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1. Wstep

Strategia Banku Spétdzielczego ,Patuki” stanowi program dziatania o charakterze

dfugoterminowym, wskazujgcy cele strategiczne na lata 2025-2028, do ktérych w swojej
dziatalnosci ma dazy¢ Bank.

Dokument okresla réwniez gtdéwne kierunki dziatan, ktérych realizacja umozliwi osiggniecie
zatozonych celow.

Strategia Banku uwzglednia zapisy nowej Strategii Zrzeszenia SGB na lata 2025-2028.

Strategia Banku skonstruowana jest w ten sposéb by uwzgledniata oczekiwania najwazniejszych
interesariuszy Banku.

2. Wizja

Bank Spotdzielczy ,Patuki” w Zninie jest nowoczesnym i solidnym partnerem finansowym
wspierajgcym spotecznosci lokalne w realizacji ich celéw, marzen i ambicji.

3. Misja

Misjg Banku Spoétdzielczego ,Patuki” w Zninie jest dostarczanie nowoczesnych i bezpiecznych
rozwigzan finansowych, ktore odpowiadajg potrzebom lokalnych spotecznosci i stuzg realizacji
ich celdbw — na zasadzie partnerstwa, z zachowaniem przyjaznych relacji zbudowanych na
wsparciu, edukacji i spotecznej odpowiedzialnosci.

4. Wyrdzniki rynkowe Banku

Tradycja — wspieranie od lat kolejnych pokolern Polakéw
Lokalnos$¢ — lokalne wiezi, zrozumienie klientéw i ich potrzeb

Poczucie misji — Wspieranie lokalnych spotecznosci poprzez uczestniczenie w ich zyciu oraz
angazowanie sie w lokalne wydarzenia

Elastycznos¢ — Indywidualne podejscie do klientdw oraz btyskawiczne podejmowanie decyzji na
miejscu

Bliskos¢ — Sie¢ placowek na terenie powiatu zninskiego, placowki na ,wyciagniecie reki”

Ludzie — pracownicy jako najwazniejsza warto$¢ Banku — profesjonalizm, empatia, zrozumienie,
bliskie relacje

Polski kapitat — wtascicielem jest kazdy z nas, promujemy cztonkostwo w Banku



Bezpieczenstwo — System Ochrony SGB, ktory zapewnia Bankowi ptynnosc¢ i wyptacalnosé

5. Jacy bedziemy w 2028 roku

Klienci — chcemy by¢ Bankiem pierwszego wyboru dla rolnikdow i oraz klientow firmowych i
indywidualnych z obszaru dziatania Banku, w szczegdlnosci powiatu zninskiego.
Skoncentrujemy sie na Klientach tradycyjnych ale réwniez spetnimy potrzeby Klientow
Cyfrowych.

Ludzie — bedziemy miec najlepszych ludzi majgcych bliskie relacje z Klientami, znajgcymi ich
potrzeby i rynek, doskonale realizujgcych swoje zadanie doradcze i operacyjne (oferta,
technologia, efektywnos¢)

Oferta — Pragniemy, aby nasi Klienci mogli w petni zaspokajac¢ swoje potrzeby finansowe w
placowkach naszego Banku, a takze w coraz wiekszym stopniu, chcemy zapewnia¢ Im
innowacyjne rozwigzania tworzone z pasjg we wspotpracy z partnerami

Technologia — zamierzamy wykorzystywa¢ w mozliwie najwiekszym stopniu zintegrowang i
uproszczong technologie tak w celu zapewnienia najwyzszej ustug dla klientow jak i szybkiego
wprowadzania nowych produktow i ustug na rynek

Efektywnos¢ — nieustajgco bedziemy pracowac nad maksymalizacjg efektywnosci kosztowej,
wyzszg rentownoscig oraz ograniczaniem ryzyk, gdyz zalezy nam na organizacji bezpiecznej pod
katem kapitatowym, ludzkim i technologicznym i efektywnej dla naszych Klientéw i dla nas.

6. Wskazniki realizacji Strategii
Sukces w osiggnieciu aspiracyjnych celéw bedzie mierzony klasycznymi wskaznikami.

Przyjete w Strategii mierniki realizacji oraz ich wartosci oczekiwane odnosza sie do zmiany w
okresie nastepnych 4 lat.

Dane biezgce (wg stanu na dzien 31.12.2024 r.) oraz cele aspiracyjne na 2028 rok

Cel aspiracyjny Miary 2024 . 2028r.

Rozwdj Kredyty (w tys. zf) 151 065 180 000
wartos¢ WBN

Depozyty sektora 333307 380 000
podmiotow

niefinansowych  (w

tys. zt)

Wynik netto (w tys. 8 800 | 17 000 (taczny wynik

21) z lat 2025-2028)




Efektywnos¢ (na | C/I 48,01 % <80 %
koniec kazdego roku
ROE 26,62 % >5,0 %
kalendarzowego w
trakcie trwania ROA 2,16 % >O,5 %
Strategii)
Stabilnos¢ Wskaznik  kredytéw 3,79% Max. 6,5 %
zagrozonych (WBB)
Bezpieczenstwo taczny wspodtczynnik 23,55% >18 %
kapitatowy

7. Fundamenty Strategii

Strategia bedzie skupiona na dwdch kluczowych aspektach: rozwoju biznesu oraz zwigkszaniu
sprawnosci operacyjne;.

ROZWOJ BIZNESU

Rozwdj biznesu bedzie skupiat sie na realizacji potencjatu sprzedazowego w kluczowych dla
Banku segmentach, aby kompleksowo obstugiwac potrzeby lokalnych spotecznosci:

1) Klienci mikro, MSP oraz JST,
2) Klienci Agro,
3) Klienci detaliczni.

Kluczowe segmenty dziatalnosci Banku (rozwigzania):

1) Klienci mikro, MSP oraz JST
e wiele opcji finansowania z szybkim procesem kredytowym  produkty
dodatkowe, jak leasing, faktoring i ubezpieczenia, a takze petna oferta
produktéw depozytowych,
e wyczerpujgca oferta produktdéw powigzanych z programami pomocowymi
(UE/rzadowe), w tym zwigzane ze zrownowazonym finansowaniem,

e dedykowana oferta dla JST

Dziatania w ramach tego segmentu skoncentrujg sie na wykorzystaniu potencjatu i rozwoju
oferty oraz kanatéw zdalnych.

Kluczowe dziatania w ramach segmentu:

a) realizacja potencjatu leasingu, faktoringu i ubezpieczen (rozwdj oferty oraz
opracowanie modelu operacyjnego sprzedazy leasingu, w celu aktywizacji i



kapitalizacji potencjatu sprzedazy, rozwdj sprzedazy ubezpieczen poprzez
wdrozenie celdw),

e ocena sytuacji rynkowej, wewnetrznej oraz wycena potencjatu Grupy SGB,

e wypracowanie przejrzystego modelu celdéw, skutecznych mechanizméw
motywacyjnych oraz systemu rozliczen za sprzedaz produktow
specjalistycznych,

e wdrozenie nowoczesnego procesu sprzedazy, zarzadzania ryzykiem, rozwaj
obstugi w kanatach zdalnych oraz w przysztosci narzedzie CRM,

b) rozwdj konsorcjow (stworzenie modelu operacyjnego funkcjonowania konsorcjow
kredytowych i wdrozenie platformy konsorcjalnej, umozliwiajgcej efektywnga
wspotprace w konsorcjach kredytowych),

c) rozwdj propozycji wartosci i kanatow zdalnych (udostepnienie szerszego zakresu
ustug w kanatach zdalnych, w tym analiza potrzeb klientéw i zdefiniowanie
propozycji wartosci, dzieki czemu mozliwe bedzie zaoferowanie petnej gamy
produktéw dopasowanych do potrzeb klientéw firmowych),

e zapewnienie klientom firmowym prostego dostepu do kompleksowej i
spojnej oferty ustug bankowych online , w tym dostepu do obstugi leasingu,
faktoringu i ubezpieczen,

e nowe dodatkowe ustugi przy rachunku biezgcym, np. masowa obstuga
pfatnosci,

e kompleksowa obstuga wtascicieli firm jako klientow detalicznych

d) petne wykorzystanie srodkéw UE (opracowanie oferty oraz nawigzanie wspotpracy
w celu aktywnego udziatu w redystrybucji $rodkéw z KPO oraz zacie$nienie
wspotdziatania z JST),

e wprowadzenie do oferty kompleksowego pakietu produktow majgcych
charakter preferencyjny dla klienta biznesowego, zwiekszajgcy dostepnosé
finansowania na korzystnych warunkach,

e wprowadzenie narzedzia wspierajgcego wyszukiwanie i monitorowanie
funduszy,

e) wprowadzenie zrbwnowazonej oferty (opracowanie i promocja oferty produktowej
wspierajgcej zrownowazone projekty, poparte badaniem lokalnych rynkéw pod
katem potencjatu i preferencji)

e wsparcie klientéw MSP w zréwnowazonej transformacji, oferujac kredyty na
inwestycje w redukcje emisji CO2, efektywnos¢ energetyczng i technologie
przyjazne srodowisku, dzieki czemu firmy bedg mogty sie dostosowac do
unijnych regulacji i budowa¢ konkurencyjnos¢ w oparciu o zrobwnowazony
rozwoj.

2) Klienci Agro (rolnicy i przedsiebiorstwa rolne)
e Szeroka oferta produktéw i ustug dopasowanych do specyfiki sektora,



e Dedykowany proces kredytowy usprawniajgcy finansowanie rolnikow,

e Wyczerpujgca oferta produktow powigzanych z programami pomocowymi
(UE/rzgdowe), w tym zwigzane ze zrownowazonym rozwojem,

e Staty monitoring dostepnych dotacji dla klientow.

Dziatania w ramach tego sektora bedg wspierane przez programy unijne, rozwoj oferty oraz
wspotprace w zakresie zrGwnowazonego rozwoju.

Kluczowe dziatania w ramach segmentu:

a) Opracowanie oferty wspierajgcej zrownowazone finansowanie dla rolnikow (np.
finansowanie ekologicznych upraw , nowoczesnych technologii i odnawialnych
zrédet energii); promowanie oferty na podstawie badan uwzgledniajgcych potrzeby
rolnikow i lokalne warunki, wspotpraca z klientami w finansowaniu m.in. inwestycji
w OZE, modernizacje gospodarstw i ekologiczne innowacje,

b) Opracowanie ofert dedykowanych i nawigzanie wspdtprac w celu aktywnego udziatu
w dystrybucji srodkéw ze wszelkich programéw (UE/rzgdowe) oraz staty monitoring
informacji o programach finansowania, a takze wprowadzenie narzedzia
wspierajgcego wyszukiwanie i monitorowanie funduszy,

c) Zwiekszenie obecnosci Banku na lokalnych targach rolnych i lokalnych imprezach
okotorolniczych, zaciesnienie wspotpracy z instytucjami reprezentujgcymi klientéw
Agro

3) Klienci detaliczni (klienci tradycyjni, wymagajacy obstugi fizycznej, jak i klienci cyfrowi)
e Szeroka oferta podstawowych produktéow depozytowych i kredytowych (w tym
nowe produkty, jak BNPL),
e Akwizycja nowych klientdéw wspierana przez ogdlnopolskie promocje, oferte dla
mtodych oraz kredyt gotéwkowy w 15 minut,
e Nowoczesna aplikacja mobilna, w tym mozliwos¢ w petni zdalnego otwierania
produktow

Dziatania w ramach segmentu bedg skoncentrowane na rozwoju oferty produktowej i
dalszej cyfryzacji procesdw.

Kluczowe dziatania w ramach segmentu detalicznego:

a) Rozwodj oferty i kanatow zdalnych (dalszy rozwdj zakresu funkcjonalnosci aplikacji
SGB Mobile, w tym wprowadzenie mozliwosci zdalnego otwierania catej oferty
produktowej),

b) Innowacyjna oferta kredytowa (rozszerzenie oferty produktowej o ptatnosci
odroczone (Buy Now Pay Later: BNPL) oraz elementy cyfrowej hipoteki),



c)

e Wprowadzenie ptatnosci odroczonych we wspdtpracy z BLIK pozwoli na
osiggniecie wymiernych korzysci (przyciggniecie mtodszych klientow,
zwiekszenie konkurencyjnosci oraz wzrost przychodéw),

Przeprowadzanie ogdlnopolskich jak i lokalnych promocji produktéw i ustug
(realizacja ogolnopolskich  kampanii reklamowych w ramach funduszu
promocyjnego Zrzeszenia SGB)

Akceleratory rozwoju biznesu

1) Plany sprzedazowe (docelowo wprowadzenie Nowego Modelu Sprzedazy 2.0)

Wdrozenie narzedzi CRM oraz Nowego Modelu Sprzedazy 2.0 pozwoli na realizacje
potencjatu sprzedazowego,
KORZYSCI
» Zwiekszenie efektywnosci cross-sell oraz wolumenu sprzedazy dzieki NMS 2.0
» Aktywizacja pracownikow poprzez system motywacyjny,

» Cyfrowe narzedzie umozliwiajgce ustalanie i monitoring celdéw
sprzedazowych,

» Optymalizacja sieci placowek poprzez identyfikacje najbardziej efektywnych,

» Poprawa jakosci zarzadzania relacjami z klientem,

» Petnainformacja o kliencie, umozliwiajgca efektywny cross-sell,

» Automatyzacja procesow,

» Analityka klienta, umozliwiajgca przedstawienie najlepszej oferty.

2) Optymalizacja proceséw kredytowych

Usprawnienie proceséw kredytowych dla segmentéw MSP, Agro, detalicznego oraz
dla kredytow konsorcjalnych,

Zbudowanie dedykowanego procesu kredytowego i metodyki dla segmentu Agro,
uwzgledniajgcego jego specyfike i wyzwania,

Uproszczenie i digitalizacja procesow dokumentacyjnych, szczegdlnie w zakresie
umow ramowych czy zatgcznikdw, w celu skrécenia czasu obstugi wnioskow,

Zbudowanie ,kredytu w 15 minut” szczegdlnie istotnego dla klientéw detalicznych

3) Kampanie wizerunkowe

Intensyfikacja dziatan nakierowanych na poprawe wizerunku pracodawcy (Employer
Branding) poprzez przygotowanie strategii budowania marki pracodawcy, w tym
obecnos¢ w szkotach, podkreslenie pozytywnego wptywu na spotecznosci ora
budowanie pozytywnych doswiadczen pracownika,
Eliminowanie negatywnych stereotypéw poprzez budowanie nowoczesnej marki,
realizacja kampanii marketingowych i promocji nakierowanych na akwizycje nowych
klientow (szczegdlnie mtodych):

» Kampanie w mediach tradycyjnych i cyfrowych (np. media spotecznosciowe),



» Dziatania marketingi masowego dla poszczegdlnych segmentdw, promujgce
wyrézniki marki,
» Dziatania sponsoringowe i budowanie spdjnego wizerunku.

ZWIEKSZENIE SPRAWNOSCI OPERACYJNEJ

Rozwdj biznesu we wszystkich segmentach bedzie oddolnie wspierany przez elementy modelu

operacyjnego jak HR, IT, ryzyko oraz ESG.

MODEL OPERACYINY

1) Rozwdj kompetenc;i

a)
b)

c)

Dazenie do tego aby Bank byt konkurencyjnym pracodawcg na lokalnym rynku,
Rozwijanie kompetencji pracownikdw, szczegdlnie w obszarze sprzedazy, w tym ESG
i nowych produktéw,

Zarzadzania zasobami ludzkimi bedg wspieraé nowe narzedzia technologiczne

Kluczowe dziatania:

>

>

Opracowanie  modelu procesu wdrazania pracownika oraz procesu
przekwalifikowania adekwatnie do potrzeb,

Wprowadzenie programu rozwoju kompetencji, umiejetnosci i talentu (szczegdlnie
w obszarze sprzedazy) pracownikow,

Stworzenie przestrzeni do wymiany wiedzy i doswiadczen na tematy etyki w
biznesie, ESG czy wartosci, poprzez uczestnictwo w warsztatach, konferencjach,
webinarach oraz korzystanie z wewnetrznej bazy wiedzy opracowanej przez Bank
Zrzeszajacy,

Rozwdj narzedzi technologicznych wspierajgcych zarzadzania zasobami ludzkimi, w
tym m.in. wprowadzenie NMS 2.0

Korzystanie z Centrum Ustug Zrzeszeniowych

Budowa przez Bank Zrzeszajgcy Centrum Ustug Zrzeszeniowych SGB, stanowigcego
hub ustug i wiedzy eksperckiej z réznych obszardéw,

Udziat w centrum kompetencji w zakresie produktow, regulacji oraz outsourcingu
zadan dotyczacych AML,

Wykorzystanie planu i polityki wdrazania aspektéw ESG do oferty i dziatat Banku

Kluczowe dziatania:

>

Outsourcing AML

- stworzenie centrum outsourcingu zadan dotyczgcych AML

- wdrozenie procesu obstugi Banku w zakresie umow, procedur operacyjnych i
wsparcia



Polityka implementacji ESG

- opracowanie planu i polityki wdrazania aspektow ESG do oferty produktowe] oraz
dziatan Banku,

- realizacja szkolen w zakresie ESG, w celu zapewnienia wsparcia kompetencyjnego,
- opracowanie planu dekarbonizacji

Ustugi wspdlne Zrzeszenia SGB

- korzystanie z centrum kompetencji w zakresie umiejetnosci cyfrowych,
analitycznych, sprzedazowych oraz produktowych

3) Technologia dla rozwoju biznesu

a)

Rozwdj automatyzacji, digitalizacji oraz optymalizacja proceséw pozwalajgcych
zwiekszy¢  efektywno$¢ operacyjng oraz zautomatyzowaé powtarzalne i
czasochtonne procesy,

Korzystanie z opracowanej przez Bank Zrzeszajgcy z docelowej architektury i
infrastruktury bedacej fundamentem do tworzenia narzedzi optymalizujgcych
operacje wewnetrzne w Zrzeszeniu SGB,

Kluczowe dziatania:

>

>

Budowa procesu zarzgdzania danymi i zarzgdzania jakoscig danych w Banku oraz
rozwaoj systemoéw raportowania zarzadczego i analitycznego w Banku,

Rozwdj i dalsza automatyzacja narzedzi i proceséw dotyczacych raportowania
regulacyjnego i badania ryzyka,

Digitalizacja obiegu faktur, umdw, dokumentéw klientowskich i regulacji
wewnetrznych,

Cyfryzacja i optymalizacja proceséw biznesowych i operacyjnych

Rozszerzenie i uzupetnienie implementacji hurtowni danych w chmurze publicznej,
Wprowadzenie spojnych standarddéw i funkcjonalnosci aplikacji mobilnej oraz
wysokiej jakosci doswiadczen uzytkownika w Banku zarowno dla klientéw
detalicznych jak i firmowych

4) Bezpieczenstwo i stabilnos¢

a)

Bank bedzie wspierany przez realizacje projektéw nacelowanych na obstuge Bankow
Zrzeszenia SGB,

b) Partnerstwo z Bankiem Zrzeszajgcym w dostarczaniu scentralizowanych

kompetencji w obszarze ryzyka, cyberbezpieczenstwa i IT,

Kluczowe dziatania:

Korzystanie z oferty skarbowej Banku Zrzeszajgcego,

Efektywna polityka zarzgdzania srodkami zdeponowanymi w Banku Zrzeszajgcym,
Dbanie o najwyzsze standardy w obszarze cyberbezpieczenstwa poprzez szkolenia
pracownikdw, monitorowanie zagrozen, regularne aktualizacje systemdéw oraz
dziatania naprawcze,



» Rozwdj oraz implementacja zaawansowanych mechanizmow ochrony i wsparcie w
celu zwiekszenia bezpieczeristwa transakcji, obstugi klienta oraz detekgc;i
potencjalnych zagrozen przy wspoétudziale Banku Zrzeszajgcego,

» Usprawnienie procesow zarzadzania tozsamoscig, oparte na integracji systemoéw,
definiowaniu dostepdw o dostosowaniu ich do istniejgcych procedur we wspotpracy
z Bankiem Zrzeszajgcym.

ESG

a) Realizacja szeregu celéw nakierowanych na zwiekszenie wagi ESG w Banku,

b) Dziatania na rzecz transformacji klimatycznej dziatalnosci wtasnej oraz wsparcie
klientéw w tym zakresie.

Kluczowe dziatania:

» Obszar Klimatyczny (wsparcie i dziatanie w obszarze transformacji klimatycznej,
stuchanie potrzeb klientdw i rynku)
# przygotowanie Planu przejscia do 2027, w tym:
e \Wypracowanie strategii dekarbonizacji w tym sektorowych sciezek
dekarbonizacji,
e Analiza ryzyka klimatycznego

# Nawigzywanie partnerstw i wspieranie inicjatyw prosrodowiskowych w ramach
programow wspierajgcych transformacje w kierunku gospodarki zréwnowazonej,

# Wprowadzenie do oferty zrownowazonych produktéw, w tym zielonego
finansowania wptywajgcego na GAR, wspierajagcych dekarbonizacje portfela
Banku oraz transformacje energetyczng klientéw od 2025 roku

» Obszar Spoteczny (Bank to nasi klienci, pracownicy, spotecznosci, ktérzy wspdlnie
patrzg w przysztosé)
# kontynuacja i ustrukturyzowanie dotychczasowych dziatan na rzecz lokalnych
spotecznosci
# dalsze podnoszenie kompetencji pracownikéw w zakresie zrownowazonego
rozwoju
# dgzenie do utrzymania niskiej luki ptacowej

» Obszar Gotowy do zmiany
# przygotowanie do zréwnowazonej transformacji i zwigzanych z nig szans i wyzwan,
# wykorzystanie potencjatu, dzieki harmonogramowi zmian wynikajgcych ze
zmieniajgcego sie otoczenia regulacyjnego i gospodarczego,
#integracja aspektéw ESG z dziatalnoscig operacyjng poprzez zrewidowanie modelu
operacyjnego
W ramach tego obszaru:
# przy udziale Centrum Ustug Zrzeszeniowych SGB:



- opracowanie polityki nalezytej starannosci

- implementacja ESG do modelu operacyjnego,

- zarzadzanie ryzykiem ESG zgodnie z wymogami legislacji i regulatora

# wzrost liczby dostawcow i partneréw z Kodeksem Postepowania dla Dostawcow
# przeprowadzenie analizy ryzyka dostawcéw w zakresie nalezytej starannosci

LISTA ZAtACZNIKOW
Analiza makroekonomiczna — Zafqcznik nr 1

Analiza SWOT Banku — Zafgcznik nr 2



