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43/ Bank Pocztowy

Dobre wyniki finansowe Banku Pocztowego sa punktem wyjscia do transformac;ji
modelu biznesowego adresujacego kluczowe wyzwania

Geneza Gtowne wyzwania
Poprawiajaca sie (od 2021r.) sytuacja finansowa i

v rekordowe wyniki w latach 2023 - 2025 (>180 min zt / Mata skala dziatalnos$ci i malejaca baza klientow
rocznie) umozliwiaja dalsze inwestycje w kolejnych
latach

/] Spadajace stopy procentowe oraz wzrost podatku

: : : o
Odbudowana sytuacja kapitatowa (Tier | 12,4% w CITeg At et W arncein by kIR anzone

v/ 2021 vs. 32,5% w 1H 2025) umozliwia rozwdj akcji
kredytowej

/1 Procesy sprzedazowe i obstugowe wymagajace
optymalizacji celem dostosowania do standardow
rynkowych oraz rosnacych oczekiwan klientow

Systematyczne dziatania na rzecz ograniczenia
v profilu Banku do obstugi oséb fizycznych (depozyty i
finansowanie konsumpcyjne) ma na celu stopniowe
przejscie do strategii ,Simple banking”
/1 Zapdznienie technologiczne wymagajace dalszych
v Brak probleméw z kredytami walutowymi umozIliwia dziatan inwestycyjnych i transformac;ji
koncentracje na transformacji biznesowej
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Istnieje wiele szans na ktorych oprzemy transformacje

Szanse rynkowe

>4-krotny potencjat wzrostu wartosci rynku bioragc pod uwage
poziom aktywow per capita w Polsce i UE

>64% klientow w Polsce oczekuje kontaktu z pracownikiem w
oddziale

k]
OBO (e)
Wyjatkowo atrakcyjny (w skali EU) rynek consumer finance
O/K/\D 1 taczy wysokie wzrosty sprzedazy (do +18% rocznie) oraz
afnll

stabilnie niskie koszty ryzyka (1-3%)

Wzrost liczby ROR na klienta (0,8 w 2015 vs. 1,1 obecnie vs.
szacunek 1,3 w 2030)

Rosnacy udziat senioréw* w populacji (17,8% w 2012 vs.
23,8% obecnie vs. szacunek 25,1% w 2030)

* Osoba w wieku poprodukcyjnym (60+ lat dla kobiet, 65+ dla mezczyzn)
Zrodto: NBP, KNF, ECB, Retail Banking Survey, money.pl, bankier, GUS

Nasze szanse

Innowacyjne produkty bankowe (z licznymi nagrodami, w tym
Ztoty Bankier za ,,Gotéwka od listonosza”)

Bezkonkurencyjny zasieg terytorialny, dzieki jednej z najwigkszych
w Polsce sieci dystrybucji i obstugi klienta (placowki i listonosze)

Inwestycja Poczty Polskiej w budowe profesjonalnie
zarzadzanej sieci stref ustug finansowych, jako cze$¢ Strategii

Mozliwo$¢ rozwoju sprzedazy na lokalnych rynkach, z ktérych
inne banki wycofuja obecnosc¢ fizyczng swoich placowek

Wzrost wynikow za sprawg rozwoju synergii biznesowych z
Poczta Polska



Przyktady zagranicznych
operatorow pocztowych
pokazuja, ze integracja

ustug finansowych

z ustugami pocztowymi

moze budowac stabilne

zrodto przychodow

GLOWNIE USLUGI FINANSOWE MODEL HYBRYDOWY

8% 10%

0
AR
71%

21%
69%

0

Posteitaliane 2 LAPOSTE PostFinance’n

Poczta Polska

I inne ustugi Il Ustugi finansowe [l Ustugi KEP i Pocztowe - Rentowno$¢ (2024)

Zrodto: Sprawozdania finansowe Grup Pocztowych, S&P Capital 1Q
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Bank Pocztowy. Bank blisko Ciebie = g /e produity 2 wartoscia dodans

Za*atWISZ tO na pOCZC|e * Prosta potka produktowa oparta o podstawowe produkty bankowe

(ROR z kartg, kredyty konsumpcyjne, produkty oszczedno$ciowe)
 Oferta wzbogacona o warto§¢ dodana ustug powigzanych
oferowanych przez Poczte Polskg i spotki z jej Grupy Kapitatowej

Zapewniamy klientom proste i bezpieczne ustugi finansowe
w placowkach Poczty Polskiej i online

®) Najwieksza sie¢ dystrybucji w Polsce

* Dostepnosc ustug w jednej z najwiekszych na rynku sieci
dystrybucji w Polsce z silng obecnoscig na rynkach lokalnych
Blisko$¢ i » Bezposredni kontakt i silna relacja z klientem oparta na zaufaniu

Simple Banking dostepnosé

Sprawne i przyjazne procesy

’  Szybkie i przyjazne procesy dla klientéw Grupy i jej pracownikow
» Produkty i procesy oparte o zasade minimum formalnosci
 Jasny i zrozumialy jezyk komunikacji

o0
Bank Pocztowy
Propozycja
wartosci

Nowoczesne technologie

Nowoczesne

aroay Prostofa | \ » Rozwéj kanatéw cyfrowych zapewniajgcych klientom przyjazne

przejrzystosé o
procesy samoobstugi online
* Modernizacja narzedzi i aplikacji IT wspierajacych sie¢ sprzedazy
w efektywnej obstudze klientow
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Nasze cele strategiczne to wzrost skali biznesu i poprawa efektywnosci, przy jednoczesnym
zachowaniu bezpiecznego profilu ryzyka

Cele strategiczne 1H2025 2029
Wzrost skali biznesu Rentownos¢ i efektywnos¢ Bezpieczny profil ryzyka
ﬁfmg:“ 0,6 min >1 min ROE 21,3% = >15% NPL 75%  <5%

m\mm 105 =~ >28 c/ 54,6% =~ <50% LR 10,1% = >6%






Strategie opieramy na prostej
bankowosci | efektywnej sieci Poczty
wsparte] skutecznym marketingiem

| transformacja technologiczng A. Simple banking
Uproszczenie oferty produktowej oraz procesow,

aby skutecznie je wdrozyC do rozlegtej sieci dystrybucji

B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ Poczty
Przeniesienie fizycznej sieci sprzedazy do rozbudowanej i
zoptymalizowanej sieci Poczty Polskiej

C. Ryzyko i ESG
Odpowiedzialne zarzadzenie ryzykiem umozliwiajgce
realizacje ambitnej strategii wzrostu

D. Skalowalne i nowoczesne technologie
Wdrozenie nowoczesnych rozwigzan chmurowych oraz Al




A. Simple banking \ B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty

| C.RyzykoiESG | D. Skalowalne i nowoczesne technologie

Simple banking adresuje potrzeby klientow i pozwoli zwiekszy¢ NPS

‘.(_./ Bank Pocztowy

NOWA, UNIKALNA OFERTA

Dostosowanie oferty do potrzeb
klientéw (Person) GKPP

PROSTE PROCESY

Optymalizacja kluczowych
proceséw produktowych

EFEKTYWNY X-SELL

01

02

Wykorzystanie dostepnych narzedzi

i kanatow do lepszego
dotarcia do klienta

KANALY ZDALNE

Rozwdj oferty, proceséw
i narzedzi cyfrowych

03

04

Unikalna oferta (UVP) — pakietyzacja produktéw i ustug z wykorzystaniem oferty Poczty

Uproszczenie potki produktowej (wygaszenie nieaktywnych / niestrategicznych
produktow) oraz konwersja klientow na tozsame produkty

Dostosowanie produktéw do profili klientow

Uproszczenie proceséw produktowych (gtownie ROR i KG) poprzez redukcje etapow
oraz ich automatyzacje i cyfryzacje, uwzgledniajac charakter glownych kanatow
dystrybucji, szczegdlnie dedykowanej struktury i tzw. sieci rozlegtej Poczty

Zastosowanie Al w procesach oraz upgrade technologiczny zgodnie z aktualnymi
trendami liderow rynku

Rozwdj i doskonalenie narzedzi wspierajacych x-sell (CRM)

Budowanie Sciezek sprzedazowych zgodnych z cyklem zycia klienta

Maksymalizacja efektywnosci sprzedazy poprzez zaawansowang analize danych
Optymalizacja procesu leadowania z wykorzystaniem potencjatu sieci rozlegtej Poczty

Wykorzystanie rozwigzan ePanstwa w procesach bankowych

Nowa wersja aplikacji mobilnej z uproszczonym procesem aktywacji
Dodanie ustug/ oferty GK Poczta Polska

Wirtualny oddziat i inne nowe kanaty komunikacji z Klientem
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A. Simplebanking |  B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty | C.RyzykoiESG | D. Skalowalne i nowoczesne technologie .(:/ Bank Pocztowy

Oferte dla klientow wzbogacimy poprzez potaczenie ustug Banku z produktami Poczty

Gtowne produkty Banku - spolecznoss Wybrane produkty pozostatych
POCZtOWGgO Oddziatowy ‘ fﬂ :ii:j':;; sp()iek GKPP

Y : 20-60 W 5]
« ROR zkarta e bl «  Obstuga gotowki
* Kredyt gotowkowy Senior PAKIETY USLUG s « Ustugi kurierskie i paczkowe
 Pozyczka na o$wiadczenie r "‘e“”s’: ronte « Ustugi listowe
* Lokata | &2 *  Wymiana walut

» Rachunek oszczednosSciowy @ » Ubezpieczenia

* Produkty codziennego uzytku
(retail)

{2 Poczta PoskaI

12



A. Simplebanking |  B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty | C.RyzykoiESG | D. Skalowalne i nowoczesne technologie .(:/ Bank Pocztowy

Zintegrujemy ustugi Poczty i Banku w jednej aplikacji mobilnej

Aplikacja moze zosta¢ wzbogacona

Klienci ustug finansowych nie 0 nowe ustugi niefinansowe,

beda zalezni od godzin pracy Py Ustugi bankowe tworzac dodatkowe zrodta go\o
i dostepnosci placowki pocztowe; m - przychodow i poszerzajac oferte ‘mEn)
Kredyt

GKPP moze zdecydowac sie na

Sklep wdrozenie sprawdzonych produktéow

Dodatkowy kanat sprzedazy zwiekszy ksiazki Y Prezent iefi h. ktore oferuia i
ekspozycje na obecnych klientow ::;;?ya 22?%‘; c’ie: Ore oferujq inne

i umozliwi dotarcie do szerszej grupy E

odbiorcow » Dostawa lekow i pomoc seniorom,

Inne ustugi
Ubezp. Leki

+ Sprzedaz biletow komunikacji

miejskiej,
Zarzadzanie przesytkami stanie sie Listy i ki * Sprzedaz energil
prostsze, a klienci beda na biezaco ISty | paczKi * Wywotywanie zdje¢,

informowani o statusie zaméwienia, Cﬁ « Ustugi telekomunikacyjne

poprawiajagc wygode i przejrzystosc

» Dostawa gazet

Nowosci Konto Wigcej
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A. Simple banking | B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty | C.Ryzyko i ESG |

D. Skalowalne i nowoczesne technologie

&(:/ Bank Pocztowy

Waznym elementem sukcesu jest transfer sieci sprzedazy i jej dalsza rozbudowa w
ramach jednej z najwiekszych sieci placowek w Polsce

BUDOWA JEDNOLITEJ STRUKTURY
SPRZEDAZY USLUG FINANSOWYCH
W POCZCIE

Synergia i sp6jnos¢ dziatan O 1

ZESPOL EFEKTYWNOSCI
| URUCHOMIENIA SPRZEDAZY (ZEUS)

Spojne doswiadczenia Klienta

NOWOCZESNE NARZEDZIA WSPARCIA
SPRZEDAZY
Technologiczne wsparcie narzedzi

sprzedazy O 3

INNOWACYJNE PODEJSCIE DO
WSPARCIA KANALOW DYSTRYBUCJI
Cyfryzacja procesow sprzedazowych

04

Zwiekszenie efektywnosci i skali dystrybucji ustug finansowych w GKPP
Inwestycja w dedykowang sie¢ sprzedazy ustug finansowych

Jednolite zarzadzanie catg siecig sprzedazy

Wieksza integracja z ustugami i kontekstem Poczty

Podniesienie kompetencji sprzedazowych pracownikow sieci
Poprawa jakos$ci obstugi Klienta, lepsze doswiadczenia Klientow
Wystandaryzowane procesy i procedury sprzedazowe

Jednolity CRM

Jedna platforma sprzedazowa

Ujednolicony system celéw, raportowania i rozliczania
Jednolite zgody marketingowe w ramach GKPP

Wdrozenie koncepcji ,Mobilnego Bankowca”

Wsparcie rozwoju kanatu ,,Cyfrowy Posrednik”

Baza wiedzy oparta o rozwigzania Al

Omnikanatowos$¢ — wzajemne wsparcie i przenikanie sie kanatow dystrybuciji

14



A. Simple banking | B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty | C.RyzykoiESG | D. Skalowalne i nowoczesne technologie

Wzrost skali sieci fizycznej oraz unikalny mix
kanatow oznacza zwiekszenie wygody klientow

Liczba placowek zaangazowanych w sprzedaz UF

Zaktywizowanych +34 000 FTE
sprzedawcow ustug a0l W placowkach i
finansowych [FTE] listonoszow

Placowki
sieci rozlegtej

Strefy
Ustug
Finansowych
131
Oddziaty wiasne
Obecnie Docelowo

*

Listonosze

*

Sie¢ rozlegta Wirtualny
oddziat
* Contact
centre
Sie¢ Ekspercka ONLINE
(Strefa Ustug likaci
Finansowych (a{:' :cja oraz
ankowos¢
- SUF)

elektroniczna)

* Unikalne kanaty w sektorze bankowym
15



A. Simple banking \ B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty \ C. Ryzyko i ESG \ D. Skalowalne i nowoczesne technologie

Listonosz stanie sie unikalnym mobilnym
ambasadorem ustug finansowych zapewniajacym
kontakt z Klientem - dodatkowy strumien lead’ow -
obstuge gotowki

@ Rola

Doradztwo podstawowe (zwr6cenie uwagi klientéw na ustugi finansowe)

» Budowanie zaufania do ustug finansowych Grupy i identyfikowanie potrzeb Klientow
* Pozyskiwanie lead’éw

* Przekazywanie materiatdbw marketingowych

» Obserwacja i sygnalizacja ryzyka

@ Produkty

* ROR

* Kredyt Gotowkowy (KG)
* Wptaty i wyptaty

» Ubezpieczenia

@ Wytyczne

» Skupienie sie na kliencie z wysokim potencjatem (tam, gdzie jest juz relacja)
* Pozyskanie nieubankowionych klientow




A. Simple banking \

B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty

| C.RyzykoiESG | D. Skalowalne i nowoczesne technologie

4:/ Bank Pocztowy

Wdrozymy nowe dziatania dla zapewnienia wzrostu efektywnosci zarzadzania
dystrybucja ustug finansowych

Szkolenia z technik
sprzedazy ustug
finansowych

Kompetencje
niezbedne do
skutecznego
zbudowania relacji z
klientem i
zwiekszenia
konwersji

Dopasowanie
wyznaczonych celow

Dopasowanie
centralnie
wyznaczonych celow
do lokalnych
warunkow i
wydajnosci
poszczegoinych
sprzedawcow w
ramach mikrorynkow

Coaching

Procedury
pozwalajgce na
rozpowszechnienie
najlepszych praktyk
sprzedazy w skali
catej Sieci

Zarzadzanie
sprzedaza

Standaryzowany
proces przegladu
wynikdw na poziomie
placowki,
Mikroregionu,
Regionu oraz catej
Sieci

Procesy
sprzedazowe

Zoptymalizowana
organizacja procesow
zwiekszajaca
skupienie pierwszej
linii kontaktu z
klientem na
aktywnosciach
sprzedazowych

Narzedzia
sprzedazy

Waskie gardtfa
procesu sprzedazy
usprawnione przez
odpowiednio dobrane
narzedzia

17



A. Simple banking | B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty | C.RyzykoiESG |

D. Skalowalne i nowoczesne technologie

Nowoczesne zarzadzanie ryzykiem jest gwarantem bezpieczenstwa dla ambitnej

strategii wzrostu

‘.(_./ Bank Pocztowy

BUDOWA BEZPIECZNEGO PORTFELA
KREDYTOWEGO

Efektywne zarzadzanie jakoScig

i procesem

01

ZWIEKSZENIE SKALI DZIALANIA

W OBSZARZE RYZYKA
OPERACYJNEGO

Optymalizacja procesow i kompetenciji

02

AKTYWNE ZARZADZANIE RYZYKIEM
ADEKWATNOSCI/RYNKOWYM
Zarzadzanie pozycja kapitatowa

i stabilizacja wyniku odsetkowego

03

pracowniczych

Nowe modele ryzyka (score, model decyzyjny) dostosowane do skali dziatalno$ci
Optymalizacja procesow kredytowych i rozbudowa mechanizméw kontrolnych
Wdrozenie nowego systemu do obstugi prewindykacji oraz EWS

Rozbudowa systemow antyfraudowych

Zautomatyzowane czynno$ci kontrolne pod katem monitoringu sieci sprzedazy
Budowa nowych procesow onboarding klientéw (dostosowanych do nowych kanatow)
Modernizacja rozwigzan technologicznych AML/CFT

Zwiekszenie skali szkolen pracownikow

Brak wyptaty dywidendy w perspektywie strategii i realizacja przegladéw $rédrocznych
Emisja obligacji kwalifikowanych

Budowa portfela papieréw opartego na obligacjach statokuponowych

Wzrost nominatu instrumentéw pochodnych

18



A. Simple banking \

B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty

‘ C. Ryzyko i ESG ‘ D. Skalowalne i nowoczesne technologie

Bedziemy dbali o zrownowazony rozwoj budujacy
ditugookresowa wartosc dla Banku i interesariuszy

BANK NEUTRALNY KLIMATYCZNIE
Redukujemy nasz $lad weglowy
i wspieramy w tym naszych Klientow

BANK ROWNYCH SZANS

Utatwiamy dostep do ustug
finansowych, ,,Srebrnemu Pokoleniu”,
cyfrowym nowicjuszom i cyfrowo
wykluczonym. Oferujemy réwne szanse

pracownikom Grupy Poczta Polska,
zwiekszamy zaangazowanie
i efektywnosc

BANK GODNY ZAUFANIA
Szanujemy interesariuszy

oraz transparentnie informujemy
0 dziatalno$ci na rzecz
Zrownowazonego rozwoju

Opracowanie do Q1 2026 Planu Transformacji dotyczacego
redukcji emisji CO2 i jego sukcesywna realizacja (np.
ograniczenie wynajmowanej powierzchni, redukcja floty
samochodowej)

Dziatania HR ukierunkowane na réwnos$¢ szans i rozwoj,
w tym szkolenia pracownikow sprzedazy w Poczcie Polskiej

Dbatos¢ o prosta i dostepna oferte oraz przekaz dla klienta
ograniczajace ryzyka prawne

>

Dobhor profesjonalnych i dbajacych o wysokie standardy
dostawcow produktow i ustug

Usprawnianie procesow zarzadczych wspierajacych
odpowiedzialne zarzadzanie szanujace interesariuszy (np.
zasady przeciwdziatania szeroko pojetemu greenwashingowi,
terminowa ptatnosc¢ faktur, rozwdj procedur i pozyskiwania
danych do sprawozdawczos$ci zréwnowazonego rozwoju)

1. Obszary ESG zdefiniowane adekwatnie do wynikéw analizy podwdjnej istotnosci (DMA) przeprowadzonej w roku 2024 dla potrzeb przygotowania pierwszego
sprawozdania zrownowazonego rozwoju za rok 2024 zgodnie z wymogami dyrektywy CSRD i wymaganych ujawnier ESRS; 2. llo$¢ emisji zakresu 1-3 (% redukcji wzgledem
roku bazowego - 2024); 3. Wskaznik rotacji i luka ptacowa nominalna (zgodnie z metodyka ESRS); 4. Udziat kobiet w WKK (tzn. Rada Nadzorcza, Zarzad Banku, dyrektorzy
zarzadzajacy, dyrektorzy i Zastepcy dyrektoréw w Centrali); 5. Odsetek pracownikoéw sprzedazowych Poczty Polskiej przeszkolonych przez Bank 6. Udziat klientow
zgtaszajacych reklamacie [% klientow ogdtem] 7.Udziat kontrahentéw ogoétem z podpisanym o$wiadczeniem ESG

Obszar!

po stronie dostawcow ’

>95%

Cele operacyjne 2029

E1 BN Ograniczenie emisji C02 Redukcja zgodnie
zgodnie z Planem Z opracowanym
Transformacji .

Planem Transformacji
(przyjecie 1Q 2026)

S1 B¥A Zmniejszenie wskaznika 0
rotacji 3 <1 0 A)

S1 BN Zmniejszenie luki 0
ptacowej oraz zwigkszenie a) <30 A)
udziatu kobiet na
stanowiskach Wyzszej b) >30%
Kadry Kierowniczej
3i4

S2 BN Rozwoj kompetencji 0
pracownikéw 95 A)
Poczty Polskiej °

S4 BN Zmniejszenie liczby 0
reklamacji ° <0 y 1 A)

G1 BN Minimalizacja ryzyk ESG



A. Simple banking ‘ B. Efektywna dystrybucja poprzez sie¢ poczty

‘ C. Ryzyko i ESG ‘ D. Skalowalne i nowoczesne technologie "(_./ Bank POCZtOW\/

Osiagniemy zwiekszenie skali biznesu poprzez unowoczesnienie i skalowanie naszej

technologii

SKALOWANIE POJEMNOSCI
| WYDAJNOSCI SYSTEMOW IT

BANKU

Efektywna obstuga wzrostu klientéw
Banku w sieci i kanatach cyfrowych

MODERNIZACJA TECHNOLOGII
| INFRASTRUKTURY
Zapewnienie i dziatania ustug
zapewniajacych bezpieczne
funkcjonowanie Banku

AUTOMATYZACJA NARZEDZI
| PROCESOW BACK OFFICE

01

02

Budowanie rozwiazan automatyzaciji

ustug bankowych i proceséw
wewnetrznych (m.in. Al)

03

Rozbudowa srodowiska IT do obstugi w obszarach infrastruktury, aplikacji,
cyberbezpieczenstwa, zwigkszenie przepustowosci i pojemnosci infrastruktury

Wdrozenie nowej wersji platformy workflow procesu kredytowego
Analiza i POC wdrozenia nowego rozwigzania centralnego systemu bankowego
Integracja systeméw bankowych z aplikacja Poczta+ oraz tabletem listonosza

Upgrade systemu transakcyjnego dla operacji skarbowych

Migracja aplikacji kanatéw zdalnych do chmury i objecie tych kanatéw zewnegtrzng
ochrong anty-DDoS

Rozbudowa platformy ptatnosci i rozliczen o kolejne procesy rozliczeniowe,
umozliwiajac wytaczenie niewspieranych rozwigzan w tym obszarze

Cyfryzacja procesow wewnetrznych — wdrozenia rozwigzan Al wspierajacych procesy
z potencjatem do automatyzacji

Wdrozenie rozwiazan opartych na Al, w tym bazy wiedzy dla sieci sprzedazy
Rozwdj analityki danych

WdroZenie centralnego narzedzia do zarzadzania portfela projektow m.in. alokacji
zasobow, monitorowania postepu prac projektowych

20



Projekcje
finansowe




Wzrost skali biznesu | Rentownosc i efektywnosé | Bezpieczny profil ryzyka .@ Bank POCZTOWV

Suma bilansowa, stymulowana wzrostem depozytow, wzrosnie ponad 2,6-krotnie,
pozwalajac jednoczesnie na wzrost kredytow

Aktywa [PLN mid] Pasywa [PLN mid] —

Kluczowe dzwignie

s
28 026 » Zwiekszona sprzedaz ROR umozliwi

wzrost salda depozytow

» Sprzedaz kredytow w segmentach
strategicznych umozliwi wzrost
salda kredytow

* Relacja kredytow do depozytow
pozostanie stabilna

10 766
e

* Bank bedzie akumulowat kapitat
w celu umozliwienia wzrostu sumy
bilansowej i rozwoju akcji kredytowe;

Il Papiery wartosciowe Il Wolumen kredytow Il Wolumen depozytow Il Kapitaty wiasne
(nominat) (bankowo$¢ instytucjonalna) (bankowos¢ detaliczna)
I Woluemn kredytow Pozostate I Wolumen depozytow Pozostate

(bankowos¢ detaliczna) (bankowo$¢ instytucjonalna)
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Wzrost skali biznesu | Rentowno$é i efektywno$é | Bezpieczny profil ryzyka

4:/ Bank Pocztowy

Pomimo negatywnego wptywu spadku stop procentowych na marze odsetkowa, wzrost
skali bilansu pozwoli na wzrost wynikow Banku

Wynik brutto [PLN m] WNDB po rezerwach [PLN m] ROE [%] —
(+54%) ~17% ~18% Kluczowe dzwignie
906 + Optymalizacja kosztow
453 587 « Wzrost kosztéw amortyzacji przez
inwestycje w nowe technologie
* Wzrost WNDB napedzany
wolumenem depozytow i kredytow w
2025 2029 2025 2029 segmencie detalicznym, poprzez
257 znaczacg akwizycje nowych klientow
Koszty dziatania [PLN m] C/l [%] + Efekt skali powoduje wzrost
przychodow przy spadajacej marzy
odsetkowej przy nizszych stopach
456 56,7 procentowych
331 46,4
2025 2029
2025 2029 2025 2029
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Dla dynamicznego wzrostu sumy bilansowej wystarczy akumulacja kapitatu przy
systematycznych emisjach obligacji kwalifikowanych pod MREL

Kapitaty [m PLN] Tier | [%] —

@ 9,8 pp Kluczowe dzwignie
G 33,3

1791

 Dalsza akumulacja zysku i brak
23,5 wyptaty dywidendy
» Wykupienie obligaciji
podporzadkowanych

» Emitowanie obligacji kwalifikowanych
(senioralnych nieuprzywilejowanych)

1160

2025 2029

Wskaznik dzwigni finansowej LR [%]

10

6,8

2025 2029

Il Kapitat wiasny (ujecie bilansowe) [l Obligacje podporzadkowane 2025 2029

24



Osiagniemy sukces poprzez dostosowanie modelu
operacyjnej wspotpracy Banku z Poczta do sprawdzonych
wzorcow zagranicznych

Wysoki poziom integracji i wspoétpraca w zakresie ustug finansowych
pomiedzy spotkami w ramach Grupy Kapitatowej Poczta Polska

Q

Wykorzystanie najlepszych praktyk zagranicznych operatoréw pocztowo-
bankowych

Q

Centralny profesjonalny model zarzadzania sprzedaza w Poczcie Polskiej

Q

Wykorzystanie obecnosci Poczty Polskiej na lokalnych rynkach poprzez
wydzielone strefy ustug finansowych

Q

Transformacja technologiczna Banku Pocztowego i Poczty Polskiej

Q

Bank blisko Ciebhie

Poprawa konkurencyjnosci oferty produktowej — proste produkty i procesy — zalatwisz to na poczcie
wzbogacone o ustugi dodane Poczty Polskiej i spotek Grupy

Q




‘(_0/ Bank Pocztowy

Niniejsza prezentacja(,Prezentacja”) zostata przygotowana przez Bank Pocztowy S.A. (,Bank”)
wytacznie w celu informacyjnym.

Prezentacja nie stanowi ani oferty sprzedazy ani oferty nabycia instrumentow finansowych
wyemitowanych przez Bank lub jakiejkolwiek porady lub rekomendacji w odniesieniu do instrumentow
finansowych wyemitowanych przez Bank. Zadna cze$¢ niniejszej Prezentacji, ani jej dystrybucja, nie
mogq stanowiC podstawy, i nie mozna sie na nig powotywac, w zwigzku z jakakolwiek umowa lub
zobowigzaniem lub decyzjg inwestycyjna.

Prezentacja zawiera zapisy odnoszace sig do przysztoSci. Zapisy te opierajg sie na obecnych
przewidywaniach Banku i zalezg od wielu czynnikdw, na ktore Bank nie ma wptywu, oraz obarczone sg
szeregiem znanych oraz nieznanych ryzyk, niepewnos$ci oraz innych czynnikow, ktére moga
spowodowac, ze faktyczne wyniki, poziom dziatalno$ci badz osiagniecia Banku mogg istotnie odbiegac
od przysztych wynikow, poziomu dziatalnosci badz osiggnie¢ 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
przyszto$ci zawartych w Prezentacji, ani nie planuje dokonywac takich aktualizacji lub ogtoszen.
Prezentacja nie stanowi prognozy ani szacunku wynikdw, w zwigzku z tym zmiany Strategii albo
zmiana zamiaréw Banku wywotana nieprzewidzianymi okoliczno$ciami majacymi wptyw na Strategie
albo zamiary Banku, nie beda podlegaty publikacji w trybie przewidzianym dla informowania o
zmianach prognozy lub szacunku wynikow. Bank, ani jakikolwiek z jego przedstawicieli, podmiotdw
dominujacych nie bedzie ponosit odpowiedzialno$ci za jakgkolwiek szkode wynikajaca z jakiegokolwiek
uzycia Prezentacji lub jakichkolwiek informacji w niej zawartych lub na innej podstawie pozostajacej w
zwigzku z Prezentacja.

Czesc¢ informacji zawartych w Prezentacji zostata zaczerpnigta z publicznie dostepnych zrddet, ktére
Bank uwaza za wiarygodne, niemniej Bank nie sktada zadnych zapewnien co do ich precyzyjnosci i
kompletno$ci. Informacje zawarte w niniejszej Prezentacji powinny by¢ czytane z zastrzezeniem oraz
tacznie 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 sytuaciji
moga podlega¢ zmianom lub modyfikacjom. Prezentacja moze zawiera¢ informacje lub wskazniki
finansowe, ktore nie byty przedmiotem audytu, przegladu lub innej oceny ze strony zewnetrznego
audytora.
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