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BANKOWOSC W POLSCE 2016-2018 -

GETIN NOBLE

Niskie stopy = niska Relatywnie stabilna Otoczenie
marza odsetkowa sytuacja regulacyjne ogromnym
makroekonomiczna wyzwaniem
. . . Klienci oczekujg Segmenty masowy
Zmieniajgca sie rola Rosngce znaczenie Zintegrowanego i zamozny glownym
kanatéw bankowych bankowos$ci mobilnej

modelu obstugi zrédtem przychodéw



Strategia Getin Up @

2013-2015 CO SIE UDALO? GETIN NOBLE
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premia za depozyty <90% udziat depozytow biezgcych catkowicie zmieniony
ied iatd rotacja
nowa sie¢ oddziaiow ) Newsweek” Jakos¢ na bank” TNS Polska

pracownikéw

R

6. miejsce ,Newsweek” nizsze niz cel sprzedaz NPL kapitat

o



GNB POSIADA SILNE WYROZNIKI... ey

GETIN NOBLE

Silna baza depozytowa

Lokalny wiasciciel — szybkie decyzje Kultura przedsigbiorczosci
Kompetencje w kredytach Silna pozycja w segmencie
gotowkowych deweloperow
Wiodaca oferta Umiejetnos¢ szybkiej zmiany
finansowania samochodoéw priorytetow sprzedazowych

Ukryte rezerwy wzrostu



...ALE POZOSTAJA TEZ ISTOTNE WYZWANIA ey

GETIN NOBLE

Koszt Historyczny fokus Niskie przychody Duzy udziat jedne;j Stary portfel
finansowania na produkcie powtarzalne linii biznesowej stabej jakosci



STRATEGIA 2016-2018 TO ETAP A

DLUGOTERMINOWE] TRANSFORMAC]I BANKU GETIN NOBLE

_ ~ Strategia ] Strategia
Strategia BANK, Z KTOREGO MOZEMY BYC DUMNI CRUSING ALTITUDE
GETIN UP Poprawa rentownosci poprzez budowe banku

relacyjnego



A

GETIN NOBLE

Budujemy Bank, z ktorego mozemy by¢ dumni




NOWE WARTOSCI BANKU -

GETIN NOBLE

BANK + SPOLKA AKCY|NA

Dobre rozwigzania to mato. Aktywnie Relacje miedzy sobg oraz z Klientami
poszukujemy najlepszych sposobow opieramy na wzajemnym zaufaniu,
na realizacje ambitnych celéw. zyczliwosci oraz szacunku.
Systematycznie planujemy i organizujemy swojg Prowadzimy dziatalno$¢ biznesowag
prace. To pozwala nam na wywigzywanie sie w sposob odpowiedzialny.

ze zobowigzan i dotrzymywanie stowa.



CELE GETIN NOBLE BANK

-
GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

= ROE brutto >10%
= C/I <50%

= L/D ~90%
= Tier 1 capital >12%

AKCJONARIUSZE

Rentownos¢ i efektywnosé
poréwnywalna do top 10
bankéw

REGULATOR

Zrownowazona struktura
bilansu

KLIENCI

Zadowolenie z jakosci
obstugi i dopasowanej
oferty

PRACOWNICY

Pozadany i stabilny
pracodawca w sektorze

NPS Banku >20%

NPS po wizycie

w oddziale >55%

400k aktywnych klientow
ROR z wynagrodzeniem

wskaznik
zaangazowania >50%
70 % rekrutacji z sektora
fluktuacja pracownikéw
w sieci sprzedazy <15%



FILARY STRATEGII -

GETIN NOBLE




GDZIE CHCEMY BYC ZA 3 LATA? (1/2) GET%;)BLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

PRZYCHODY Liczba aktywnych ROR (tys.). 200 >400
gé:_‘:gévg\ac Udziat depozytow terminowych (%). 84 75
KOSZT F|NANSOWAN|A .....................................................................................................................................
Premia kosztu depo. do rynku (p.b.). ~147 ~60
Leasing: Sprzedaz (PLNm) 3022 @
L|DER AUTOMOT'VE .....................................................................................................................................
K. samochodowy: Sprzedaz (PLNm) 1350 @
BANKOWOSE /s T
FIRMOWA D T e O
SME / DEWELOPERZY SME: Sprzedaz (PLNm) 285 @

Kredyty Firmowe: Sprzedaz (PLNm) 1409 @




GDZIE CHCEMY BYC ZA 3 LATA? (2/2) GET%;)BLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

ROE brutto (%) 1,43% >10%
R T
Koszty ryzyka (p.b.) 80* ~100
L/D (%) 86 ~90
s U dZIaHmansowamahurtowegc)**(%) .............................. 14 ............................. 10 ...............
CTl (%) ..................................................................... 10 4 ........................... 1 26 ..............

e Wartos¢ za 2015 zaktécona sprzedazg kredytow niepracujacych (NPL). W latach 2016-2018 konsekwentny spadek kosztéw ryzyka do ok. 100pb.
** Pochodzace z: sekurytyzacji, wyemitowanych papieréw dtuznych, obligacji, zobowigzan wobec innych instytucji.
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Gdzie bedziemy konkurowac? @

BANKOWOSC DETALICZNA STANOWI 66% -
RYNKU BANKOWEGO W POLSCE

33,5
12,4
4,5
Przychody netto
sektora bankowego
Polska, 2014, mld PLN
DETAL MIKRO MSP | DUZE
Liczba Klientow, tys. ~22 200 ~1 600 ~190
Przychody per Klient, tys. PLN ~1.5 ~2.8 ~65.6

Przychody netto, przed ryzykiem. Detal: uwzglednia osoby fizyczne oraz rolnikéw indywidualnych. Mikro: segment zawierajgcy osoby fizyczne
zatrudniajgce do 9 osob — 1% firm z tego segmentu ma ksiege rachunkowg. M$p i duze: osoby fizyczne zatrudniajgce wigcej niz 9 oséb oraz przedsiebiorstwa z osobowoscig
prawng — 89% firm z tego segmentu posiada ksigge rachunkowa. Nie uwzglednione zostaty pozostate przychody z dziatalnosci bankowej: przychody z tytutu dywidend oraz

wynik na instrumentach finansowych przeznaczonych do obrotu. Zrédto: Model rynkowy bankowosci w Polsce Deloitte.



Gdzie bedziemy konkurowac?

KLIENT MASOWY ORAZ ZAMOZNY
ZE SREDNICH I WIEKSZYCH MIAST

)

GETIN NOBLE

BANK + SPOLKA AKCY|NA

LICZBA

CORE TARGET GNB

WIELKOSC

PRZYCHOD KLIENTOW UBANKOWIENIE W e o \woscl SIEC GNB
A
e,
gi??géggy;\ll_fi\tlr;y 0,6 0,1 100% Noble Bank
Bankowos$é 33,5 22,2 69%

detaliczna ogétem

Nota: wartosci dla inent’o'w ubankowionych (~69% populaciji); definicje segmentéw wg przychoddw netto. Przychdd netto przed kosztami ryzyka w mld.
Liczba klientow w min. Zrodto: Model Bankowosci Detalicznej Deloitte, analiza Deloitte.



Gdzie bedziemy konkurowac? @

ROLA SEGMENTU ZAMOZNEGO W GNB GETIN NOBLE




Gdzie bedziemy konkurowac? @

NOWA SEGMENTACJA KLIENTOW GETIN NOBLE

) Masa krytyczna bazy Klientow.
@ BANK <10k PLN dochodow netto Najwiekszy udziat w puli przychoddw.
>10k PLN dochodow netto lub Znaczacy udziat w ptynnosci
NOBLE 200k PLN aktywow i przychodach.
>1 min PLN aktywow w Banku Bufor bezpieczenstwa ptynnosci.
NOBLE BANK
Firmy z uproszczong ksiegowoscig . .
BANK (w tym klienci automotive i Klienci Wyko_rzystame synergii z b|znes?m
. . automotive oraz segmentem zamoznym.
z innych sektorow rynku)



Gdzie bedziemy konkurowac? @

ZDEFINIOWANY MODEL OBSLUGI SEGMENTOW GETIN NOBLE

= Sie¢ Getin Bank (zmodernizowana) do akwizycji i ztozonej sprzedazy

@ BANK = Rosngce znaczenie obstugi zdalnej wraz ze zmieniajgcym sie profilem klientéw

= Brak dedykowanego doradcy

= Dedykowany doradca w oddziatach Getin
» Dostep do oddziatow Noble
= Doradcy stacjonarni

NOBLE » Priorytetowa linia call-center

= Dedykowany (Premium) interfejs klienta w kanatach zdalnych

= Private Banking w oddziatach Noble
= Bankierzy w petni mobilni
= Dedykowane call center
NOBLE BANK = Dedykowany (Noble) interfejs klienta w kanatach zdalnych

= Wspoipraca biznesu automotive z siecig oddziatow detalicznych
BANK . ) e ) : :
» Rozwdj kompetencji doradcow sieci Getin w zakresie obstugi segmentu mikro



Gdzie bedziemy konkurowac? @

ZREALIZOWANIE WIZ]l WYMAGA
NOWEGO POZYCJONOWANIA BANKU

GETIN NOBLE

. FINANSE
ZYCIOWY W ODPOWIEDZIALNYCH
PRZEWODNIK REKACH

A

GETIN NOBLE

DLA VIPOW

NOBLE BANK

BEZPIECZNA
TRADYCJA

CODZIENNA
OFERTA

BANK DOBRYCH
OKAZJI

IS sank

FINANSOWANIE
SOS

Na podstawie rezultatéw diagnozy marki przeprowadzonej przez Stratosfera by Deloitte
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Jak chcemy wygrac?

DOJRZALA KULTURA BANKOWA

)

GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

SEGM ENTACJA ....................................................................

= Okreslenie kluczowych
segmentéw dla Banku

= Model obstugi odpowiedni
dla kazdego segmentu

PRODUKTY ................................................
= Oferta produktowa
dedykowana dla kazdego
segmentu
= Wzrost dochodowosci
Z przychodow
powtarzalnych

SIEC SPRZEDAZY wreereeeessserssssssssssssssssssssssssssssssssaee

= Jedna sie¢ sprzedazy

= Optymalizacja — dopasowanie
do potencjatu mikrorynkéw

e

GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

WIELOKANALOWOSC

= Rozwoj alternatywnych
kanatow

= Budowanie strategii
cyfrowej

OBSLUGA

= QOrientacja na jakos¢

= Dopasowanie systemow
motywacyjnych, szkolenh
i wsparcia sprzedazy

ROZWOJ KLUCZOWYCH
KOMPETENCJI WSPARCIA
= MIS

- T

= HR



Jak chcemy wygrac? @

REDEFINICJA KULTURY DETALU GNB GETIN NOBLE

» Cele i systemy ocen uwzgledniajgce poziom obstugi
» Cele wyznaczane na podstawie potencjatu
» Wyzszy udziat celdw solidarnosciowych

» Wieksza waga aspektow jakosciowych
= Stabilny system motywacyjny

» Znormalizowane wysokos$ci premii

= Wprowadzone nagrody niefinansowe
* Elementy naprawcze

» Sprawna jednostka wsparcia sieci sprzedazy
= Jasnai zintegrowana komunikacja z centrali
= Audyt procesow i standardow w oddziatach

Zmotywowanie sieci sprzedazy do zapewnienia wysokiej jakosci obstugi
i sprzedazy produktéw budujacych zrdbwnowazone i powtarzalne przychody.



Jak chcemy wygrac?

PRODUKTY DLA SEGMENTOW DETALICZNYCH

)

GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

ROR

PRODUKTY
INWESTYCYJNE

KARTY
DEBETOWE

GETIN UP
atrakcyjne i popularne konto,
bezptatne dla aktywnych Klientow

na nowe srodki, tradycyjne,
progresywne, walutowe, negocjowane

oferta ograniczona: obligacje
korporacyjne GNB, krotkie lokaty
inwestycyjne, TFl z Grupy

MasterCard Standard
Visa Standard

NOBLE

BANKOWOSC OSOBISTA

KONTO OSOBISTE NOBLE
bezptatne dla klientow z aktywami
min. 200 tys. zt lub wptywem
miesiecznym min. 10 tys. zt

jak w segmencie detalicznym,
ale +0,1 p.p., dodatkowo rentierskie

oferta Segmentu Detalicznego
wzbogacona o: obligacje korporacyjne
z Grupy, wybrane produkty
ubezpieczeniowe, TFI spoza Grupy
w ograniczonym zakresie

MasterCard Platinum
Visa Platinum

NOBLE BANK

KONTO OSOBISTE
NOBLE PRIVATE BANKING
bezptatne dla klientow z aktywami min.
1 min zt, Noble Concierge w pakiecie

jak w Segmencie Noble,
ale kolejne +0,1 p.p.

Oferta Segmentu Zamoznego
wzbogacona o: obligacje korporacyjne
spoza Grupy, wybrane produkty
ubezpieczeniowe, TFI spoza Grupy

Visa Infinite
Master Card Elite



Jak chcemy wygrac? @

KLUCZOWE JEST TRWALE OBNIZENIE
KOSZTU FINANSOWANIA

GETIN NOBLE

ZMIANA MIXU DEPOZYTOW | PRICINGU

4% 42 43 6%
ROR —— —— ROR 2,9
\
9% 18%
KO KO 1,9 KO 2,0
1,6
87% 76%*
DT — DT
0.4 ROR
0,1
2015 2018 2015 2018
Kampanie pozyskujgce nowych klientow na KO Kompresja marz segmentu masowego
Migracja czesci zapadajgcych DT na KO Uzupetnianie ptynnosci bankowoscig prywatng
Entry product ROR jako narzedzie akwizycji System motywacyjny nakierowany na marze depozytow
Wazna rola segmentu affluent Ograniczanie pozyskiwania klientow poprzez cene DT

Zastepowanie ich, klientami korzystajgcymi
z bankowosci transakcyjne;j

* W 2018 roku udziat tradycyjnych depozytéw terminowych wynosi¢ ma 65%, pozostate 11% stanowi¢ majg depozyty strukturyzowane charakteryzujgce sie znaczaco lepszym spreadem
DT — depozyt terminowy, KO — konto oszczednosciowe



Jak chcemy wygrac? @

JEDNA SIEC ADEKWATNA DO SEGMENTOW GETIN NOBLE

@BA"K NOBLE

aawkowose asamTA NOBLE BANK



Jak chcemy wygrac? @

SPOJNA OBSLUGA WE WSZYSTKICH KANALACH GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCY[NA

Nowa organiacja sieci oddziatéw

Zintegrowanie jednostek call center
BUDOWA KOMPETENCJI

OMNICHANNEL

ODDZIALY KLUCZOWE DO Rozwoj funkcjonalnosci i customer experience w
AKWIZYCJI ORAZ SPRZEDAZY bankowosci online

ZLOZONYCH PRODUKTOW

DIGITAL ZWIEKSZA Rozwoj funkcjonalnosci i customer experience
EFEKTYWNOSC | X-SELL aplikacji mobilnej

POLACZENIE OBStUGI
w KANALA,C!" WZMAC,"”A Zintegrowana obstuga i sprzedaz: front-office w
LOJALNOSC KLIENTOW oddziatach i kanaty zdalne wsparte przez CRM
| PRZYCHODY

360° customer view



)

GETIN NOBLE

Tyle razy w roku aktywny Klient GB
loguje sie do aplikacji Getin Mobile



Jak chcemy wygrac? @

STRATEGIA MOBILE GETIN NOBLE

Budowanie relacji
z Klientem



Jak chcemy wygrac?

STRATEGIA MOBILE

)

GETIN NOBLE

Dedykowane aplikacje
PSD2 jako potencjat, nie zagrozenie
Wyniki w marketach mobilnych 4+

NPS powyzej 50

Na 99% zapytan wystarcza 1 odpowiedz
Top 3 (2017 +) w badaniu Newsweek,
mobile kontakt z bankiem

Top 3 (2017+) w badaniu Newsweek,
mobile funkcjonalnosci
100% funkcjonalnosci z Bl

0 btedow
SL systemu 99,9%
Liczba reklamacji <0,1% klientéw



Jak chcemy wygrac?

ZARZADZANIE JAKOSCIA

)

GETIN NOBLE

Sciste standardy obstugi

« Format, lay-out i wyposazenie

oddziatow

« Standardy obstugi klienta

* Rozpatrywanie reklamaciji

Ciagte szkolenia

* Program regularnych szkolen
dla pracownikéw sprzedazy
i obstugi klienta

Audyt jakosci

Mystery shopping

Wewnetrzny audyt
standardéw

NPS po wizycie,
bankowy i digital

Analiza reklamacji

Ciagta optymalizacja proceséw
» Dedykowana jednostka optymalizacji
procesow

* Automatyzacja i uproszczenie
procesow

e System work-flow

» Identyfikacja i wyeliminowanie
przyczyn zrédtowych reklamaciji

Jakos¢ a wynagrodzenie

» Systemy premiowania
uwzgledniajgce jakos$¢
obstugi



Jak chcemy wygrac?

ZASOBY LUDZKIE

Profesjonalny zespét na wszystkich szczeblach

Jakosc¢ obstugi i wartosci banku
obowigzkiem kazdego pracownika

Podnoszenie kompetencji wewnatrz oraz pozyskiwanie
nowych przez rekrutacje zewnetrzne

Silniejsza rola komunikacji wewnetrznej

Brak akceptacji dla dziatann negatywnie
wptywajgcych na wizerunek Banku

Nacisk na kryteria doboru i selekcje kandydatow

32



Jak chcemy wygrac? @

WSPOLPRACA ZE SPOLKAMI PRODUKTOWYMI GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

= Rozw0j bezpiecznej oferty inwestycyjnej GNB w segmencie masowym
= Oferta funduszy w segmencie zamoznym i private dostepna w ramach otwartej architektury
tf‘ = Dopasowanie obstugi Banku do potrzeb klienta zamoznego szansg na znaczacy wzrost AuM

£

NOBI,E = |ntegracja Noble Securities jako czesci oferty inwestycyjnej Banku
SECUMTIE:S = Aktywizacja i integracja oferty dla firm SME we wspoipracy z bankowoscig korporacyjng

= Strategiczny partner GNB w obszarze leasingu i dystrybucji kredytéw samochodowych

@ LEASING = Umocnienie pozycji lidera w zakresie finansowania pojazdéw

= Cross-selling produktami bankowosci firmowej klientéw leasingowych



Jak chcemy wygrac? @

BUDOWA BANKU HIPOTECZNEGO GETIN NOBLE

Obnizenie kosztu Zmniejszanie udziatu W dtugim terminie
finansowania kredytow hipotecznych platforma do finansowania
portfela kredytow w bilansie GNB kredytow hipotecznych

hipotecznych



GDZIE JAK SIE
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GLOWNE KIERUNKI STRATEGII

NA LATA 2016-2018

)

GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

BANKOWOSC DETALICZNA:

Trwala poprawa rentownosci poprzez
budowe banku relacyjnego

»  Okreslenie nowego modelu segmentac;ji
i obstugi klientéw detalicznych

*  Wzrost wartosci klienta detalicznego
poprzez bankowos¢ relacyjng

» Uporzadkowanie i rozwdj oferty
produktowej

* Optymalizacja i rozwéj sieci oddziatow

* Rozwoj kompetencji kanatowych poprzez
opracowanie strategii omnichannel i digital

* Budowa nowej kultury Pionu Bankowosci
Detalicznej obejmujgca m.in. systemy KPI,
systemy motywujgce oraz wsparcie
sprzedazy

» Optymalizacja proceséw w sieciach
sprzedazy i back-office

*  Wozrost jakosci dla klienta poprzez
powotanie dedykowanej jednostki w Banku
oraz dziatania w zakresie wielokanatowej
obstugi klienta, reklamaciji i produktow

«  Obnizenie kosztu finansowania poprzez
optymalizacje pricingu i budowe
bankowosci relacyjnej

*  Stworzenie Banku Hipotecznego GNB

Transformacja Getin Noble Bank w rentowny
i efektywny bank uniwersalny o zréwnowazonych
i powtarzalnych zrédtach przychodow

R
GETIN NOBILE

BANK - SPOLKA AKCYINA

BANKOWOSC FIRMOWA:

Utrzymanie wiodacej pozycji automotive
oraz dalszy rozwoj bankowosci dla
mikrofirm

»  Zdefiniowanie nowego modelu biznesowego
i operacyjnego dla segmentu mikrofirm,
(segmentacja, oferta, kanaty dystrybuciji)

* Wzmocnienie pozycji lidera automotive,
kontynuacja strategii niszowej SME oraz
wzrost organiczny w segmencie deweloperéw
iJST

BANKOWOSC DETALICZNA:

Skuteczny model operacyjny z wyraznym
naciskiem na kompetencje ryzyka, kapitat
ludzki, informacje zarzadcza i IT

Rozwdj kompetencji w zakresie ryzyka w celu
stworzenia zautomatyzowanych procesow
pre-approved obejmujgcych aktywnych
klientow banku

Zwiekszenie wartosci kapitatu ludzkiego
poprzez akwizycje talentéw, zmiane kultury
sprzedazy i podejscia do szkolenia
pracownikow

Rozwdj zdolnosci w zakresie systemu
informacji zarzadczej (MIS) na potrzeby catej
organizacji

Optymalizacja i rozwo6j systemoéw IT
wspierajgcych wszystkie linie biznesowe



PROJEKTY UMOZLIWIAJACE OPERACJONALIZACJE STRATEGII (1/2) @

GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

. Nowa segmentacja

i model obstugi klientéw

Okreslenie nowego modelu segmentaciji Klientow detalicznych
Definicja modelu obstugi segmentu affluent i powotanie doradcow affluent
Procesy upgrade miedzy segmentami

KLIENCI Wzrost uproduktowienia nowych Klientéw poprzez efektywny onboarding
_ Warost wartosci Klienta Aktywnzgqa bazy Klientéw poprzez dedykowane kampanie sprzedazowe i rozwoj
detalicznego narzedzi CRM
9 Stworzenie mechanizméw budowania relacji z Klientem opartej o transakcyjny ROR
prowadzgcych do wzrostu uproduktowienia, lojalnosci i dochodowosci klienta
. Zwiekszenie przejrzystosci oferty poprzez eliminacje zbednych produktéw i promoc;ji
. Uporzadkowanie Lo X N
PRODUKTY . . . Zamkniecie luk produktowych w poszczegélnych segmentach Klientow
i rozw@j oferty produktowej . - ; .
Stworzenie atrakcyjnego produktu akwizycyjnego
. Optymalizacja i rozwoj Integracja sieci sprzedazy
sieci oddziatéw Optymalizacja sieci sprzedazy Banku pod katem m.in. struktury, efektywnosci, formatéw
. Rozwdj kompetencji Stworzenie strategii omnichannel zapewniajgcej integracje kanatéw zdalnych i stacjonarnych
KANALY / kanatowych Stworzenie strategii digital z naciskiem na mobile jako element wyrdzniajgcy bank
sRzepAz T A SN e T monTe o e e
. Weryfikacja KPIs oraz systemu oceniania i monitorowania dla Sprzedazy w centrali i sieci
. Nowa kultura Pionu . . . . ) . .
- . . Zaprojektowanie systemu motywacyjnego nakierowanego na budowanie relacji z Klientem
Bankowosci Detalicznej L . . . .
Zapewnienie profesjonalnego wsparcia sprzedazy (helpdesk, IT, operacje, MIS)
. Optymalizacja proceséw Powotanie jednostki odpowiedzialnej za optymalizacje proceséw w Banku i podniesienie
PROCESY w sieciach sprzedazy efektywnosci proceséw

i back-office

Przeglad kluczowych procesow i zdefiniowanie projektéw optymalizacyjnych




PROJEKTY UMOZLIWIAJACE OPERACJONALIZACJE STRATEGII (2/2)

i
GETIN NOBLE

BANK - SPOLKA AKCYINA

Dedykowana jednostka odpowiedzialna za jako$¢ w Banku (m.in. procesy obstugi, reklamacije,

JAKOSC 8. Wzrost jakoéci dla Klienta badania jakos$ci)
Poprawa jakosci w zakresie wielokanatowej obstugi Klienta, reklamaciji i produktow
9 Obnizenie kosztu Obr_uzenle_ kos;tu flnanso.wanla. poprzez opty.mallzaCJe, prlcmgL’J erozytow terminowych
finansowania Zmiana mixu finansowania w kierunku ROR i kont oszczednosciowych
KOSZT Depozyty strukturyzowane na ksigzke wtasng banku

FINANSOWANIA

. Stworzenie Banku

Hipotecznego GNB

Transfer portfela do banku hipotecznego
Obstuga operacyjna banku hipotecznego

11.

Zdefiniowanie nowego modelu
biznesowego i operacyjnego
dla segmentu mikrofirm

Zdefiniowanie value proposition (produkt, kanaty sprzedazy i obstugi) dla klientéw mikro
w ramach Pionu Bankowosci Detalicznej
Zdefiniowanie modelu operacyjnego (organizacja, procesy, ryzyko, model zarzadczy)

BANKOWOSC
FIRMOWA 12. Kontynuacja strategii Obrona pozycji lidera w biznesie automotive
automotive, deweloperzy Kontynuacja strategii niszowej w odniesieniu do SME oraz wzrost organiczny w zakresie
i JST (business as usual) developeréw i JST
13. Rozwoj kompetenc Zautomatyzowane procesy pre-approved obejmujgce aktywnych Klientéw banku
w zakresie ryzyka Y P yP PP imuja ywny
14. Zwiskszenie wartosci Rozbudovya kompetencji w centrali Poprzez selektywng pozyslflwanle talentéw z ry.nku
kapitatu ludzkiego Pozyskanie kompetentnych doradcéw z rynku wspierajgce zmiane kultury sprzedazy
RYZYKO,HR, T B I B o e
MIS, IT

. Poprawa jako$ci

informacji zarzgdczej

. Optymalizacja i rozwoj

systeméw IT

Skuteczne narzedzia raportowania i monitorowania w Banku nakierowane na relacje
z Klientem (MIS)

Dostosowanie systemoéw do nowego modelu bankowosci (360° obraz klienta, rozwdj x-sell)
Integracja systemow front-end w sieciach sprzedazy GNB (Getin, Noble i franczyza)
Rozwdj middle-layer wspierajgcy dziatanie systemu centralnego Banku
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