachowaniem spojnosci doswiadczenia
BRI o architektura organizagja umozliwiajgca prace w niezaleznych g ienta
zespotach wytworczych  Kluczowe obszary unifikagji systemow: Front- i back-office, Centrum

Identyfikacji Tozsamosci, Centrum Autoryzacyjne
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3.5. Lider technologiczny

3. Jak chcemy to osiagna¢ 4. Jak to zmierzymy

Zapewnimy najwyzsze standardy bezpieczenstwa i ochrony interesow naszych klientow

» Bezpieczny klient

o ———1 * Wdrozenie biometrii behawioralne]
| rozwigzan utatwiajgcych klientom
fn\ zarzgdzanie bezpieczenstwem

g poroduktow

« Weryfikagja cyfrowej tozsamosci w kanatach online

e Tarcza Malware 3.0 - rozw(j rozwigzania stuzgcego
do detekdji ztosliwego oprogramowania na urzgdzeniach
klientow

« Narzedzie wykorzystujgce sztuczng inteligencje
do automatyzacji analizy alertow i obszarow
potencjalnych naduzyc

» Bezpieczny bank

« RozwQj Security Operation Center -
rozbudowa systemow monitoringu
| wykrywania naduzyC w systemach
wewnetrznych z uzyciem uczenia
maszynowego | robotyzagji zadan

« Budowa Centralnego Systemu Zarzadzania
Bezpieczenstwem Technicznym i Fizycznym integrujgcego
systemy bezpieczenstwa banku

« Prewendja dzieki efektywnej agregadji i analityce danych
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3.6 Efektywnos¢

Robotyzacja | algorytmy usprawnia nasze procesy

> . .
» Program robotyzacji » Oczekiwane efekty

Centrum kompetencyjne: analityka, zarzadzanie Demokratyzacja .
| budowa robotéw, spdjnosé rozwigzan automatyzacji i robotyzadji Liczba
5 robotyzowanych
@ pProcesow rocznie
Robotyzacdja jednym z wielu elementow Centralna identyfikacja obszarow zastosowan
automatyzadji procesow dla automatyzagji i robotyzadji

Digitalizacja danych Robotic Process Automation Narzedzia low-code,
i Process Mining Robotic Desktop Automation no-code
« Szersze wykorzystanie technologii « Efektywne tgczenie funkcjonalnosci « Udostepnienie narzedzi (low-code,
OCR robotow attended/unattended no-code oraz RPA) do samodzielng
(integracja wykorzystywanych budowy rozwigzan informatycznych

« |dentyfikacja procesow,
ktore sg najodpowiedniejsze
do automatyzacji (Robotic Process « Robot as a service
Automation jako narzedzie
wspierajgce process mining)

platform RPA/RDA) przez pracownikow biznesowych
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3.6 Efektywnos¢

Dzieki platformie Al obnizymy koszty i zwiekszymy szybkosc obstugi

» Podejscie do rozwoju platformy Al D Oczekiwane efekty

Spojny proces wdrazania rozwigzan Gtebokie lub maszynowe uczenie botow
7 zakresu Al grosowych i tekstowych

Odsetek rozmow
60% na infolinii
Z udziatem voicebotow

Centra kompetencyjne: analityka, automatyzacje

| zarzadzanie danymi Automatyzacja obstugi klientow

Odsetek rozmow
z klientami prowadzonych
za posrednictwem

Analiza tekstu i mowy Chatboty Voiceboty chatbotow
 Analiza wzorcow, automatyczne « Budowanie drzew dialogowych « Rozpoznawanie intencji rozmowcow
budowanie kategorii z wykorzystaniem uczenia dzieki budowanym modelom
 Eksport danych do data lake Ma>2yNOWEgo * Integracja z bazg wiedzy
w celu dalszego przetwarzania « Wykorzystanie w kanatach zdalnych | z systemami banku
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3.7 Zarzadzanie ryzykiem i kapitatem

Strategia zarzadzania ryzykiem wspierajgca strategie banku

Ryzyko kredytowe Ryzyko operacyjne

* RozwQj akgji kredytowej zgodnie * Kontynuacja obnizania limitu strat
z zaplanowang strukturg I jakoscig operacyjnych w relagji do funduszy
portfela kredytowego wrasnych banku

* /Zmniejszenie wrazliwosci portfela * Budowanie kultury i swiadomaosci ryzyka
kredytowego na zmiane sytuadji operacyjnego z naciskiem na dziatrania
makroekonomiczne] prewencyjne

* RozwQj i spojnosc standardow * Automatyzacja funkcji kontroli ryzyka
zarzgdzania ryzykiem w ramach operacyjnego

grupy Alior Banku * Dalszy rozwdj stosowania metody AMA

Ryzyko rynkowe i ptynnosci

* Utrzymanie stabilnego poziomu miar
| imitdw ryzyka rynkowego | ptynnosd,
z uwzglednieniem warunkow stresowych

* Wysaokie bufory ptynnosciowe
odzwierciedlone w strukturze bilansu

* Kontynuacja poprawy miar koncentragji
bazy depozytowe] i obnizenie
wspotczynnika kosztow finansowania
ponize) 1%
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3.7 Zarzadzanie ryzykiem i kapitatem

Optymalizujemy kazdy z kluczowych obszarow istotnych dla akwizycji preferowanych klientow

@ Koszt ryzyka w 2019 w wyniku przegladu portfela, zabezpieczen i stop odzyskow

@ Srednioroczny znormalizowany diugoterminowy koszt ryzyka nowej akcji kredytowej w latach 2020-2022

Roczny koszt ryzyka w 2022 roku

Polityka cenowa oparta Kompleksowa aktualizacja polityki zapewni Optymalizacja i digitalizacja procesu kredytowego
o metodologie Risk-Based-Pricing dtugoterminowa rentownosc¢ akgji kredytowej z zastosowaniem zaawansowanej analityki

Aktualny poziom  Termin osiggniecia

* Doskonalimy procesy wyceny marZy za ryzyko * Polityke kredytowg dopasowujemy do profili Obszar optymalizadji poziomu
oraz dqpasovaUe“my cene do poziomu ryzyka poszczegolnych branz (KB) i profili ryzyka (KI), oroduktowy procesu powyzej rynku
klienta i transakdji stymulujac rozwdj segmentow o najbardzie)
prawdopodobienstwa niewyptacalnosci w kierunku * Strategia zarzadzania ryzykiem i apetyt okresla o
zindywidualizowanej oceny oczekiwanej straty cele w ujeciu life-time (krzywe kosztéw ryzyka Kredyty hipoteczne 1= I:;:II(?;mle

e Zwiekszamy udziat klientow z gtéwna relacja i dochc?dowoéci akcji kredytowej w catym cyklu zycia e
| profilem niskiego ryzyka kredytow) mikrc})lp}:‘ze dsicbiorstw | PoWyzej rynku

* Ocena ryzyka zorientowana na zwiekszenie odpornosci
kosztow ryzyka na zmiane cyklu gospodarczego Kredyty dla duzych firmll ponizej rynku
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3.7 Zarzadzanie ryzykiem i kapitatem

Kontynuujemy rownowazenie struktury portfela kredytowego

Konsekwentny wzrost Aktywne i skuteczne zarzadzanie Struktura portfela kredytowego

/wiekszenie udziatu w portfelu
mniej ryzykownych produktow, w tym
kredytow hipotecznych, leasingu i faktoringu

Swiadome budowanie oczekiwane]
struktury branzowe;

/wiekszenie udziatu matych i srednich
przedsiebiorstw w nowej sprzedazy
segmentu klienta biznesowego

Skuteczne zarzgdzanie ryzykiem koncentragji
jednostkowych zaangazowan

RozwQj kompetencji branzowych bankierow i Ograniczanie profili wysokiego ryzyka
analitykow kredytowych oraz pogtebianie reladji lub charakteryzujacych sie niskg odpornoscia
| zwiekszanie transakcyjnosci klientow na zmiane cyklu gospodarczego 2019 2022

M Leasing i kredyty hipoteczne M Pozyczki gotéwkowe
M Klient biznesowy Pozostate
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3.7 Zarzadzanie ryzykiem i kapitatem

Wprowadzimy zaawansowane metody zarzgdzania ryzykiem kredytowym

» Zaawansowane metody zarzadzania ryzykiem kredytowym
« Budowanie odpornosci portfela na cykle koniunkturalne ’ Oczekiwane efekty

« /aawansowane metody zarzadzania - regulacyjne (IRBA) oraz wewnetrzne (IRMS)
« Wykorzystanie narzedzi zaawansowanej analityki

« Wykorzystanie gwarancji BGK dla dodatkowego zabezpieczenia portfela

COR
» Efektywny monitoring i windykacja
* Dalszy rozwdj procesow KYC i monitoringu istniejgcego portfela
« Maksymalna automatyzacja procesow i integracja systemow wspierajgcych

NPE

» Zintegrowane podejscie do ryzyka w ramach grupy Alior Banku

Zintegrowane procesy ryzyka

Transparentne kryteria akceptagji i odrzucenia, zwiekszajgce skutecznos¢ dziatan akwizycyjnych

Wymiana i integracja danych analitycznych - catosciowe spojrzenie na profil klienta

Wykorzystanie danych z proceséw monitoringu do automatyzagji i uproszczenia
procesow kredytowych

Kompleksowa ewolucja metodyk w kierunku risk-based approach (RBA)
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Utrzymamy pozycje kapitatowg wyraznie powyzej limitow regulacyjnych

2019: Osiggnelismy wspotczynniki kapitatowe pozwalajgce na wyptate dywidendy
2020 - 2022: Zaktadamy utrzymanie stabilnej pozycji kapitatowej

Bufory kapitatowe na koniec kazdego roku w horyzoncie strategii

» Filary utrzymania adekwatnej pozycji kapitatowej » Inicjatywy wspierajace ochrone i wzrost funduszy wtasnych

Wysoka rentownos¢ akgji kredytowe; « Swiadome ksztattowanie struktury (klas) aktywdw kredytowych - wzrost udziatu
aktywow mniej kapitatochtonnych

 Realizagja inicjatyw kapitatowych wraz ze Scistg kontrolg uzyskiwanych efektow
w relagji do zatozen (AMA 3, RWA w segmencie KB, sekurytyzacja, optymalizacja

wykorzystania instrumentow gwarancyjnych)
Spadek kosztow ryzyka CoR _ _ . _ .
« Rozpoczecie projektu IRB w 2020 roku (uzyski kapitatowe od 2024 roku pomimo

oczekiwanych zmian regulacyjnych w zakresie m.in. wymogow kapitatowych
Wzrost efektywnosci kosztowej ‘ w rezimie IRB)

Wzrost udziatu przychodow pozaodsetkowych nieobcigzajacych kapitatu




1. Jak zmienia sie otoczenie

Zadbamy o rozwoj naszych pracownikow i staniemy sie bankiem zaangazowanych ekspertow

» Trwalte relacje
z pracownikami

Relagje miedzyludzkie sg
naszym najwazniejszym
zrodtem przewagi.

84% pracownikow uwaza,
ze w ich zespole jest dobra
wspotpraca

 Stawiamy na trwate relacje
Z pracownikami — to oni
budujg dtugoterminowe relacje
z naszymi klientami

* Planujemy dtugoterminowy
rozwQj zawodowy na Sciezkach
eksperckich

2. Co chcemy osiggnac

3. Jak chcemy to osiagna¢

4. Jak to zmierzymy

3.8 Bank zaangazowanych ekspertow

» Rozwoj

/0% pracownikow Alior Bank
uwaza, ze istotnie rozwineto
swoje kompetencje

w ostatnim roku

« Dalszy rozwdj kluczowych rol

| umiejetnosci eksperckich

Programy reskillingowe -
nabywanie umiejetnosci

O rosngcym popycie

| cenionych przez klientow

Rozwdj kompetendji
przywodczych w zakresie
wtasciwego zarzgdzania
ekspertami

» Doswiadczenie

pracownika

Pracownik ma wptyw na
decyzje podejmowane

w banku - kultura otwartej
komunikacji, delegacja
kompetencji, ptaska struktura
organizacyjna

« Ograniczanie prostych
czynnosci administracyjnych
dzieki automatyzadji
| robotyzadji, by odcigzyc
pracownikow

« Rozwdj cyfrowego srodowiska

pracy
« Elastyczne formy i metody
pracy

» Oczekiwane efekty

Wskaznik
Zaangazowania
pracownikow




1. Jak zmienia sie otoczenie 2. Co chcemy osiggnac

» Odpowiedzialnoéé spoteczna

* Promogja czytelnictwa - wspotpraca
z Fundacjg Zaczytani.org oraz Festiwalem
Jezyka Polskiego w Szczebrzeszynie

« Wsparcie mtodych talentow - wspotpraca
z Krajowym Funduszem na rzecz Dzieci

 Przeciwdziatanie wykluczeniu cyfrowemu
seniorow

« Rozwdj wolontariatu pracowniczego

3. Jak chcemy to osiagna¢ 4. Jak to zmierzymy

3.8 Bank zaangazowanych ekspertow

» Ochrona $rodowiska

« Wymiana floty samochodowe]
na niskoemisyjng

« Nowe oddziaty wykorzystujgce materiaty
od lokalnych dostawcow | ograniczajgce
Zuzycie zasobow

« Dalsze ograniczanie zuzycia papieru
— cyfrowy podpis

» tad korporacyjny

« Opracowanie i wdrozenie
nowej strategii CSR

« Raportowanie zgodne z GRI




» 4. )Jak to zmierzymy
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W horyzoncie strategii stawiamy sobie ambitne i realistyczne cele

» Wolumen biznesu

Aktywa Liczba klientow Ki Liczba klientow KB

77 mid zt 95 mid zt 4,1 min 4,5 min 220 tys. 300 tys.

» Ryzyko i kapitat

COR Nadwyzka Tier1

2,4% 1,8% 180 bps >125 bps 14% 12,5%

» Rentownosd

8,4% >10% 4,5% 4,6% 43% 41% 1,2% <1%

Suma klientow biznesowych uwzglednia mikroprzedsiebiorstwa. Wartos¢ ROE za 2019 rok znormalizowana poprzez wytgczenie wptywu zwigzanego z wyrokiem TSUE



1. Jak zmienia sie otoczenie

2. Co chcemy osiggnac

3. Jak chcemy to osiggnac

4. Jak to zmierzymy

Co przyniosg nam kluczowe inicjatywy I jak to zmierzymy (1/2)

Alior Mobile

Liczba uzytkownikow aplikacji
Alior Mobile w 2022 roku

Liczba nowych klientow
indywidualnych pozyskanych dzieki
funkcgjonalnosciom Alior Mobile

do 2022 roku

1,5 min

300 tys.

Personalizacja

Wzrost liczby klientow
indywidualnych i klientow w
segmencie mikroprzedsiebiorstw
do 2022 roku

Wzrost liczby klientow w segmencie
mikroprzedsiebiorstw do 2022 roku

Liczba aktywnych ustug dodatkowych
w segmencie klienta indywidualnego
w 2022 roku

Obnizenie liczby odejsc klientow
indywidualnych do 2022 roku

Regularny przyrost wolumenu
pozyczki (CAGR)

Udziat sprzedazy wolumenu
pozyczek gotowkowych w kanatach
zdalnych w 2022 roku

Wzrost przychodow banku z
inicjatyw realizowanych wspaolnie z
PZU (CAGR)

500 tys.

80 tys.

1,2 min

-15%

3%

25%

50%

Wygoda
NPS relacyjny w 2022 roku 40%
Odsetek ROR klientow
indywidualnych sprzedanych online 35%
w 2022 roku

Liczba nowych klientdw z segmentu

mikroprzedsiebiorstw pozyskanych 15 tys.

online w 2022 roku

NPS obstugi w placowkach w 2022

roku 80%

Redukgja liczby placowek do 2022

roku ~25%

Liczba nowoczesnych oddziatow w 110
2022 roku

Odsetek dyspozydji wykonanych
automatycznie lub samodzielnie
przez klientdw indywidualnych

| klientow z segmentu
mikroprzedsiebiorstw online

w 2022 roku

40%

CAGR: Srednia roczna stopa wzrostu (w latach 2020-2022)

Relacja z klientem biznesowym

Udziat sprzedazy kredytow

do branz preferowanych

w segmencie klienta biznesowego
w 2022 roku

Odsetek bankierow klienta

biznesowego z certyfikacjg branzowa 60%
w 2022 roku

Wzrost liczby transakgji w kanale
mobile w segmencie matych |
srednich przedsiebiorstw do 2022
roku

35%

20%

Odsetek czynnosci realizowanych
samodzielnie przez klientow z
segmentu matych i srednich
przedsiebiorstw w 2022 roku

45%
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Co przyniosa nam kluczowe inicjatywy I jak to zmierzymy (2/2)

Zarzadzanie ryzykiem

Lider technologiczny Efektywnosc : : Bank zaangazowanych ekspertow
| kapitatem
Wskaznik zaangazowania
Czas potrzebny na development C/l w 2022 roku 41% NPE w 2022 roku* 1,5 p.p. ¢ Zaang >55%
nowego produktu lub wartosci 2 tygodnie PP LML 2 [ O
biznesowej w 2022 roku Liczba zrobot h /
yzowanych procesow

o, ,, rocznie w latach 2020-2022 e SOIRT APz [ U Ui (P
Czestotliwos¢ wdrozen nowych
produktéw lub wartosci biznesowych co 3 tygodnie Odsetek rozméw na infolinii 60% Nadwyzka Tier1 na koniec roku w 125 b
w 2022 roku z udziatem botéw w 2022 roku ° latach 2020-2022 ps
Czas potrzebny na uruchomienie 1 godzina Odsetek rozmow z klientami Nadwyzka Tier1 na koniec roku w In 7}
mfrastruktury IT w 2022 roku prowadzonych Za poérednictwem 30% latach 2020-2022 >650 min z

chatbotow w 2022 roku

* Roznica wzgledem stanu na Q4 2019 CAGR: Srednia roczna stopa wzrostu (w latach 2020-2022)



Zastrzezenia prawne

Niniejsza prezentacja (,Prezentacja”) zostata przygotowana przez Alior Bank (,Bank”) i nie stanowi ani oferty sprzedazy, ani zaproszenia do ztozenia oferty nabycia lub objecia papierow wartosciowych lub
instrumentow finansowych wyemitowanych przez Bank lub jakiejkolwiek porady lub rekomendacji w odniesieniu do papierow wartosciowych lub innych instrumentow finansowych wyemitowanych przez
Bank. Zadna cze$¢ niniejszej Prezentacji, ani fakt jej dystrybugji, nie powinny stanowi¢ podstawy, i nie mozna sie na nig powotywa¢, w zwigzku z jakgkolwiek umowa lub zobowigzaniem lub decyzja
inwestycyjna.

Niniejsza Prezentacja moze zawierac stwierdzenia odnoszace sie do przysztosci. Stwierdzenia te opieraja sie na obecnych przewidywaniach Zarzadu i zalezg od wielu czynnikdw, na ktore Bank nie ma
wptywu, oraz obarczone sg szeregiem znanych oraz nieznanych ryzyk, niepewnosci oraz innych czynnikow, ktore moga spowodowac, ze faktyczne wyniki, poziom dziatalnosci badz osiggniecia Banku moga
istotnie odbiegac od przysztych wynikow, poziomu dziatalnosci badz osiggniec wyrazanych lub sugerowanych w stwierdzeniach dotyczacych przysztosci. Bank nie jest zobowigzany

do aktualizowania lub publicznego ogtaszania jakichkolwiek zmian i modyfikacji w odniesieniu do jakichkolwiek twierdzen dotyczacych przysztosci zawartych w Prezentacji, ani nie planuje dokonywac takich
aktualizacji lub ogtoszen.

Niniejsza Prezentacja nie stanowi prognozy ani szacunku wynikow, w zwigzku z tym zmiany strategii albo zmiana zamiarow Banku wywotana nieprzewidzianymi okolicznosciami majgcymi wptyw
na strategie albo zamiary Banku, nie bedg podlegaty publikacji w trybie przewidzianym dla informowania o zmianach prognozy lub szacunku wynikow. Bank, ani jakikolwiek z jego przedstawicieli,
podmiotow dominujgcych badz zaleznych nie bedzie ponosit odpowiedzialnosci za jakgkolwiek szkode wynikajaca z jakiegokolwiek uzycia Prezentacji lub jakichkolwiek informacji w niej zawartych
lub na innej podstawie pozostajgcej w zwigzku z Prezentacja.

Niektore informacje zawarte w tej Prezentacji mogty zostac zaczerpniete z publicznie dostepnych zrodet, ktore Bank uwaza za wiarygodne, niemniej Bank nie sktada zadnych zapewnien co do ich
precyzyjnosci i kompletnosci. Informacje zawarte w niniejszej Prezentacji powinny byc czytane z zastrzezeniem oraz tgcznie z innymi publicznie dostepnymi informacjami, w tym, tam gdzie znajduje

to zastosowanie, z jakimikolwiek szerszymi materiatami informacyjnymi opublikowanymi przez Bank. Informacje zawarte w niniejszej prezentacji nie podlegaty niezaleznej weryfikacji, oraz w kazdej sytuacji
moga podlegac zmianom lub modyfikacjom. Prezentacja moze zawierac informacje lub wskazniki finansowe, ktore nie byty przedmiotem audytu, przegladu lub innej oceny ze strony zewnetrznego
audytora.

Prezentacja nie jest przeznaczona do publikowania lub rozpowszechniania w panstwach, w ktorych taka publikacja badz rozpowszechnianie moga by¢ niedozwolone zgodnie z wtasciwymi przepisami prawa.



Wiecej niz bank
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