
Getin UP
strategia Getin Noble Bank

2013 – 2015

5 marca 2013



agenda

Założenia i cele strategii
Getin Noble Bank

Pozycja wyjściowa Banku

Strategia Banku



3

ambicja

miliard skonsolidowanego wyniku netto

2012 2015

mld
PLN

1.2

1.8
mld
PLN

~50%

2012 2015

7.8%

>15%

~2x

~50% wzrostu wyniku
z tytułu odsetek

~2x wzrost ROE~50% spadek odpisów

20122011 2015

mln
PLN

mln
PLN 970

1200

550
mln
PLN

~50%

Liczby prezentują cele strategiczne, ich realizacja jest ambicją Zarządu Banku, nie stanowią prognozy wyników.

cel:

Osiągnięcie wyniku przy umiarkowanym wzroście aktywów (+ ~10%)

Szybszy rozwój? Jesteśmy zainteresowani oportunistycznymi akwizycjami.



tomek
35 lat

zarobki
4 tys. brutto

Tomek kupił Opla, na kredyt 		
w Getinie.

Jest zadowolony, kredyt dostał 	
od ręki, szybko mógł cieszyć się 
nowym samochodem.
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Tomek nie miał problemu ze skorzystaniem 			
z dobrej oferty Getinu

ALE GDYBY TOMEK CHCIAŁ 
OTWORZYĆ NOWE KONTO?

To rozważałby raczej inny bank...
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dlaczego?
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dlaczego?

Bo wierzy, że tam otrzyma 
lepszą jakość obsługi. 		
A jemu ta jakość już się 		
należy!

Póki Polska była na dorobku, na rynku rządziła cena.
Społeczeństwo się bogaci – wymagania wzrastają. 

Forbes 09/2012
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jakość
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jakość

Jakość usług w Polsce 		
wyraźnie się poprawia

Biedronka, Lidl, dworce, lotniska, drogi
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wyzwanie?
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mam kredyt
w getin banku

bank ofert produktowych

jestem
w getin banku

mój bank
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rekordowy wzrost

8 lat rekordowych wzrostów
przy bardzo dobrych
wynikach finansowych

teraz czas na ponowne
osiągnięcie wysokich
wskaźników efektywności…

...poprzez zdobycie „pucharu”		
w nowym dla Banku obszarze

efektywność
customer service

stali klienci
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główne cele strategii
2013 – 2015
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zmiana dna banku

Zdecydowana poprawa jakości obsługi

Adekwatne i przejrzyste produkty

Innowacyjność nakierowana na relacje

zmiana dna banku

główne cele strategii 2013 – 2015
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efektywność
ważniejsza niż wzrost

Wykorzystanie pozycji banku – milion 		
aktywnych ROR

Zmieniony mix kredytowy

Skok technologiczny i silniejsza marka

zmiana dna banku

efektywność
ważniejsza niż wzrost

główne cele strategii 2013 – 2015
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bank o stabilnych,
powtarzalnych
i przewidywalnych
wynikach

Mniejsza presja na koszt finansowania

Dalszy spadek kosztu ryzyka

Trzymanie „apetytu na ryzyko”
nowej produkcji

zmiana dna banku

efektywność
ważniejsza niż wzrost

bank o stabilnych,
powtarzalnych
i przewidywalnych
wynikach

główne cele strategii 2013 – 2015
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transformacja
organizacji
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czołówka
technologiczna

nowa obsługa
posprzedażowa

silne kompetencje CRM

mój bank

dobra obsługa

nie sprzedadzą mi czegoś				  
czego nie potrzebuję

Innowacyjne ale
praktyczne

adekwatne

zrozumiałym językiem

nowe cele do osiągnięcia

zero tolerancji
dla braku etyki

przedsiębiorczość

transformacja organizacji

kli
enci

procesy

i technologia

pracow
nicy

produkty



20

2012 20142011 2013 2015

19
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10 3

przyjazny bank „newsweek”

2012 20142011 2013 2015

76%
90%

nb

85% 90%

średni wynik w badaniu
mystery shopper

2012 20142011 2013 2015

460k

800k
340k

600k

1000k

aktywne rachunki

transformacja organizacji
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jesteśmy zainteresowani
oportunistycznymi akwizycjami
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jesteśmy zainteresowani oportunistycznymi akwizycjami

zakup sprzedaż

2009

2011

2012

2010

NOBLE Securities
(dawny Dom Maklerski Polonia NET S.A.)

GMAC Bank Polska

Link4 Life TUnŻ

DnB NORD
(zorganizowana część przedsiębiorstwa)

Dexia Kommunalkredit
Bank Polska

Allianz Bank Polska

Open Finance

TU Europa

Open Life TUŻ
(dawny Link4 Life TUnŻ)

Idea Bank
(dawny GMAC Bank Polska)

kolejne akwizycje
możliwe

posiadamy wysokie
kompetencje

przy dużej skali
podwyższenie kapitału
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bank rósł 2x szybciej
niż rynek...
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bank rósł 2x szybciej niż rynek...

~21%

#1

~18%

#2

#1

~37% / <40%

#1

~21%

14

Średnioroczny wzrost sumy bilansowej

Doradztwo finansowe

Średnioroczny wzrost kapitałów własnych

Bank z większościowym polskim kapitałem

W rynku kredytów samochodowych

Wskaźnik kosztów do przychodów

Private banking

Średnioroczny wzrost liczby klientów Banku

Pozycja wśród największych Polskich marek

1. Na podstawie rankingu Rzeczpospolitej z 2012 roku.

~xx%  Dane dla okresu 2009-2012 (2009 na podstawie danych skonsolidowanych profroma)
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… dzięki czemu wszedł
do czołówki polskich
banków w zaledwie 7 lat
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…dzięki czemu wszedł do czołówki polskich banków w zaledwie 7 lat

za „Rzeczpospolita” wyniki banków po Q2 2012 r.

Suma bilansowa
1 PKO BP 190 438
2 Bank Pekao 148 311
3 BRE Bank 95 045
4 ING Bank 70 260
5 BZ WBK 59 336
6 Getin Noble Bank 57 101
7 BGK 53 564
8 Bank Millenium 51 507
9 Kredyt Bank 43 495

10 Bank Handlowy 41 856

Przychody z odsetek
1 PKO BP 6 487

2 Bank Pekao 4 138

3 BRE Bank 2 173

4 Getin Noble Bank 2 141

5 ING Bank 1 890

6 BZ WBK 1 890

7 BAnk Millenium 1 524

8 Kredyt Bank 1 171

9 Credit Agricole 1 075

10 Bank Handlowy 1 047

Należności od klientów
1 PKO BP 141 331

2 Bank Pekao 97 308

3 BRE Bank 67 889

4 ING Bank 49 785

5 Getin Noble Bank 43 687

6 Bank Millenium 40 983

7 BZ WBK 38 992

8 Kredyt Bank 30 677

9 Nordea Bank 27 478

10 Bank BPH 26 482

Przychody z prowizji
1 PKO BP 1 854

2 Bank Pekao 1 391

3 BRE Bank 773

4 ING Bank 645

5 Getin Noble Bank 588

6 ING Bank 566

7 Bank BPH 358

8 Bank Handlowy 358

9 Bank Millenium 330

10 Alior Bank 301

Zobowiązania wobec klientów
1 PKO BP 146 987

2 Bank Pekao 106 753

3 BRE Bank 54 157

4 ING Bank 52 190

5 Getin Noble Bank 48 964

6 BZ WBK 46 210

7 Bank Millenium 39 644

8 BGK 33 765

9 Kredyt Bank 29 626

10 Bank BGŻ 24 124
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unikalny mix przewag
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unikalny mix przewag

Dotarcie do Klientów

silne kompetencje sprzedażowe

atrakcyjne produkty i konkurencyjne ceny

efektywny marketing

2,2 mln klientów – wzrost o blisko 50%
w ciągu ostatnich dwóch lat

Szybkość reakcji na zmiany

szybka reakcja w sytuacji konieczności
reorganizacji biznesu

udowodniona w 2009 i 2011 roku

Zmiana struktury sprzedaży w ciągu zaledwie
jednego roku przy zachowaniu ogólnego 
poziomu sprzedaży

Skuteczna kontrola kosztów

ścisła dyscyplina kosztowa

niskie C/I

C/I 37% – blisko 1⁄4 poniżej średniej 			 
dla sektora

Bank nigdy nie przekroczył poziomu 40% C/I

Wiele kanałów dystrybucji

Strategia wielu marek: Getin, Noble, Open Finance…

Dotarcie do różnych grup docelowych

Oddziały, franczyza, centra kredytowe, mocny 
internet

Wysoka efektywność sprzedaży telefonicznej

przedsiębiorczość

innowacyjność
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dynamiczny rozwój
rodzi wyzwania
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dynamiczny rozwój rodzi wyzwania

brak nacisku na relacje z Klientami

wizerunek i jakość wymagające poprawy

wyczerpywanie się nisz produktowych

wyższe od rynku ryzyko kredytowe

konieczna wyraźna zmiana
sposobu działania
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zamiana SZYBKIEGO WZROSTU
na WYSOKĄ EFEKTYWNOŚĆ



zamiana SZYBKIEGO WZROSTU na WYSOKĄ EFEKTYWNOŚĆ

skok technologiczny
i operacyjny

adekwatne
produkty

nowy serwis
sprzedaży

pracownicy
partnerem
w biznesie

bezpieczna
struktura

bilansu

jakość
portfela

poprawa
wizerunku
i zaufania

pełna obsługa 
klienta

20
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skok technologiczny
i operacyjny

procesy & technologia
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

skok technologiczny i operacyjny

najnowocześniejsze rozwiązania w jednym miejscu

oferta

kontakt

usługi

obsługa

cel

nie tylko sprzedaż, ale też sprawny CRM
i obsługa posprzedażowa

wzmocnienie operacji Banku

raz w roku efekt WOW

stale rozwój rozwiązań i funkcjonalności

chcemy być

top3
w rozwoju technologii
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

skok technologiczny – już rozpoczęty…

Nowoczesny
kafelkowy interfejs mobilna

Aplikacja mobilna

Przelewy
mailem

Przelewy
Facebook

Przelewy
SMSem

Personal
Finance Manager

Nowoczesna
karta z displayem

5000 4345 5439 2342
000316 08/16

ca rd ho ld er n am e

1 2 3 4 5 c

6 7 8 9 0 ok

1608

telefonem NFC



PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

38

skok technologiczny – już rozpoczęty…

widgety

kalendarz, kursy walut, 
kalkulator walutowy

08
personal  
net worth

Bilans

Ostatnia  
wola

metalowa karta  
debetowa

1608

transakcyjne 
rachunki 
walutowe

$
€

ekspresowe

PayByNet / PayByLink

przelewy  
ekspresowe
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adekwatne produkty

produkt
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

adekwatne produkty

prosty i zrozumiały język

produkty odpowiednie dla klienta

nowe standardy dokumentacji

nowe standardy dystrybucji

najwyższe standardy w zakresie konstrukcji oferty
produktowej

przemyślany od nowa proces przygotowania produktów

ROR/rachunek bieżący najważniejszym produktem w Banku

innowacje tak, ale tylko wtedy, gdy bezpieczne z punktu
widzenia ryzyka reputacyjnego oraz odpowiednie dla klienta

pro-kliencka konstrukcja – przejrzystość konstrukcji
produktów i ich dokumentacji
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nowy serwis sprzedaży

sieć sprzedaży
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

Projekt Quality – skok jakościowy w sieci sprzedaży

nowi wybrani pracownicy

adekwatne systemy motywacyjne

konsekwentna ocena pracowników

specjalnie przygotowane szkolenia

wysoka jakość obsługi

jakość obsługi kluczowym elementem systemu
motywacyjnego

cykliczna ocena m.in. znajomości oferty, jakości obsługi
Klientów, rzetelności przekazywania informacji

mystery shopper i NPS jako stałe programy

szkolenia – weryfikacja wiedzy – certyfikacja

nowe placówki – uruchomione już 2, 1HY 2013=30,
do 2015 cała sieć
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

nowy model oddziału

Do połowy 2013
zmiana modelu w 30

oddziałach.

Zmiana całej sieci
do końca 2015.
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pracownicy partnerem
w biznesie

pracownicy
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

pracownicy partnerem w biznesie

nowe zasady rekrutacji, assessment i development

brak miejsca dla osób, dla których standardy
customer service nie są priorytetem

atrakcyjny system motywacyjny
ale oparty na nowych kryteriach

szybka weryfikacja managerów i pracowników
ocena i reakcja

wzmocnienie w kulturze organizacyjnej elementów 
związanych z jakością oferowanych usług



46

pełna obsługa klienta

klient
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

od fabryk produktów do pełnej obsługi

ROR

Hipoteka samochód

Lokata gotówka

Hipoteka

lokata

m
ik

ro
 f

ir
m

y

gotówkai raty

samochód

strategiczny cel

we wszystkich segmentach

budowa bazy aktywnych
rachunków

umożliwiających pogłębienie 
relacji z obecnymi Klientami

wspierających możliwości 
x-sell

zapewniających stabilne 
źródło finansowania
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

od fabryk produktów do pełnej obsługi

2012 2015

450

1000

~2x

liczba aktywnych ror (tys.)*

2012 2015

9

20

~2x

Udział osadu na ROR
w saldzie depozytowym (%)

* spośród 3 milionów wszystkich Klientów



49

PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

kolejne segmenty bankowości firmowej

20122011 2015

4.8

3.6

10

~2x

Saldo kredytów firmowych 
brutto (mld PLN)

2015

2014

2013

2012

2011

2010

SME

deweloperzy

leasing

mikro firmy

Mniejsze korporacje

sektor publiczny

aktualnie silna pozycja banku

obszary rozwoju
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

AMBITNY ROZWÓJ OBSZARU FIRM …

niskie ryzyko kredytowe

rozwój sieci obsługi kasowej w Banku

tańszy dostęp do stabilnych źródeł
długoterminowego finansowania

nowoczesne rozwiązania bankowości transakcyjnej

Getin bankiem pierwszego wyboru

wzmocnienie relacji z pozyskanymi klientami

wejście w segment większych podmiotów

rachunek bieżący jako produkt wiodący

współpraca ze spółką Getin Leasing

wykorzystywanie pozycji lidera
w kredytach samochodowych

... bankowości dla firm

… OBECNOŚCI W NOWYCH
SEGMENTACH
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

51

noble bank

zachowanie odrębnej prestiżowej linii biznesowej,
sieci i marki

kompleksowe doradztwo: asset/wealth management,
własny dom maklerski i TFI

klient obsługiwany przez zespół doradców

nowe usługi: zabezpieczenie i transfer majątku,
last will, home office

corporate private banking

usługi dodane: concierge, life, career, charity

relacja budowana
na pojedynczych
transakcjach

relacja oparta
o transakcyjny
rachunek
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poprawa wizerunku
i zaufania

wizerunek



PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

mocniejszy wizerunek

silniejsza marka Getin – koniec swojskości, czas na aspiracyjność

cel: trafienie do koszyka rozważanych marek przy zakładaniu 
rachunku

14. marka w Polsce pod względem wartości – polska marka może 
oferować europejską jakość obsługi

klienci muszą poczuć, że Getin to miejsce, z którego chcieliby
korzystać na co dzień:

nowy oddział,
nowe kanały dostępu,
nowe produkty.

podkreślanie elementów fair oferty banku

 

 

nie pODpisuj umOwy,

53
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jakość portfela

ryzyko

20
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PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

ryzyko kredytowe pod kontrolą

coraz większy udział nowego portfela kredytowego
w saldzie

spadek odpisów:

rygorystyczne przestrzeganie przyjętych założeń
„apetytu na ryzyko”

integracja centrów akceptacji

budowa kompetencji ryzyka w nowych obszarach
biznesowych

kredyty sprzedawane od 2010 kilkukrotnie 
lepsze od tych udzielonych przed 2010*

* w oparciu o porównanie udziału kredytów z przeterminowaniem w kwotach uruchomień z poszczególnych okresów

jakość portfela udzielanego od q2 2010
zgodna z zakładanym „apetytem na ryzyko”

kredyty hipoteczne

kredyty gotówkowe
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bezpieczna struktura
bilansu

bilans



57

PROCESY & TECHNOLOGIA     PRODUKT     SIEĆ SPRZEDAŻY     PRACOWNICY     KLIENT     wIZERUNEK     RYZYKO     BILANS

bilans: efektywność ważniejsza niż wzrost

Poprawa sytuacji bilansowej przy jednoczesnym
obniżeniu kosztów finansowania

Koncentracja na sprzedaży krótkich i 
szybciej amortyzujących się produktów

aktywa

Wydłużenie terminu pasywów

pasywa

Wysoka dynamika aktywów
w segmencie biznesowym

Zwiększenie odnawialności

Zarządzanie strukturą sprzedaży
(np. hipoteki nie mogą stanowić >40% 
nowej sprzedaży)

Koncentracja na rachunkach
bieżących gwarantujących stabilne
i korzystne cenowo środki

relacja kredyty/depozyty będzie utrzymana poniżej 100%

inne dźwignie poprawy sytuacji bilansowej
     
     mało agresywny wzrost aktywów do 2015 roku zmiejsza presję na finansowanie
     alternatywne źródła akwizycji płynności (np. sekurytyzacja, emisja obligacji, bpw)

Priorytetem stabilny, przewidywalny oraz bezpieczny płynnościowo rozwój Banku
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co osiągamy?
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wykorzystanie bazy klientów

spadek kosztu finansowania

powtarzalność przychodów

spadek odpisów

lepsza efektywność

stabilność biznesu

co osiągamy?
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nowe dna
getin noble bank








dziękujemy!



zastrzeżenia

Niniejsza prezentacja została opracowana wyłącznie w celu informacyjnym na potrzeby klientów i akcjonariuszy Getin Noble Banku SA oraz analityków rynku i nie może być traktowana jako oferta lub re-
komendacja do zawierania jakichkolwiek transakcji. Informacje zawarte w materiale pochodzą z ogólnie dostępnych, wiarygodnych źródeł, jednak Getin Noble Bank SA nie może zagwarantować ich kom-
pletności i pełności. Getin Noble Bank SA nie ponosi odpowiedzialności za skutki decyzji podjętych na podstawie informacji zawartych w niniejszym materiale. Informacje zawarte w prezentacji nie były 
przedmiotem niezależnej weryfikacji i w każdym wypadku mogą być przedmiotem zmian i modyfikacji. Publikowanie przez Getin Noble Bank SA danych zawartych w prezentacji nie stanowi naruszenia 
prawa obowiązującego spółki, których akcje notowane są na rynku regulowanym. Informacje w niej zawarte zostały przekazane w ramach raportów bieżących lub okresowych przesłanych przez Noble 
Bank SA lub stanowią ich uzupełnienie nie będąc jednocześnie podstawą od spełnienia obowiązku informacyjnego nałożonego na Bank jako spółkę publiczną. W żadnym wypadku zawartość niniejszej 
prezentacji nie może być interpretowana jako wyraźne lub oświadczenie czy zapewnienie jakiegokolwiek rodzaju składane przez Spółkę lub jej przedstawicieli. Ponadto, ani Spółka, ani jej przedstawiciele 
nie ponoszą pod żadnym względem odpowiedzialności (wskutek zaniedbania czy z innego powodu) za jakiekolwiek straty lub szkody, jakie mogą powstać w związku z wykorzystaniem niniejszej prezentacji 
lub jakichkolwiek treści w niej zawartych lub też w inny sposób mogących powstać w związku z informacjami stanowiącymi część niniejszej prezentacji. Spółka nie jest zobowiązana do podania do pub-
licznej wiadomości żadnych możliwych modyfikacji czy zmian informacji, danych ani oświadczeń stanowiących część niniejszej prezentacji w przypadku zmiany strategii albo zamiarów Spółki lub wystąpi-
enia nieprzewidzianych faktów lub okoliczności, które będą miały wpływ na tę strategię lub zamiary Spółki. Niniejsza prezentacja zawiera informacje dotyczące sektora bankowego w Polsce, w tym także 
informacje na temat udziału Spółki w rynku. Z wyjątkiem danych, które zostały opisane jako pochodzące wyłącznie z innego źródła, informacje rynkowe, o których mowa powyżej, zostały sporządzone w 
oparciu o dane pochodzące ze źródeł osób trzecich określonych w niniejszym dokumencie oraz zawierają dane szacunkowe, oceny, korekty i opinie oparte na doświadczeniu Spółki i jej znajomości sektora, 
w którym Spółka prowadzi działalność. Ponieważ informacje rynkowe, o których mowa powyżej, zostały w części przygotowane w oparciu o dane szacunkowe, oceny, korekty i opinie, i nie zostały zwery-
fikowane przez niezależne osoby trzecie, z wyjątkiem informacji, które zostały oznaczone jako pochodzące ze źródła osób trzecich, informacje te mają do pewnego stopnia charakter subiektywny. Istnieje 
domniemanie, że powyższe dane szacunkowe, oceny, korekty i opinie są oparte na uzasadnionych podstawach, oraz że przygotowane informacje rynkowe należycie odzwierciedlają sytuację w sektorze 
bankowym oraz na rynkach, na których Spółka prowadzi działalność, to jednak nie ma pewności, że takie dane szacunkowe, oceny, korekty i opinie są najwłaściwsze do wyciągania wniosków dotyczących 
informacji rynkowych, ani że informacje rynkowe przygotowane przez inne źródła nie będą różnić się w istotny sposób od informacji rynkowych zawartych w niniejszej prezentacji. Spółka zwraca uwagę, 
że jedynym wiarygodnym źródłem danych na temat sytuacji Getin Noble Bank SA, prognoz, zdarzeń jej dotyczących, wyników finansowych oraz wskaźników są raporty bieżące i okresowe przekazywane 
przez Getin Noble Bank SA w ramach wykonywania obowiązków informacyjnych.


