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PLAN OPERACJONALIZACJI STRATEGII - PODSUMOWANIE (1/3)

Zgodnie z planem operacjonalizacji strategii celem Alior Banku (Banku) jest osiggniecie ROE 14%, C/I
39% i NIM 5,1% juz w 2019 roku (o rok szybciej niz przewidziano w strategii) oraz utrzymanie rocznego
tempa wzrostu wolumenu kredytow na poziomie 5-6 mild PLN brutto (zgodnie z zatozeniami strategii).

Zgodnie z planem Bank osiggnie mozliwos¢ wyptaty dywidendy w 2020 roku (tj. z zysku za rok 2019),
uwarunkowanej wytycznymi i oczekiwaniami KNF.

Alior Bank nie planuje emisji akcji w celu podwyzszenia kapitatu w horyzoncie strategii.

Plan kapitatowy do 2020 roku zaktada, ze Bank spetni wymogi regulacyjne w zakresie wspotczynnika
Tier 1 bez wykorzystania instrumentow kapitatowych (takich jak gwarancja czy sekurytyzacja), przy
utrzymaniu planowanego tempa wzrostu.

Plan kapitatowy Alior Banku zaktada utrzymanie nadwyzki kapitatowej co najmniej 50 punktow
bazowych powyzej minimum regulacyjnego Tier 1. W tym celu Bank zamierza przejsciowo w roku 2018
wykorzystac linie gwarancyjng o maksymalnym potencjale uwolnienia kapitatu do 300 min PLN.
Dodatkowo Bank bierze pod uwage mozliwos¢ przeprowadzenia jednej transakcji sekurytyzacyjnej.
Bank zaktada wykorzystanie powyzszych instrumentow na poziomie do 230 min PLN uwolnionego
kapitatu Tier 1.

Zgodnie z przyjetym planem, celem Alior Banku jest osiggniecie kosztu ryzyka na poziomie 1,6% w
2020 roku.

Cel strategiczny na koszt finansowania pozostaje bez zmian tj. na poziomie 1,1%.



PLAN OPERACJONALIZACJI STRATEGII - PODSUMOWANIE (2/3)

Celem Alior Banku jest utrzymanie obecnej struktury alokacji kapitatu pomiedzy segmentem klienta
biznesowego (ok. 51%) i klienta indywidualnego (ok. 49%).

W ramach segmentu klienta biznesowego, celem Banku jest zwiekszenie alokacji kapitatu na segment
mikro i matych przedsiebiorstw z 31% obecnie na 47% w 2020 roku przy jednoczesnym wdrazaniu
inicjatyw stabilizujgcych poziom kosztu ryzyka.

Zwiekszenie ekspozycji na mate i Srednie przedsiebiorstwa pozwoli na przyspieszenie osiggniecia celu
ROE na poziomie 14% (w roku 2019) i uwolnienie okoto 350 min PLN kapitatu Tier 1 w horyzoncie
realizacji strategii.

W ramach segmentu klienta indywidualnego, celem Banku jest zwiekszenie liczby klientow z gtdwnag
relacjg bankowg o 77% do 2020 r. i uzyskanie udziatu klientow z gtdwng relacjg bankowg w nowo
pozyskiwanych klientach daily bankingu na poziomie 55%.

Plan zakfada, ze ok. 30% nowych klientow daily banking bedzie pozyskiwanych poprzez kanaty
cyfrowe.



PLAN OPERACJONALIZACJI STRATEGII - PODSUMOWANIE (3/3)

Bank wdraza wlasng metodyke zarzgdzania zasobami IT (AGILOR) oraz Model Zarzadzania
Innowacjami Alior Banku w celu umochnienia przewagi konkurencyjnej w oparciu o technologie.

Co roku Bank przeznaczy 100 min PLN na inwestycje w IT i innowacje, w czterech obszarach:

— infrastruktura IT,

— nowe systemy i narzedzia mobilne,

— innowacje i Fintechy,

- bezpieczenstwo cyfrowe.
Alior Bank bedzie rozwijat wspotprace z PZU oraz Pekao w celu realizacji synergii zaréwno kosztowych,
jak i przychodowych.

Plan wdrozenia Strategii Cyfrowego Buntownika obejmuje 70 inicjatyw w ramach 12 obszardw.

Zgodnie ze Strategig Cyfrowego Buntownika, Bank bedzie analizowat mozliwosci rozwoju w zakresie
dalszych transakciji fuzji i przejec.



ZGODNIE Z PLANEM WDROZENIA STRATEGII, CELEM BANKU
JEST OSIAGNIECIE KLUCZOWYCH FINANSOWYCH KPlIs
WCZESNIEJ NIZ W 2020 r.

Zaktadany
1H2017 Cel strategiczny rok osiagniecia
ROE 5,8% 14% 2019
NIM
marza odsetkowa netto 4,8% 5’1% 2019
o1 55% 39% 2019
koszty / przychody
osaty vk 1,8% 1,6% 2020
Roczny wzrost 3,6 mld PLN ] w latach
kredytow brutto* (za. 6 m-cy 2017) 5-6 mid PLK 2017-2020

*tj. bez uwzglednienia odpiséw, sprzedazy NPL, transakcji Buy Sell Back i sekurytyzacji



CELEM BANKU JEST KONCENTRACJA NA KANAtACH CYFROWYCH

1H 2017 Cele strategiczne

2020
Udziat kanatu on-line 12% 32% Nowa aplikacja mobilna i internetowa
w sprzedazy pozyczki . . .
w bankowosci detalicznej
Udziat kanatu on-line 13% 30% Nowa bankowo$¢ mobilna dla
‘oz w sprzedazy ROR ) . p
Bankowos¢ klientow biznesowych
detaliczna _
Aktywni klienci mobilni 7% 30% Procesy sprzedazowe end-to-end
w kanatach cyfrowych, w tym oferty
pre-approved
Aktywni klienci cyfrowi 33% 45% e s
/ / ° / Program aktywizacji klientow
indywidualnych i biznesowych
w kanatach cyfrowych
.. first bank” 0 0 Nowe rozwigzania w zakresie
Bankowosc¢ bezpieczenstwa operacji w kanatach
korpo/SME Udziat klientéw cyfrowych, w tym nowy standard dla
z dostepem do 20% 100% klientow biznesowych
bankowosci mobilnej
Definicje:

Aktywny klient mobilny — klient logujgcy sie do bankowosci mobilnej Alior Banku przynajmniej 1/miesigc
Aktywny klient cyfrowy — klient logujgcy sie do bankowosci internetowej Alior Banku przynajmniej 1/miesigc
Klient ,first bank” - klient regularnie optacajgcy sktadki ZUS/US z rachunku w Alior Banku



ELEMENTY OPERACJONALIZACJII STRATEGII

Pozycja kapitatowa

Zarzadzanie ryzykiem

Rozwdj biznesu

IT | Innowacje | Fintechy

Wdrozenie strategii



Pozycja kapitatowa

ALIOR BANK PLANUJE PRZEJSCIOWE WYKORZYSTANIE
INSTRUMENTOW POZWALAJACYCH NA UTRZYMANIE ODPOWIEDNIEGO
BUFORU BEZPIECZENSTWA PONAD MINIMALNE WYMOGI REGULACYJNE

Bank nie planuje podwyzszenia kapitatu w horyzoncie strategii.

Plan finansowy do 2020 roku zaktada, ze Bank spetni wymogi regulacyjne w zakresie Tier 1 bez koniecznosci
wykorzystania instrumentéw kapitatowych takich jak gwarancja i sekurytyzacja, przy jednoczesnym utrzymaniu
planowanego tempa wzrostu. Istotnym czynnikiem wspierajgcym utrzymanie wspoétczynnikédw kapitatowych na
wymaganym poziomie bedzie zwiekszona alokacja kapitatu na segment mikro i matych przedsiebiorstw (w przypadku
ktérego stosowany jest wspoétczynnik 0,7619 przy kalkulacji wymogu kapitatowego), co spowoduje uwolnienie okoto 350
min zt kapitatu Tier 1 do 2020 roku.

Plan kapitalowy Alior Banku zaktada utrzymanie nadwyzki kapitatowej co najmniej 50 punktéw bazowych powyzej
minimum regulacyjnego Tier 1. W tym celu Bank zamierza przejsciowo w roku 2018 wykorzystac linie gwarancyjng o
maksymalnym potencjale uwolnienia kapitatu do 300 min PLN. Dodatkowo Bank bierze pod uwage mozliwosé
przeprowadzenia jednej transakcji sekurytyzacyjnej (portfela klientow biznesowych), umozliwiajgcej uwolnienie kapitatu
Tier 1 na poziomie do okoto 360 min PLN . Bank zaktada wykorzystanie powyzszych instrumentow na poziomie tgcznie do
230 min PLN uwolnionego kapitatu Tier 1 w horyzoncie strategii (w przypadku przeprowadzenia sekurytyzacji, zmniejszy
ona wykorzystanie linii gwarancyjnej).

Bank analizuje dodatkowo cztery inne instrumenty optymalizujgce pozycje kapitatowg, moggce tgcznie uwolni¢ okoto 165
min PLN kapitatu Tier 1.

Bank jest rowniez w trakcie akceptacji metodyki AMA (zaawansowanego zarzgdzania ryzykiem operacyjnym) przez KNF;
w przypadku akceptacji uzysk kapitatowy szacowany jest na 25 punktow bazowych na kapitale Tier 1.

W celu spetnienia wymogu TCR Bank planuje emisje obligacji podporzgdkowanych w IV kwartale 2017 roku i w 2018 roku.



Dziatania
podstawowe
w celu zapewnienia
nadwyzki min. 50 pb
ponad minimum
regulacyjne

Dodatkowe
opcjonalne
dziafania
(nieuwzglednione
w planie
kapitatowym)

*oba instrumenty dotyczg tego samego portfela; w przypadku przeprowadzenia sekurytyzacji zmniejszy ona wykorzystanie linii gwarancyjnej

Pozycja kapitatowa

PRZEWIDYWANY HARMONOGRAM WYKORZYSTANIA
INSTRUMENTOW KAPITALOWYCH

Maksymalna kwota uwolnienia kapitatu Tier 1. 300 min PLN

Linia gwarancyjna* Przewidywane
wykorzystanie
Sekurytyzacja* do 230 min PLN

Maksymalna kwota uwolnienia kapitatu Tier 1: ~360 min PLN

Potencjalna kwota uwolnienia kapitatu Tier 1. ~165 min PLN
Gwarancja 1
Gwarancja 2
Sekurytyzacja leasingu

Sprzedaz portfela hipotecznego do innego banku

2H 2017 1H 2018 2H 2018 | —1X 2019

- Ustanowienie transakcji - Funkcjonowanie transakcji



PLANOWANA PRZEZ BANK ZWIEKSZONA ALOKACJA

Pozycja kapitatowa

KAPITALU NA SEGMENT MIKRO | MALYCH PRZEDSIEBIORSTW ORAZ
INSTRUMENTY KAPITALOWE ZWIEKSZA WSKAZNIK TIER 1 O 1,0 P.P.

Uwolniony kapitat Tier 1 (M PLN)

Zwiekszona alokacja kapitatu na segment
mikro i matych przedsiebiorstw

Gwarancja/sekurytyzacja

Razem

Wptyw na wspétczynnik Tier 1 (p.p.)

Zwiekszona alokacja kapitatu na segment
mikro i matych przedsiebiorstw

Gwarancja/sekurytyzacja

Razem

31.12.2018
160
230

390

31.12.2018
0,3
0,5

0,8

31.12.2019
250
230

480

31.12.2019
04
04

0,8

31.12.2020
350
230

580

31.12.2020
0,6
0,4

1,0
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ELEMENTY OPERACJONALIZACJI STRATEGII

Pozycja kapitatowa

Rozwdéj biznesu

IT | Innowacje | Fintechy

Wdrozenie strategii
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BANK BEDZIE KONTYNUOWAL OPTYMALIZACJE ) [
KOSZTOW RYZYKA ZAROWNO W SEGMENCIE DETALICZNYM,

JAK | KLIENTA BIZNESOWEGO

Przesuniecie wagi portfela aktywéw
w kierunku Mikro/SME

Obnizenie kosztow ryzyka
w prawie wszystkich klasach aktywow

Struktura portfela aktywow wg typu produktu i segmentu klienta [%0]
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Skroéty:

CoR — Cost of Risk (koszty ryzyka)

Koszty ryzyka [%]

111

CoR 2017 CoR 2020

3,96% 2,52%

0,17% 0,17%

3,69% 3,34%

Spadek tacznych kosztow ryzyka
z21,8% w 2017 do 1,6% w 2020

12



BANK PODEJMIE SZEREG DZIALAN OPTYMALIZUJACYCH careateant vayten
KOSZTY RYZYKA ZAROWNO W SEGMENCIE DETALICZNYM,
JAK | KLIENTA BIZNESOWEGO (1/2)

Skoncentrujemy sprzedaz pozyczek i kredytow na mniej szkodowych
segmentach klientéw i w mniej szkodowych kanatach sprzedazy

Zoptymalizujemy modele scoringowe — wykorzystamy potencjat kanatow
cyfrowych oraz szerzej uwzglednimy dane z obszaru daily bankingu

-
=
—

Usprawnimy procesy monitoringu i windykacji oraz narzedzia do efektywnego
zarzadzania jakoscig portfela kredytowego

O
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BANK PODEJMIE SZEREG DZIALAN OPTYMALIZUJACYCH
KOSZTY RYZYKA ZAROWNO W SEGMENCIE DETALICZNYM,
JAK | KLIENTA BIZNESOWEGO (2/2)

Klienci
detaliczni

Klienci
biznesowi
(korpo/SME)

Optymalizacja polityki kredytowej - optymalizacja oferty pozyczkowej dla klientéw indywidualnych oraz
ograniczenie kredytowania najbardziej szkodowych segmentow klienta / kanatéw sprzedazy

Optymalizacja monitoringu i windykacji - wdrozenie modelu scoringowego uwzgledniajgcego wszystkie cechy
klienta, przemodelowanie oraz wdrozenie nowych proceséw monitoringowych, dalszy rozwéj istniejgcych procesow
pre-windykacji, zmiana w podejsciu do dziatan restrukturyzacyjnych

Dalszy rozwdj aplikacyjnych oraz monitorujagcych modeli scoringowych — ulepszenie obecnie
wykorzystywanych modeli, wykorzystanie potencjatu kanatéw cyfrowych oraz szersze uwzglednienie w modelach
danych zwigzanych z obszarem daily bankingu.

Uproszczenie procesu kredytowego zwigzane z zastgpieniem wybranych kryteriow odrzucenia poprzez modele
scoringowe, co pozwoli ograniczy¢ straty kredytowe przy zachowaniu niezmienionego poziomu akceptowalno$ci.

Uwzglednienie w strukturze modeli scoringowych nowych rozwigzan zwigzanych z wdrozeniem PSD2

Optymalizacja oceny segmentow Mikro/SME oraz ograniczenie kredytowania najbardziej szkodowych segmentow
klienta / kanatow sprzedazy - zmiana kryteriow odrzucenia wnioskoéw; wdrozenie nowych modeli scoringowych;
ograniczenie szkodowych odstepstw; ograniczenie udziatu najbardziej szkodowych kanatéw sprzedazy

Wdrozenie narzedzi do efektywnego zarzadzania jakosciag portfela - optymalizacja procesu odnowien produktow;
wdrozenie Dronna w procesie pre-deliquency; wdrozenie modelu scoringowego wspierajgcego monitoring
terminowosci sptat

Optymalizacja procesu windykacji - przeniesienie min. 30% obstugi operacyjnej na kanaty elektroniczne,

w szczegolnosci BusinessNet i Aplikacje Mobilne (w tym uruchomienie wirtualnego chata) oraz portal zafirmowani.pl;
optymalizacja proceséw SME (od monitoringu do egzekuciji); stworzenie dedykowanego zespotu dot. sprzedazy i
inwestycji

Zarzgdzanie ryzykiem

Optymalizacja
kosztow ryzyka:

+ 2018: ~40 M PLN
* 2019: ~95 M PLN
+ 2020: ~130 M PLN

Optymalizacja
kosztéw ryzyka:

+ 2018: ~35M PLN
+ 2019: ~55M PLN
+ 2020: ~75M PLN

14



ELEMENTY OPERACJONALIZACJI STRATEGII

Pozycja kapitatowa

Zarzadzanie ryzykiem

IT | Innowacje | Fintechy

Wdrozenie strategii
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CELEM BANKU JEST OSIAGNIECIE 14,1% ROE W 2020 r. -

Rozwdj biznesu

POZIOM TEN MOZE ZOSTAC PRZEKROCZONY DZIEKI DODATKOWYM
INICJATYWOM NIE UWZGLEDNIONYM W PLANIE BAZOWYM

ROE (Return on Equity, %)

Plan bazowy

+ 0,3 wzrost wolumenu +3,4
+ 0,2 zmiana struktury portfela
+ 1,4 optymalizacja kosztowa
+ 1,4 optymalizacja kosztu ryzyka +3.3
9,8
4,0
Synergie
powstate
z fuzji z BPH
5,8
1H 2017 Bankowosé Bankowosé
detaliczna korpo/SME

+0,7

+ 0,9 wzrost wolumenu

+ 1,0 zmiana struktury portfela

+ 0,7 optymalizacja kosztowa

+ 0,8 optymalizacja kosztu ryzyka

Operacje &
back-office

Zwiekszone
wymogi kapitatowe

* Wptyw na ROE 4,9 p.p. w relacji do kapitatu na 30.06.2017 wptyw 4,0 p.p. w relacji do kapitatu na 31.12.2020

14,1

Cel
strategiczny

Potencjalne dodatkowe korzysci

16,0
+1,9
Potencjalne Cel na ROE po
dodatkowe potencjalnych

korzysci  dodatkowych korzysSciach

16



WSKAZNIK C/I NA POZIOMIE 39% PLANOWANY GLOWNIE " Rosolbinesy
DZIEKI SYNERGIOM Z FUZJI Z BPH | ZWIEKSZENIU EFEKTYWNOSCI
KOSZTOWEJ W BANKOWOSCI DETALICZNEJ

C/l (wskaznik Cost / Income, %)

Plan bazowy

Synergie
54,6 powstate
z fuzji z BPH
'6,4 _O 9
1H 2017 Bankowos¢ Bankowos¢
detaliczna korpo/SME

Operacje &
back-office

Potencjalne dodatkowe korzysci

39,2 38,4
-0,8

Cel na C/l po
potencjalnych
dodatkowych korzySciach

Cel Potencjalne
strategiczny dodatkowe
korzysci



Bankowosé
detaliczna

Bankowos¢
korpo/SME

Operacje &
back-office

Rozwdj biznesu

NAJWAZNIEJSZE DZIALANIA BIEZACE | PROJEKTY g
ROZWOJOWE NAKIEROWANE NA POPRAWE ROE | WSKAZNIKA C/I

Wptyw w p.p. na:

Gléwne dziatania na obecnym portfelu i projekty rozwojowe ROE

Budowanie gtéwnej relacji z klientem - nowy daily banking; kampania depozytowa; segmentacja behawioralna

Bankowos¢é cyfrowa - nowa aplikacja mobilna i internetowa; sprzedaz cyfrowa z procesami end-to-end w online;
migracja klientow do kanatéw cyfrowych; nowa platforma front-end

Transformacja sieci i poprawa jakosci obstugi; nowe kanaty sprzedazy pozyczKi +3,3

Zwiekszenie rentownosci nowej sprzedazy kredytéw hipotecznych i pozyczki gotéwkowej — nizsze koszty
procesowania, wieksza konwersja, zarzgdzanie elastycznoscig cenowg, optymalizacja polityk kredytowych

Repricing kredytéw hipotecznych i pozyczek gotéwkowych oraz naturalny wzrost wartosci portfela

Segmentacja - zdefiniowanie docelowego rynku i ocena potencjatu obecnych klientéw / CRM: dobor najlepszej
oferty i optymalnych kanatéw dotarcia do klientow

Zmiany w produktach i procesach - kompleksowa oferta z uwzglednieniem elementéw synergicznych: leasing,
handel i fundusze unijne 2014-2020; nowe podejscie do underwritingu (e-government)

Zafirmowani.pl / VAS - rozwoj oferty ,value added services” na bazie zafrmowani.pl — wspotpraca z partnerami =4
Bankowosé cyfrowa - sprzedaz online - end-to-end procesy zdalne dla kredytéw oraz zautomatyzowane kampanie

w e-banking

Repricing kredytow w segmencie Mikro

Renegocjacja kontraktow z kluczowymi partnerami biznesowymi i dostawcami

Optymalizacja/automatyzacja procesow wewnetrznych i realizowanych z partnerami zewnetrznymi 0.7

Robotyka - wdrozenie w ciggu 3 lat robotéw w prawie 120 procesach
Nieruchomosci - optymalizacja zagospodarowania nieruchomosci (back-office)

ClI

-6,4
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ALIOR BANK BEDZIE KONSEKWENTNIE BUDOWAL sankowese detaleans
DAILY BANKING, DZIEKI CZEMU PLANUJE ZWIEKSZYC
DO 2020 LICZBE KLIENTOW Z GLOWNA RELACJA O 77%

Liczba klientow posiadajacych ROR
P Jacy WZrost

20 2.1 2017- 2020
1,8 1.9 ,

Liczba klientow z 17%
gtébwna relacjg (min)

Liczba klientow bez @
gtéwnej relacji (min)

na koniec 2017 na koniec 2018 na koniec 2019 na koniec 2020

% klientow
z gldwna relacja 26% 29% 35% 40%
wsrod posiadaczy ROR

Nota: Jako ROR z gtdwng relacjg rozumiany jest ROR, ktory zostat otwarty przynajmniej 3 miesigce wczesniej i na ktérym w przynajmniej 2 z 3 ostatnich miesiecy odnotowano wptyw z tytutu
wynagrodzenia w wysokoSci przynajmniej 1000 zt i z ktorego w przynajmniej 2 z 3 ostatnich miesiecy dokonano przynajmniej 3 transakcji, w tym transakcji POS, ATM lub przelewu wychodzgcego
Zrodto: Alior Bank, analiza BCG 19



Bankowos¢ detaliczna

POMOZE TEMU NOWA SEGMENTACJA BEHAWIORALNA
| DOPASOWANA DO NIEJ OFERTA | KANALY SPRZEDAZY/OBSLUGI ...

potencjale przychodowym

AB skoncentruje sie na segmentach o najwiekszym ... ktére kupuja produkty bankowe gtéwnie
w kanatach on-line
(mid PLN, 2020) Gtéwny karnai Gtéwny splo'sob
sprzedazy ptatnosci

Przychody na rynku per segment

n Ostrozni
Impulsywni

Pomnazajacy Majatek

Wczesni Smartfonowi

Segmenty priorytetowe

Obojetni

Niedostatni
Analogowi

Gospodarni Analogowi

S S [ |

¢
'__(;l

1=0=

R B

E) €

Beztroscy
l 10!

Zrédto: BCG, analizy banku

P AT\ =
[III Oddziat www Internet D Smartfon % Gotowka @ Kartg '-59 Smartfonem
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Bankowos¢ detaliczna

... ORAZ ATRAKCYJNE FUNKCJE WZMACNIAJACE POZYCJE
»BANKU CODZIENNEGO”

®)

Biometria

Logowanie do aplikacji mobilnej
z wykorzystaniem najnowszych
technologii biometrycznych tj.:

» Logowanie odciskiem palca

* Logowanie poprzez skan
wizerunku twarzy

* Logowanie gtosem

Wirtualny portfel

Alior elektronicznym portfelem,
poprzez udostepnienie zintegrowanych
ustug:

Zakup biletéw komunikacji miejskiej i
kolejowej
Ptatnosci za parking

Ustugi przetrzymywania skanéw
paragonow i rachunkow

Zbieranie kart lojalnosciowych
Optaty za autostrady

Dotadowanie koddéw do gier, licznikow
energetycznych

RN
7

Administracja publiczna

Bank kanalem dostepu do
cyfrowej administracji
publicznej

Sprawdzenie punktéw karnych
Zamowienie karty EKUZ
Sprawdzenie sktadki do ZUS
Zmiana wpisu w PKD

Zatatwienie wielu innych spraw
publicznych wykorzystujgc konto
bankowe

FVZ

+
+ +
+

QLIK

Uruchomienie ustugi regularnego
optacania rachunkéw poprzez

QLIK bez koniecznosci sktadania
pisemnych oswiadczen i wizyty w
placowkach partneréw czy banku

21



Bankowos¢ detaliczna

BANK PLANUJE ISTOTNE PRZESUNIECIE RELACJI Z KLIENTAMI
Z OFF-LINE DO ON-LINE

Okreslone cele dla udziatu kanatéw cyfrowych ... oraz migracji i aktywacji klientow w kanatach
w sprzedazy banku ... zdalnych
2016 2020 cyfrowo dostepni
75% 4
Pozyczki 94 6 68
50%
Daily banking 95 E 70
25%
Konta oszczgdnosciowe 77 50 aktywni w
wytgcznie mobile — 0% ) kanatach
Depozyty |29 15 I R
Inwestycje 100 80
Karty kredytowe 100 90 E
Offline [l Online aktywni w mobile

——2017 ——2020 22



ROZWIJAJAC KANALY CYFROWE, ALIOR PLANUJE

Bankowos¢ detaliczna

ISTOTNA TRANSFORMACJE SIECI SPRZEDAZY, ZACHOWUJAC
JEDNAK SILNA POZYCJE W DYSTRYBUCJI STACJONARNEJ

Siec¢ Alior Banku

Liczba oddziatow wtasnych i placowek partnerskich

1110
324 \

(29%)

786

(71%)

800

200
(25%)

2016

2020

Oddziaty
wilasne

Placowki
Partnerskie

« Kontynuujemy transformacje

stacjonarnej sieci sprzedazy
w jeszcze bardziej elastyczny
| efektywny kosztowo model

»  75% sieci tylko z kosztami

zmiennymi (bez kosztow statych)
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W BANKOWOSCI DLA KLIENTOW BIZNESOWYCH RS
SKONCENTRUJEMY SIE GLOWNIE NA ROZWOJU SEGMENTU
MIKRO | MALYCH FIRM ...

Liczba klientéow Struktura portfela kredytowego

300 000

250 000 <
+4-5% Large and medium
+12% Small
200 000
Srednie
150 000
+35% Micro Mate
100 000
50 000 Micro
0

2017 2020
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Bankowos¢ korporacyjna/SME

W BANKOWOSCI KLIENTA BIZNESOWEGO ROWNIEZ
PLANUJEMY WZMACNIAC ROLE KANALOW CYFROWYCH ...

Istothe wzmocnienie roli kanalow zdalnych
(end-to-end) w procesach sprzedazowych ... ... oraz aktywizacja klientow w kanatach cyfrowych

digitally eligible
100%

2016 2020

Kredyty 100 h 30
-

Rachunki biezgce

mobile active digitally active

2017

B Ofiline Online —2020
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Bank pierwszego wyboru

Bank wspierajgcy

dla start-up

rozwoj SME

Bankowos¢ korporacyjna/SME

... | OFEROWAC INNOWACYJNE ROZWIAZANIA, CHOCIAZBY
TAKIE JAK ZAFIRMOWANI.PL

Baza wiedzy

Rejestracja
dzialalnosci

Narzedzia

Finansowanie

Ograniczanie
kosztow SME

Rynek zbytu

Ustugi od partneréw

Poradniki, artykuty, chaty, webinaria
Wzory uméw i formularzy

Integracja z ePUAP / profil zaufany
I-Konto Biznes online — zintegrowane z CEIDG
Dronn/CEIDG

Aplikacja do prowadzenia ksiegowosci
Aplikacja do fakturowania
Raporty ptatnicze (dostawcy, odbiorcy)

Kalkulator kredytowy
Wyszukiwarka funduszy unijnych
Proces kredytowy online

Program rabatowy dla SME — karta ptatnicza. Wykorzystanie
pozycji negocjacyjnej Banku do pozyskiwania partnerow
Finansowanie zakupéw

Platforma transakcyjna — sprzedaz produktow i ustug
Finansowanie wymiany handlowej

Partnerzy i ustugi dodatkowe np. windykacja, prawnicy,
podroze stuzbowe

i
(E auoe  zafirmowani.pl

Dotacz
do spotecznosci firm
na zafirmowani.pl

zafirmowani

cHPROSZENIE

NA BEZPLATNA KONFERENCJE DLA STARTUPOW | MIKROFIRM

FIRMY PRZYSZLOSCI
FINANSOWANIE | ROZWOJ

2017 W KAMPS GOOGLE

29 CZERWEA.

A

Refundacia kosztow za zatrudnienie Moja Recepcja, czyli innowacyjna Kampania marketingowa - jakie koszty
pracownika 2 Urzedu Pracy > zmiana dla Twojej firmy > podatkowe ze sobg niesie? >

ALIOR IKONTO BIZNES
BANK

iIKORZYSCI SIE MNOZA S
ZiKONTEM BIZNES FIRMOWY NR 1
WG RANKINGU

1500 zi premii dla Twojej firmy Forbes

za aktywne korzystanie z iKonta

Biznes, a do tego:
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ROZWOJ | TRANSFORMACJE BIZNESU BEDZIE WSPIERALA
ROBOTYZACJA PROCESOW W OBSZARZE OPERACJI |

BACK-OFFICE

>
t‘I‘l
[

P—ALN

3 procesy w Operacjach
juz obstugiwane przez

roboty

Powotano Zespoét
Utrzymania Robotow w
Operacjach

Budowa Ceqtrum .
Kompetencii RPA
w Alior Banku

06/2017

2N

Przeprowadzono analize
potencjatu robotyzacji w
Centrali

*RPA (Robotic Process Automation) — robotyzacja procesow

Roboty jako
Kluczowy element
dziatan _
operacyjnych

12/2020

PilotaZOWy
projekt
robotyzaciji

08/2017

=

1142 procesy

zweryfikowano pod katem
uzycia robotéw, optymalizaciji i
OCR

Operacje | Back-office

Projekt
robotyzacji
centrali

| 01/2018

300-400-liczba FTE

mozliwa do redukcji
w wyniku robotyzacji

118 to liczba procesow

wybranych do wdrozenia
robotow

3 lata sg potrzebne na petne
zastosowanie robotéw do
zidentyfikowanych procesow
oraz realizacje korzysci
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PLANOWANE DZIALANIA MOGACE PRZYNIESC

Potencjalne dodatkowe korzysci

BANKOWI DODATKOWE KORZYSCI — NIE UWZGLEDNIONE

W PLANIE BAZOWYM

Inowacyjny
posrednik
online

Open-API
banking

Ustugi IT

typu
white label

Szybszy rozwdj
leasingu

Synergie
w ramach
Grupy PZU

Wplyw w p.p. na:
Opis dziatan ROE C/I

Uruchomienie innowacyjnego posrednika online - #1 na polskim rynku posrednictwa online do 2020 r.

Innowacyjne rozwigzania w zakresie: komunikacji z klientami i weryfikacji ich tozsamosci,
automatyzacji procesow, dostarczania gotowki

Partnerstwo z zagranicznymi instytucjami finansowymi w tworzeniu oferty finansowej dla klientow na
rynkach europejskich

Value proposition Alior Banku: wielowalutowe konto z funkcjonalnoscig ,kantoru” i tanich przelewéw
+1,9 -0,8
Oferowanie ustug IT/Ops na zasadzie ,white label” innym bankom i instytucjom finansowym

wykorzystujgc doswiadczenia ze wspétpracy z Bankiem BPH - know-how oraz model finansowy i
operacyjny wypracowane

Oferta ustug dotyczy: biezgcego utrzymywania i rozwoju platformy IT, obstugi klientow zewnetrznych

Spoétka ma potencijat, aby rozwijac sie znacznie szybciej i zbudowac portfel prawie dwukrotnie
wiekszy, niz zatozony w planie bazowym (5,4 mld PLN na koniec 2020 .)

Synergie mozliwe do osiggniecia w ramach Grupy PZU

Mozliwe obszary dla synergii: innowacje, marketing, kanaty cyfrowe, projekty rozwojowe, IT, zakupy,
nieruchomosci, produkty ubezpieczeniowe i bankowe
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ALIOR BANK PROWADZI ROZMOWY Z GRUPA PZU
O EWENTUALNYCH WSPOLNYCH INICJATYWACH

MOGACYCH PRZYNIESC DODATKOWE KORZYSCI | SYNERGIE

INNOWACJE

KANALY
CYFROWE

NIERUCHOMOSCI

MARKETING

PROJEKTY
ROZWOJOWE

ZAKUPY

PRODUKTY
UBEZPIECZENIOWE
| BANKOWE

Potencjalne dodatkowe korzysci
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ELEMENTY OPERACJONALIZACJI STRATEGII

Pozycja kapitatowa

Zarzadzanie ryzykiem

Rozwdéj biznesu

Wdrozenie strategii

30



IT | Innowacje | Fintechy

TRANSFORMACJA CYFROWA BEDZIE WSPARTA
INWESTYCJAMI (100M PLN ROCZNIE) W ROZWOJ IT | INNOWACJI

Kategoria

Nowoczesha
infrastruktura IT

Nowe systemy
i narzedzia mobilne

Nowa strategia
iInnowacji

Bezpieczenstwo
cyfrowe

Orientacyjny podziat
dodatkowych naktadéw*

15-20 min PLN

50-60 min PLN

15-20 min PLN

~10 min PLN

*struktura naktadéw moze sie zmieniac w czasie — powyzsza struktura odpowiednia dla 2018 r.

Przyktady

Hybrid Cloud (prywatna + publiczna chmura) & skalowalne srodowisko
Infrastruktura na zasadzie ,Service & Platform as a Service"

Swobodny dostep uzytkownikow koncowych: w kazdym miejscu —
o kazdym czasie — z kazdego urzadzenia

Srodowisko IT wspierajgce techniki pracy kolaboracyjnej
Infrastruktura na zasadzie ustugi z automatyzacjg

Nowy system dla posrednika online

Urzadzenia mobilne z funkcjonalnosciami biznesowymi
Robotyzacja

Nowoczesne hybrydowe srodowisko pracy

Open API, biometria, Al, Blockchain, Cloud Computing
Wew. i zew. crowdsourcing

Testowanie innowacyjnych rozwigzan (PoC)

Inkubator

Partnerstwa z Fintechami i RegTechami

Machine learning

Wprowadzanie systemow i procesow zwiekszajgcych bezpieczenstwo
cyfrowe banku i klientow
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IT | Innowacje | Fintechy

CEL W OBSZARZE IT | INNOWACYJNOSCI

) Wdrozenie modelu zarzgdzania zasobami IT
Alior Banku i dostarczania rozwigzan - Agilor

Cel:
Uzyskanie pozycji

jednego z najbardziej =P  Zmiana struktury kompetencji IT
innowacyjnych bankow
w Europie

— Wdrozenie Modelu Zarzadzania Innowacjami
Alior Banku
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IT | Innowacje | Fintechy

WDRAZANY MODEL ZARZADZANIA ZASOBAMI IT
AGILOR PRZYNIESIE KORZYSCI DLA BANKU | JEGO KLIENTOW

Zasady nowego modelu Agilor

 Wspodtodpowiedzialnos¢ za realizacje i
sukces projektu Biznes — IT

« Zmiana kultury pracy wewnatrz Aliora

* Przeniesienie decyzyjnosci do
poszczegolnych obszardow biznesowych,
wieksza odpowiedzialnos¢ za ustalanie
waznosci tematéw po stronie biznesu

 Jedna osoba = wiele rol

« Gtéwne kompetencje do realizacji celow
biznesowych dostepne w obrebie zespotow

Spodziewane korzysci z wdrozenia Agilor’a

Szybszy time-to-market dla zgtoszen
biznesowych

Wieksze dopasowanie efektu koncowego
do oczekiwan biznesu

Zwiekszenie zaangazowania uczestnikow
procesu

Wieksza efektywnos¢ kosztowa —
uszczelnienie procesu kapitalizacji FTE

Wspdlny backlog dla Biznesu i IT — eliminacja
konfliktow

Skrocenie sciezki komunikacyjnej
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,AGILOR” BAZUJE NA NAJLEPSZYCH PRAKTYKACH
RYNKOWYCH (1/2)

JEDNOSTKI WSPIERAJACE Agilor TRIBE#...
Agilor TRIBE#3: Operacje
Agllor TRIBE#2: Consumer Finance

Bezpieczenstwo IT
Opiniowanie Agilor TRIBE#1: Produkty kredytowe - Kl

Ryzyko operacyjne

Realizacja

Audyt wewnetrzny _
Biznes Funkcje

Bezpieczenstwo wsparcia

inne ...

POMYSLY > WDROZENIE

*  Wspodtodpowiedzialnos¢ Biznesu i IT za dowiezienie celow biznesowych

« Efektywniejsza komunikacja i Scista wspotpraca w codziennej pracy
* Autonomicznos¢ w podejmowaniu decyzji biznesowych

IT | Innowacje | Fintechy

2 2

X

Zatwierdzenie Kierownictwo
Tribe’ow

Rozliczenie

(Board of
Tribes)

« Wdrazanie bazujgce na rynkowych zwinnych metodykach realizacji zgtoszen
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IT | Innowacje | Fintechy

,AGILOR” BAZUJE NA NAJLEPSZYCH PRAKTYKACH
RYNKOWYCH (2/2)

Podejscie

Organizacja
i sklad zespotu

MBO

Priorytety

Model
dostarczania

Przechodzimy z pracy w typowym modelu
projektowym ...

Zadaniowe — celem jest zrealizowanie konkretnych
zadan w okreslonym horyzoncie czasowym i budzecie,
zleconych przez biznes

» Powotywanie zespotéw pod konkretne projekty

« Kazdorazowo inny skfad zespotu / inny kierownik —
w zaleznos$ci od rodzaju i zakresu projektu oraz
dostepnosci zasobow

Projekty traktowane czesto jako zadania dodatkowe do
dziatalnosci biezgcej — zachety projektowe obok
podstawowego MBO

Konkurowanie o zasoby i pierwszenstwo w realizacji
/ wdrozeniu z innymi projektami w banku — czasami
wystepujgcy konflikt intereséw

Mieszane podejscie: waterfall vs. agile — w zaleznosci od
projektu, zespotu, ...

... na model dostarczania
rozwigzan IT ,,Agilor”

Agillor

Wynikowa — cel wspdlny z biznesem, czyli realizacja KPIs
biznesowych

» State zespoty (tzw. ,Tribes”) dedykowane
do konkretnych zagadnien / obszaréw biznesowych np.
produkty kredytowe

» Staly ,core team” sktadajgcy sie z przedstawicieli
biznesu, funkcji wsparcia i IT

Projekty sg czescig dziatalnosci biezgcej danego , Tribe”
— wspolne MBO dla wszystkich cztonkéw danego Tribe —
biznesu, IT, wsparcia

Okreslanie priorytetéw dla poszczegdlnych projektow i
zadan w ramach danego obszaru i dedykowanych do
niego zasobow — brak konfliktu interesow

Realizacja dziatah w oparciu o zwinne metodyKi
dostarczania rozwigzan IT (,agile”)
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IT | Innowacje | Fintechy

W OBSZARZE IT PLANUJEMY ZWIEKSZYC MOZLIWOSCI
ROZWOJOWE ZMIENIAJAC STRUKTURE ZATRUDNIENIA

NA RZECZ ROZWOJU | PROGRAMISTOW

Wzmocnienie obszaru IT w czesci rozwojowej

Struktura zatrudnienia w obszarze IT Struktura zatrudnienia w czesci rozwoju IT

- Analiza &
-7 21% 18%  koordynacja

0,
Utrzymanie Bk -7

o)
i inne funkcje IT =

—-—
—
—-—

14%  Technologia

15%

Programowanie

. | test
Rozwadj y

2017 2020

Zmiana struktury oraz zwiekszenie
mozliwosci rozwojowych w wyniku
realizacji strategii IT

» szybsze cykle rozwojowe i struktura

nastawiona na cele biznesowe - ,Agilor”

» automatyzacja testow i wdrozen

+ transformacja architektury aplikacyjnej

» wirtualizacja srodowiska infrastrukturalnego
* poprawa bezpieczenstwa

* unowoczesnienie i zautomatyzowanie

obstugi srodowiska uzytkownika

» efektywniejsza kosztowo obstuga

podmiotéw zewnetrznych — uzyskanie
efektu skali
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WPROWADZAMY ROWNIEZ MODEL ZARZADZANIA
INNOWACJAMI ALIOR BANKU ...

Pomysly na zaadresowanie Stworzenie prototypu Wdrozenie Value
wyzwania biznesowego rozwigzania produkcyjne rozwigzania proposition
EKOSYSTEM WEWNETRZNY

Pracownicy
Klienci Crowd-

Jednostki sourcing
biznesowe

ALIOR

—————— i LAB

—
—
—
—
—
—
e B
—

—

Wdrozenie

/ integracja
Z systemami
bankowymi

Ngilor
o

-

Innowacyjne
rozwigzania
dla klientow

Strategia biznesowa

_____ [ ALIOR

AKCELERATOR

Strategia innowacyjnosci
Zagadnienia biznesowe

Sektor : L -
fintech Scouting Fintech

EKOSYSTEM ZEWNETRZNY

 Redow
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IT | Innowacje | Fintechy

... ZUSTRUKTURYZOWANYM PODEJSCIEM DO GENEROWANIA
| REALIZOWANIA INNOWACYJNYCH POMYSLOW

SOURCING POMYSLOW & PLANOWANIE PROJEKTOWANIE & PROTOTYP TESTOWANIE & WDROZENIE

WSAD Z INNOWACJI

Il Governance artefact

Innovation in pipeline

eo

Jeden taki sam proces Bkl e
dla catego banku acklog prototypow <‘|
Klienci . . o
Pomysty ' Zespoty Zesp6t analiza Zespdt Fintech . . ) " |
Crowdsourced Pa"stflbleéz)’. biznesowe rynkowych scouting Kierownictwo Tribe Innowacji y 0
Tribe’a |
1 Koncept/ propozycja M Tribe developerski | Stand-upy
wprowadzona PLATFORMA INNOWACJI CYFROWYCH Innowacje w formule Agile i mtigrsg;i?zuséy
do platformy » Jedno miejsce zbierania wszystkich pomystéw UisplrEs el . . h4 I
. . w ramach biezacej dziatalnosci | Dostosowanie
innowacji
J Pilot & testy rynkowe backlogu 6
testy konsumenckie .
FURTKI AKCEPTACJI Finalny
. Propozycja Business Case ENEI(NhIG oM NTlol:]
~ ‘
2 Uspdjnienie z e OPIS POMYSLOW - “ONE PAGER” Prototvp 2
interesariuszami — WYBOR NAJLEPSZYCH yp L2 Enterprise
wiascicielami po » Korzysci dia klienta i skala e ' architecture
stronie biznesu » Dopasowanie do strategii Aliora A Compliance &
» Jakg warto$¢ wniesie ? ) Regulatory
» Wysitek (S/M/L) Realnos¢ wykonania
- sponsora
(e1e) Al 4 —
Uzgodnienie e I IT programme
3 g PIERWSZY ETAP PLANU BIZNESOWEGO Prototyp 1 e
priorytetow & » Value Proposition dla klientéw i scenariusze
KPI's dla » Weryfikacja uzytkownika/klienta
prototypu & » Zaleznosci z innymi tematami
pilota » Time to market & realizacja korzysci ee ee Ge ee '

Kierownictwo Tribe’a Przeglad efektéw sprintow

38



IT | Innowacje | Fintechy

BEDZIEMY WYKORZYSTYWAC WIELE TECHNOLOGII
W CELU WSPIERANIA POTRZEB BIZNESOWYCH ...

Wspierane obszary AL BN ey ooty Pamots e Mobinose  Roboyka  Chmua P
e I o o 2 s L SRR SN
Rozwgikanalowoyfowych v Y

Bankc_:wos’é ETransformacja sieci placowek v v v
e A e A I A e e, - oy o o o SR W o S S
Poprawa ekonomiki produktow 0 J1I/2S7 By WY e N
Innowacje produktowe i procesowe St o~ Iy @S AN S Ve P 7 -
Segmentacjaiassetbasedlending . v .0 4w e =
Bankowosé Imowacie produktowe iprocesowe 7777/ /A . oA v
SME S vas @afirmowaniph Y o v
Rozwgj kanalowcyfrowych " 777 i & RS " S Ry o
_ Optymalizacja polityki kredytowej = v' . R it ¥'7 1 20 W { o Yl = i ——
ki Opymalzacamonitoringuiwindykaci ¥ Y Yy
Rozwojmodeliryzyka 0 Yo Yo Y S L T T  ~~—~—— "
Operacje & Robotyzaca & ¥ Yo Yooi ] || N = ——  Xm
Compliance - compliance excellence AT T T A1 || B o—

Lider transformacyjny v 4 4 4 4 4

e — — o A i = =
narzedzia pracownicze e o i LAEL LA ) 1A W = ——



... ABY ROZWIAZYWAC KONKRETNE WYZWANIA BIZNESOWE T Hinnevacke [Fntechy

w perspektywie Srednioterminowej 2018-2020

Przyktady zidentyfikowanych wyzwan biznesowych

Prosta i bezpieczna autoryzacja MIFID2 vs proces W petni automatyczny proces Lider ustug
klienta w kanatach cyfrowych obstugi klienta kredytowy dla nowych klientéw w obszarze Contact Center
Unikniecie kosztownej wysyiki Rozwiagzania w zakresie IS D L

Operacje bez papieru i czesto niezrozumiatych

: korespondenciji do klientow robo-doradztwa .
w agencjach , : . . . dokumentéw bankowych
bez adreséw e-mail atrakcyjne dla klientéow s .
dla klientow
Unikalny user experience Zapewnienie unikalnosci Wygodne rozwigzania
i wybitny design PSD2 jako szansa dla banku aplikacji mobilnych dla obcokrajowcéw
dla obszaru inwestycji Alior Banku w Polsce

Podniesienie udziat sprzedazy
produktow inwestycyjnych w
kanatach zdalnych

Unikniecie ztego postrzegania
przez klientéw kolejek
w sieci tradycyjnej

i

Dedykowane jednostki Banku zajmujgce sie innowacjami (Centrum Innowaciji i Departament Fintech)
beda pracowaty nad rozwigzaniami dla nowych wyzwan biznesowych

Jakie VAS na
zafirmowani.pl ?

Rozwdj Open-API banking —
jak wykorzysta¢ BankConnect
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ZAMIERZAMY ZOSTAC PARTNEREM PIERWSZEGO WYBORU
DLA FINTECHOW. NASZYM CELEM JEST 20 PARTNERSTW DO 2020

Dojrzate Partnerstwa_ - Doskon_aie
podejécie do szerokosc i pokrycp
Open AP gtebokosc¢ rynkow i
wspotpracy partnerow

Umiejetnosci i zasoby w zakresie innowacji
Pozycja rynkowa
Elastycznos¢ biznesowa

Koncentracja na korzysciach
biznesowych (nie kapitatowych),

w szczegolnosci wspieranie celow
strategicznych — w bankowosci SME,
ROE, C/I

Wykorzystanie wszystkich mozliwych
modeli biznesowych zwigzanych

z PSD2 / Open API adekwatnych dla
pozycji rynkowe]

Wspolpraca z fintechami na réznych
etapach dojrzatosci biznesowej

Zorientowane na doswiadczeniach
klienta/uzytkownika
w odniesieniu do Open API

Relacje ze spotecznoscig PSD2 /
fintechami, ,technologiczna empatia”
(,technological empathy”),
wspottworzenie wartosci
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STRATEGIA ALIOR BANKU W ZAKRESIE OPEN-API Tlinnowacie [ Fintechy
POLEGA NA WYKORZYSTANIU OKAZJI BIZNESOWYCH
WYNIKAJACYCH Z WPROWADZENIA STANDARDU PSD2...

Wymogi Compliance w zakresie PSD2

...stwarza réwniez wiele okazji biznesowych

dla bankoéw...
Wymogi compliance Mozliwosci ptynace Mozliwosci ptynace
z wykorzystania danych ze wspotpracy z fintechami
- Inwestycje w infrastrukture IT w celu * Poprawa doswiadczenia klienta w ramach » Oferowanie klientom produktéw
spefnienia wymogéw standardu PSD2 daily banking poprzez zintegrowanie podmiotéw trzecich w ramach nowego
informacji o rachunkach w réznych modelu biznesowego — w celu skrécenia
- Dostarczanie danych innym podmiotom bankach w jednym miejscu time-to-market najlepszych rozwigzan

(w tym fintechom, operatorom _ . . .
telekomunikacyjnym), ktére oferujg ustugi * Analiza zagregowanych danych * Rozwoj przychodow prowizyjnych
finansowe —  poprawa ROE: x-sell/ up-sell poprzez oferowanie produktow

. _ podmiotéw trzecich
— redukcja C/I: automatyzacja

wewnetrznych procesow (np. « Wykorzystywanie partnerstw w celu
profilowanie ryzyka i monitoring; pakietowania ofert: Fintechy,
naduzycia/wytudzenia & AML) ubezpieczyciele, telecomy, zdrowie
dlatego Alior Bank planuje podejscie do OpenAPI w 3 ptaszczyznach
Bank jako zewnetrzny integrator

Zgodnos¢ z PSD2 Ekosystem partnerstw

danych (Third Party Provider)
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...POPRZEZ ARCHITEKTURE OPARTA O PLATFORME API sy
ORAZ TECHONOLOGICZNE SRODOWISKO TESTOWE DLA

DEWELOPEROW
) ) Elementy WarunkUjace Business
Strategiczne zatozenia
cases
Alior Bank
L Bank Connect b 'gr- an
Zgodnosé Platforma zgodnosci v test AP edzie
z PSD2 (w tym tes ) pierwszym
bankiem w
) Polsce, ktory
- - drozy PSD2 /
Platforma Zarzqdz?n_le Polskie Kampanie pozyczkowe V(\;penz,g\/m
zarzadzania zgodnoscia API
. Bank jako API < Kampanie depozytowe Strategia PSD2/
» Third Party Payment + _ Robo advisor OpenAPI jest
Service Provider” Sandbox Hurtownia danych Obo advisors fundamentem
developerski dla danych innych bankow Procesy zw. z ryzykiem zewnetrznego
(Srodowisko testowe) \ ekosystemu
innowacji Alior
- i Banku
Partnerstwo / ekosystem Centrum Innowacji Transformacja
(App Market/Distributor) <
Departament Fintech Laczenie
\
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IT | Innowacje | Fintechy

HARMONOGRAM WYBRANYCH DZIALAN W OBSZARZE
INNOWACJI | FINTECHOW

Utworzenie Departamentu Fintech CZYNNIK WARUNKUIJACY

i skompletowanie zespotu . .
P P Przygotowanie technologiczne BUSINESS CASE

do wykorzystania Open API
z uwzglednieniem wymogéw PSD2

Miedzy innymi trwaty nosnik - wdrozenie jednolitego
dla catego sektora bankowego rozwigzania opartego
na blockchain, zapewniajgcego przekazywanie
klientom dokumentow publicznych oraz
spersonalizowanych w formie trwatego nosnika
informacji

Agregacja danych
zewnetrznych o . _ )
- Opracowanie i wdrozenie rozwigzan

technologicznych i biznesowych opartych na Open

Dep. Fintech

Przygotowanie do agregowania
danych spoza banku i koncepcji

Zgodnos¢ z PSD2 & ) )
ich wykorzystania

Przygotowanie tabletéw do technologia Open AP

wykorzystania w procesach
biznesowych

»Komercjalizacja” tabletéw APl i “Innovation Tribe”:
ke Wdrozenie rozwigzan + Uzycie API .jako kanatu do wtasnych produktow
Blockchain biometrycznych pod katem bankowych;
identyfikacji klientow  Design / transformacja wtasnych ustug poprzez

Biometria twarzy wykorzystanie zewnetrznych partnerow;

Open API

2017 2018 2019 2020
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ELEMENTY OPERACJONALIZACJI STRATEGII

Pozycja kapitatowa

Zarzadzanie ryzykiem

Rozwdéj biznesu

IT | Innowacje | Fintechy
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Wdrozenie strategii

NA POTRZEBY WDROZENIA STRATEGII POWOLANYCH
ZOSTALO 12 ZESPOLOW WDROZENIOWYCH

Compliance Bankowosé Marketing
| etyka cyfrowa I PR
Zarzadzanie kapitatem 2
Zarzadzanie ryzykiem 6
Transformacja HR - | 4
Bankowos¢ detaliczna tradycyjna 8
Bankowos¢ korpo/SME tradycyjna 9
Dystrybucja produktéw inwestycyjnych 4
Operacje / back-office 5
Transformacja T 6
Innowacje i Fintechy 8




ZESPOLY ZADANIOWE NADZOROWANE SA BEZPOSREDNIO

PRZEZ ZARZAD BANKU




Wdrozenie strategii

ZESPOLY WDROZENIOWE KIEROWANE SA PRZEZ
MENEDZEROW Z WIELOLETNIM DOSWIADCZENIEM
W ALIOR BANKU | SEKTORZE BANKOWYM

ZARZADZANIE KAPITALEM ZARZADZANIE RYZYKIEM TRANSFORMACJA HR COMPLIANCE | ETAYKA

KOORDYNACJA
WDROZENIA STRATEGII

Bruno Ferreira
Dyr. Pionu Rozwoju
Korporacyjnego

* W Alior Bank od 2017 -
nadzoruje obszar
strategii i innowacji

* Woczesniej: EY oraz
McKinsey&Co

Artur Smolarek
Szef Strategii
Banku

* W Alior Bank od 2 lat
* Woeczesniej:
— szef strategii Grupy
PZU (5 lat)

— BCG (10 lat)

Maciej Pokora
Dyrektor Dep.
Kontrolingu

Ve
* W Alior Bank od 9 lat

* Wczesniej:

— Bank BPH (6 lat)

— ZEB Consulting (3 lata)

Mateusz
Poznanski

) Dyr. Dep. Klienta
e ‘ Indywidualnego
* W Alior Bank od 2017

* Wczesniej: 18 lat w
bankowosci, w tym ostatnie
10 lat w ING Bank

Kamil Niescior
Dyrektor Dep.
Strategii Ryzyka

* W Alior Bank od ponad 7 lat

* Wczesniej :
— Raiffeisen Bank (6 lat)

— Positive Advisory (1 rok)

Maciej Surdyk

Bankowosci
Przedsiebiorstw

* W Alior Bank od 4 lat
* Wczesniej: 10 lat w BPH,

m.in. jako szef dep. Klienta
Biznesowego

« Alior Bank od 3 lat
» Wczesniej:

Dyr. Pionu Rozwoju

Monika Stolowska : Kamil Gross
Dyr. Pionu HR : ,’ Dyrektor Dep.

= = Zgodnosci Regulaciji
AN\

* W Alior Bank od 2 lat
* Wczesniej:
— Meritum Bank (5 lat),
— Bank BPH (2 lata), GE
Money Bank (8 lat)

— Play (6 lat)
— Grupa Zywiec (3 lata)

BANKOWOSC DETALICZNA BANKOWOSC KORPO/SME BANKOWOSC CYFROWA PRODUKTY INWESTYCYJNE

Andrzej Rostaniec
Dyrektor Dep.
Private Banking

Jerzy Zan
Dyrektor Dep.
Bankowosci Cyfrowej

VV Alior Bank od prawie 3 lat
* Wczesniej: Citi (17 lat)

— szef Private Banking

— Dyr. Pionu Korporacji

* W Alior Bank od 2 lat

* Wczesniej: ponad 17 lat
w bankowosci: BPH / GE
Money Bank, Pekao, ING

OPERACJE | BACK-OFFICE TRANSFORMACJA IT INNOWACJE | FINTECHY MARKETING | PR

Agata Strzelecka
Dyrektor Pionu

) Operacji
» W Alior Bank od 9 lat
» Wczesniej:
— PZRI (3 lata)
— Centrum Doradztwa
Strategicznego (4 lata)

Henryk
Baniowski
Dyrektor Pionu IT

* W Alior Bank od 10 lat
» Wczesniej:
— Bank BPH (18 lat),
w tym 8 lat jako CIO

/™ « 1 Tomasz Moty ﬁ Mitosz Horodyski
Dyrektor g N Dyrektor Dep.

Ai‘ Centrum Innowacji w Marketingu i PR

* W Alior Bank od 10 lat « W Alior Bank od 2017
- Wczesniej: Bank BPH (13 lat) ~ * Wczesniej
- Gtéwna ekspertyza: — Z-ca Dyrektora

innowacje/technologie TVF_'3 Krakow
— Caritas
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ZALOZENIA MAKROEKONOMICZNE
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ZALOZENIA DOTYCZACE WYMOGOW KAPITALOWYCH

31.12.2017 31.12.2018 31.12.2019 31.12.2020

Zakladane
wymogi

regulacyjne TCR — minimum regulacyjne* 13,50% 14,13% 14,75% 14,75%

T1 - minimum regulacyjne* 10,50% 11,13% 11,75% 11,75%

*zatozono natozenie na Bank dodatkowego bufora dla innej instytucji o znaczeniu systemowym w wysokosci 25 punktow bazowych
w IV kwartale 2017 r.

+ W planie kapitatowym zatozone jest stopniowe uwzglednianie wptywu standardu na kapitat Tier 1
MSSF9 zgodnie z najnowszym brzmieniem projektu CRR2, tj. 5% w 2018 ., kolejne 10% w 2019 r. oraz
kolejne 15% w 2020 r.

* Bank zobowigzany bedzie do osiggniecia minimalnego MREL od 2023 r.

MREL « Bank zaktada wykorzystanie dodatkowych instrumentéw na pokrycie MREL juz w horyzoncie
strategii (rozpoczynajgc od 2019 r.)

* Bank zaktada wejscie w zycie Bazylei IV poza horyzontem strategii

Basel IV Regulacje bazylejskie dot. ograniczenia stosowania AMA nie sg aktualnie procedowane, stad

brak uwzglednienia w horyzoncie strategii
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