Wyktad:

Systemy dystrybucji

a marketing relacyjny



Dystrybucja

Dystrybucja — dziatalnoS¢ obejmujaca planowanie, organizacje i kontrole
sposobu rozmieszczenia gotowych produktow na rynku i zaoferowania ich do
sprzedazy.

Zadanie dystrybucji - dostarczanie finalnym nabywcom pozadanych przez
nich produktow w odpowiadajgcym im miejscu i czasie oraz po odpowiedniej
cenie.




Dystrybucja relacyjna

W dystrybucji relacyjnej szczegdlng role powinna odgrywac sprzedaz
osobista (obstuga prowadzona przez uprzejmy, kompetentny i dbajacy
o rozwoj relacji personel, a cata konstrukcja systemu dystrybucji musi
byC na tyle elastyczna, aby wybrany przez klienta wariant dystrybuciji
uwzgledniat jego preferencje, wzorce zachowan oraz styl zycia - klient
powinien miec wybor, z jakich kanatow dystrybucji, w jakim
czasie i jakim miejscu chce skorzystac.

Szczepaniec (2004)

RE-DEVELOPING OUR
1 o. 6 K1 SELLING CEREMONY

STORE EMPLOYEES

UPSKILLING OUR STORE
COLLEAGUES

~2 6 K1 INVESTING IN TECHNOLOGY
i TO EMPOWER OUR STORE
COLLEAGUES

CONCEPT STORES




--Z2mOCOO0XV

Typowe kanaty dystrybucji
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Struktura powierzchni sprzedazowej sklepow

2015 2022
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Na koniec 2022 r. szacowana liczba sklepow w Polsce wyniosta 326 tys. i byta o
1,1% (o0 5,1 tys.) nizsza niz przed rokiem, zas powierzchnia sprzedazowa
sklepow zwiekszyta sie 0 1,1% i stanowita wielkos¢ 38,6 min m2.

Zrédto: GUS, 2023.



Liczba sklepow w Polsce

Wyszczegdlnienie 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Liczba sklepdw ogdtem 360 750 367011 | 355043 | 339880 333340 | 319936 | 331002 | 325871
w tym.
domy towarowe 70 54 75 73 73 75 77 79
domy handlowe 205 177 182 177 171 157 152 113
supermarkety 6903 7042 7317 7659 7945 8170 8916 9602
hipermarkety 589 586 564 570 567 546 524 536
stacje paliw 8991 9099 9326 9340 8666 8120 8128 8072
Liczba ludnosci na 1 sklep 107 105 108 113 115 119 115 116

Zrodto: GUS (2023), Rynek wewnetrzny w 2022 roku

Dom towarowy /department store/ - wielodziatowy sklep o powierzchni sal sprzedazowych 2000m2 i wiecej, prowadzacy sprzedaz szerokiego i
uniwersalnego asortymentu towardw niezywnosciowych, a czesto takze towardw zywnosciowych: moze réwniez prowadzi¢ pomocniczg dziatalnos¢

gastronomiczng i ustugowa.

Dom handlowy /trade store/ - wielodziatowy (przynajmniej dwa dziaty branzowe) sklep o powierzchni sal sprzedazowych od 600m2 do 1999mz2,

prowadzacy sprzedaz towaréw o podobnym asortymencie jak w domu towarowym.




Najwieksze sieci handlowe w Polsce, 2021

Jeronimo Martins
3154 sklepéw (2021)
Przychody 61,2 mid zt (2020)

760 sklepow (2021)
Przychody 23,3 mid zt (2020)

he

116 sklepéw (2021)
Przychody 11,0 mid zt (2020)

7000 sklepéw (2021) P
Przychody 10,2 mid zt (2020) [




Liczba drogerii Rossmann w Polsce
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Zrédto: https://www.rossmann.pl/firma/pl-pl/o-firmie/rossmann-w-liczbach.



Ciasteczka z Krakowa — 4 kanaty dystrybucji

Firma prowadzi sprzedaz w 4 gtdwnych kanatach:

1. Kanat tradycyjny (fabryka - hurtownia - sklep - klient koncowy)
2. Kanat nowoczesny (fabryka - sieci handlowe - klient koncowy)
3. Sprzedaz bezposrednia (fabryka - klient koncowy)

4. Sprzedaz zagraniczna (fabryka - posrednik - klient koncowy)

X SLODKA A e }f’& CIASTECZKA NA SLONO LUB S£ODKO
g ELKANOC SIS So& . PREZENT KORPUSY

Zrédto: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.



Ciasteczka z Krakowa — dystrybucja
(1) Kanat tradycyjny

Kanat tradycyjny (fabryka - hurtownia - sklep - klient koncowy) —

w modelu tradycyjnym podstawowym klientem firmy sg hurtownie
wyrobow spozywczych. Hurtownie dystrybuuja z kolei produkty do
sklepdéw spozywczych, gdzie nabywane sg przez klientdéw koncowych.
W ramach tego modelu, firma wspotpracuje z trzema przedstawicielami
handlowymi. Kazdy przedstawiciel odpowiada za konkretny region kraju
oraz wspotpracuje z hurtowniami z danego regionu. Przedstawiciele
handlowi wspierani sg przez dziat handlowy producenta, ktory
monitoruje realizacje zaméwien i dba o terminowg dostawe.

Zrédto: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyijny.




Ciasteczka z Krakowa — dystrybucja
(2) Kanal nowoczesny (sieci handiowe)

Kanat nowoczesny (fabryka - sieci handlowe - klient koncowy) — mianem
sprzedazy w kanale nowoczesnym spotka okresla sprzedaz do duzych sieci
handlowych, takich jak Makro, Selgros, Kaufland i E.Leclerc, ktore
zamawiajg produkty bezposrednio od spofki. Klienci bezposredni obstugiwani
sg przez dziat handlowy. Sprzedaz w kanale nowoczesnym umozliwia
rowniez prowadzenie akcji ,,in-out”. Jest to kanat, ktory systematycznie
zyskuje na wartosci i zwieksza swoj udziat w sumie przychodow firmy.

] SELGROS24.PL a
Zrédto: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.

STEGZKA Z KRAKOWA 300 G

MIX KOKTAJLOWY CIASTECZKA Z KRAKOWA 800 G
Numer artykutu: 29936549 26.85




Ciasteczka z Krakowa — dystrybucja
(3) Sprzedaz bezposrednia (e-commerce)

Sprzedaz bezposrednia (fabryka - klient koncowy) — jest to sprzedaz
bez posrednikdw, ktdra kierowana jest od razu do odbiorcy
koncowego. W ramach tego kanatu firma sprzedaje swoje produkty
poprzez wiasny sklep internetowy (e-commerce) oraz w ramach
zyskujacych na popularnosci kiermaszow i targow z oryginalng lub
regionalng zywnoscig. Obecnie sprzedaz bezposrednia nie ma
znaczacego udziatu w strukturze przychodow, firma zaktada jednak
wzrost jej znaczenia w przysztosci.

Zrédto: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyijny.

Ciasteczka z Krakowa
J uweel Towve nir from Cracou




Ciasteczka z Krakowa — dystrybucja
(4) Sprzedaz zagraniczna

Sprzedaz zagraniczna (fabryka - posrednik - klient koncowy) — w ramach
sprzedazy eksportowej firma prowadzi sprzedaz przede wszystkim z
wykorzystaniem posrednikow (Anglia, Irlandia, Niemcy, Holandia) oraz
wspotpracujac bezposrednio z odbiorcami (Kanada), ktorymi s3a sieci
handlowe, hurtownie i sklepy. Podobnie jak w przypadku sprzedazy
bezposredniej, sprzedaz zagraniczna nie ma istotnego udziatu w strukturze
przychodow, jednak zaktadany jest jej wzrost w przysztosci.

Zrddto: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020), Dokument Informacyjny.

Ciasteczka z Krakowa




Ciasteczka z Krakowa - kanaty sprzedazy,

2018-2019
P Kl dystyou 1»32? 2] Ilfvty? 2] -
1. | Duze sieci handlowe 2328 2147 +8,43%
2. | Sie€ tradycyjna 1973 2 307 -14,48%
3. | Sklep internet 44 29 +51,72%
4. | Export 150 150 0,00 %
5. | Kiermasze $wigteczne 316 232 +36,21%

Zrédto: Ciasteczka z Krakowa S.A. (2020),.

Gtowni odbiorcy Emitenta, ktorzy w 2018 r.
posiadali ponad 5% udziat w sumie przychodow
ze sprzedazy, to: Transgourmet Polska Sp. z o.o0.
(Selgros) 21,5% udziat w sumie przychodow ze
sprzedazy oraz Makro Cash And Carry Polska

S.A. 20,2%.




System dystrybucji SFD

Kanaly sprzedaiy SF=

Sklepy stacjonarne oraz Apteki oraz sklepy
dystrybucja krajowa zielarskie
» najwiekszy branzowy = 12 sklepow wtasnych/ = dotarcie do ok. 1000 = dotarcie do 40 krajow, w
e-commerce w Polsce omnichanel punktow aptecznych tym gtownie: Dubaj,
* 100 000 zamowien » 67 sklepow oraz zielarskich Niemcy, Stowacja,
miesiecznie franczyzowych Wielka Brytania,

« numer 1 na Opineo w
kategorii zdrowie i uroda

= lider na Allegro w
kategorii Suplementy i
Odzywki

= sklepy partnerskie Bulgaria

= obecnost w sieciach
sprzedazy, m.in.
Decathlon

duza dywersyfikacja klientow
najwiekszy odbiorca stanowi ok. 1 % udzialu w sprzedazy

Zrédto: SFD (2023).



Struktura sprzedazy SFD
w podziale na kanaty dystrybucji

Kanat dystrybucji 2018 2019 2020 2021
e-commerce 0% B62% 12% B1%
kanat tradycyjny 45% 38% 28% 39%

>
W 2021 r. spotka posiadata 12 tradycyjnych |
sklepow wiasnych oraz 67 sklepéw s
franczyzowych zlokalizowanych w catym
kraju. Przyjeto, ze otwieranie nowych
sklepow spotki, zarowno wiasnych, jak i N PP 1 o 1 B
franczyzowych wzmacnia marke (brand) L ) et —
SFD i buduje lojalnos¢ klientow. i 7

Zrédto: SFD (2021).



System dystrybucji PANDORY - kluczowe rynki

REVENUE BY KEY MARKET

DKK million 2023 2022
LS 8,306 7,907
China 564 157
LK 3,821 3,802
taly 2,540 2,580
Australia 1,120 1,27

France 1,196 190
Germany 1,527 507
Total key markets 19,075 18,795
Rest of Pandora 9,062 7,669
Total revenue 28,134 26,463
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Zrédto: investor.pandoragroup.com.

>
2X 3X

vs.2019 vs.2019

On track to Initial steps taken

surpass targetin 2025 to relaunch the brand

REVENUE REVENUE REVENUE REVENUE
2019 2022 2019 2022
DKK 4.7bn DKK 7.9bn DKK2.0bn  DKKO.7bn




Rodzaje sklepow z produktami PANDORY

CONCEPT STORES SHOP-IN-SHOPS MULTI-BRANDED STORES
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Sprzedaz produktow PANDORY
w roznych kanatach dystrybucji, 2022

OUR CHANMNELS
Revenue, DKK, and share of revenue, %
[ |
Wholesale and
third-party distribution

7,349m

28% share of revenus

=
Pandora physical Pandora online
stores stores

13,503m

51% share of revenue

5,612m

21% share of revenus
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Zrédto:
investor.pandoragroup.com.




Sprzedaz produktow PANDORY
w roznych kanatach dystrybucji

REVEMUE BY CHANNEL Crganic Growthin Share of revenue  Share of revenus
DEK million 2022 2021 growth lzcal currency FY 2022 FY 2021
Pandora owned' retall 19,115 15,922 1% 16% T2% 68%
- of which concept stares 12150 Q133 21% 29% 6% 59%
- of which online stores a2 £o77 -10% ~10% 21% 26%
- of which other points of sale 1.353 812 55% 57% 5% 3%
Wholesale 6,628 6,705 -2% -T% 25% 9%
- of which concept stores 3508 3737 - 5% 13% 13% 16%
- of which other points of sale 2120 2968 -1% 0% 1% 13%
Third-party distribution T T67 0% -T% 3% 3%
Total revenue 26,463 23,394 T% 8% 100% 100%
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Liczba concept stores PANDORY, 2022

Total concept stores
Number Number Number
of concept of concept of concept
stores stores stores
Q32022 Q22022 Q3 2021
us 405 394 386
China 232 219 219
UK 208 209 211
Italy 150 145 146
Australia 120 122 123
France 122 122 122
Germany 132 133 135
Total top 7 markets 1,369 1,344 1,342
Rest of Pandora 1,105 1,103 1,098
All markets 2,474 2,447 2,440
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Sprzedaz internetowa (eSTORE) PANDORY

DKK million === (Online store % of Group Revenue |:| Online store revenue
%
g _
2,600 REVENUE BY SALES CHANNEL
2400 DKK million 2023 N
EIEUD andora physical stores 16,142 |
2 000 - | Pandoraoniine stores 5,892
Wholesale and third-party distribution 6,103 - 40
1,800 - - ! !
Total revenue 28,136 L IR
1,600 ~ f_‘\\ 35
1,400 - 32% 31% -0
1,200 - 2333 = F 25
1,000 - 24% | 20
16% 21% -
o - — =
800 13% 12% _ 1| "'5"5]?‘ 4 1417 - 12
600 4 gor ooy o _,l"'"'-""L ""-..‘ 0% 10% 7 222
7 0 7 o 8% 21019 T,
400 { T T4 8“
200 { 438 447 (400 477 D243 455 - 5
B I N .
Q1 2 Q3 Q4 Qi Q2 Q3 Q4 ) 33 Q4 Q1 Q2
2018 2018 2018 2018 2019 201% 2019 2019 202 O 2020 2020 2021 202

Zrédto: investor.pandoragroup.com.



System dystrybucji PANDORY — omnichannel

g OMNI CHANNEL CAPABILITIES ® o— OMNICHANNEL FEATURES —e

Buy Online Pick Up In-store Endless Aisle: Order In- Buy Online Return In-store Website Optimisation Features:
store Ship from Warehouse Buy Online and Ship from Virtual Try-on, Bracelet Builder,
Store Remote Shopping Assistant,

<4 "4 % 20V % Personalised Gift Notes (online)
SR (1) NS
R N — » > »

2l I/ q
Coming soon H2 2021 Coming soon H2 2021 Coming in 2022 - 2023 agﬂ‘.‘ ‘ »‘C@
a @ “" Features vary by country

Zrédto: investor.pandoragroup.com.



Inditex — sprzedaz wg marek

€ million Sales 22/21
Zara & Zara Home 23,761 21%
Pull&Bear 2,152 15%
Massimo Dutti 1,593 4%"
Bershka 2,384 10%
Stradivarius 2,056 13%
Oysho 623 4%

Total 32,569 18%

New Zara store design




Unique business model: Global fully integrated Store & Online

Full Year 2018 6 INDITEX

» 6.2 billion online visits, a +13% increase
» 146 million active apps

» 228 million followers on social media

VI 7,8 mid EUR
(2022)




Dystrybucja stacjonarna i internetowa LPP

NASZA OBECNOSC
NA RYNKACH

Nasze produkty oferujemy klien-
tom w sklepach stacjonarnych
i internetowych, tgcznie w 39 kra-
jach na 3 kontynentach.

Siec sprzedazy stacjonamejto 2 275
sklepow w 28 krajach o fgcznej po-
wierzchni 19937 tys. m®.

Online jesteSmy obecni na
34 rynkach.



LPP

2Q22/23

PREZENTACIA 2Q22/23

LPP strategia dystrybucji, 2022

OFFLINE

W kierunku

omnichannel 1756

sklepow

+30,3%

LFL

38

KRAJOW

ONLINE

+23,0%

SPRZEDAZ GRUPY

32

kraje

Dane 1H22/23 nie uwzgledniajg Rosji, dynamiki r/r
podane s3 w odniesieniu do nieprzeksztatconych
danych za 1H21/22.

-9,7%

pow. m?

25

krajow

+24,2%

sprzedaz



Przychody z e-commerce - LPP

SPRZEDAZ GRUPY
(mln PLM)
43406 43668 4480 45754
346394
33993 * 10789
29902 31340 30342 12246 10324 .07
938,3

7482 8376 11618 ..,
30963 32536 39gs 34185
22025 22851 22223 4 9929 2 2 6732

2021/22 3Q21/22 4021/22 1Q22/23 2022/23 3022/23 4Q22/23 1Q23/24 2Q23/24

SPRZEDAZ INTERNETOWA
(min PLN)

11618 12246

11447 10789
9881 10324 2383
8376
! I I

2Q21/22 3021/22 4021/22 1Q22/23 2Q22/23 3Q22/23 4022/23 1023/24 2Q23/24




10 najczesciej odwiedzanych platform e-commerce
na swiecie (w min odston w miesiacu, IV.2023)

Amazon 4,790

eBay

Rakuten
Shopee
AliExpress
Etsy

Walmart
Mercadao Libre
Wildberries

Ozon

0 SO0 1.000 1.500 2,000 2500 3.000 3.500 4,000 4. 500 5.000 5.5

Mumber of visits in millions

Zrddto: https://www.statista.com/statistics/1155246/leading-online-marketplaces-usa-average-monthly-visits/



Prognozowana zmiana struktury udziatu modelu
platformowego w sprzedazy online

Udziat modelu platformowego

Udziat modelu platformowego
sprzedazy online w 2021w %

sprzedazy online w 2027P w %

Marketpl 0 0
Marketplace arketplace | 5%

E-commerce E-commerce | 5%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 0% 20% 40% 60%

= Mozliwa zmiana

Zrédto: Perspektywy rozwoju rynku e-commerce w Polsce 2018-2027

3.5k machines

m * installed

onesbox

80%

by allegro



Zakupy na Allegro, 2017 - 2023

Wyszczegdlnienie 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Aktywni Kupujacy (w min) 9,3 10,4 11,4 13,1 13,5 14,1 19,6
GMV* na Jednego AKtywnego | .. | 1741 | 1985 | 2677 | 3158 | 3515 | 2974
Kupujgcego (w PLN)

GMV (w min PLN) 15 967 18185 | 22801 | 35111 | 42602 | 52496 | 58 373
Sprzedane przedmioty (w min) 954 1 050 1174

*GMV - Gross Merchandise Value - catkowita wartosS¢ sprzedazy w okreslonym przedziale czasu.

Zrédto: Allegro 2024, about.allegro.eu/financial-results




Sprzedaz na Amazonie

Juz ponad 75% polskich przedsiebiorcow sprzedajgcych na Amazonie
zdecydowato sie na eksport do innych czesci Unii Europejskiej.
Najpopularniejszymi kierunkami byty Niemcy, Francja, Wtochy, Austria i
Hiszpania, a najpopularniejszymi kategoriami produktéw byty: Dom, Uroda,
Odziez, Kuchnia i AGD oraz Sport. W 2022 roku wartosc sprzedazy
eksportowej wyniosta 4,4 mld zt, o 15% wiecej niz w 2021 roku.

Do tej pory ponad 600 polskich MSP przekroczyto prog 1 min zt sprzedazy na
Amazon, w tym ponad 40 po raz pierwszy w 2022 r. Dodatkowo tgcznie prog
100 000 zt przekroczyto juz 1700 przedsiebiorcow, a wsrod nich ponad 200
udato sie to po raz pierwszy w zesztym roku. Tylko w 2022 roku polskie MSP
sprzedaty na Amazonie ponad 25 min produktow (Srednio 50 pozycji na
minute).

Zrédto: https://www.aboutamazon.eu/news/empowering-small-business/amazon-boosts-exports-of-polish-smes



Sprzedaz na Amazonie

Z Amazon
sprzedajemy

Europy

This means that Amazon prb’vides us with access to a very broad customer base.



Sprzedaz na Amazonie

Stany Zjednoczone

This means that Amazon provides us with access to a very broad customer base.



CREEPY JAR S.A. - historia

Creepy Jar S.A. jest developerem gier specjalizujgcym sie w gatunku survival
simulation/base building.

Spotka zdobyta miedzynarodowa rozpoznawalnos¢ jako tworca Green Hell
- najlepszej polskiej gry 2019 roku wg Digital Dragons.|

Ambicja studia jest tworzenie gier posiadajgcych cechy tytutow
wysokobudzetowych w segmencie gier niezaleznych o wysokim stopniu
Zaawansowania, okreslanych w branzy jako Premium Indie.

PRODUKCJE STUDIA

Projekt o roboczej nazwie
GREEN HELL CHIMERA

Zrédto: CREEPY JAR S.A. Wyniki finansowe 2021.

S5-LETNIA HISTORIA

CREEPYJARS.A

2016 »
2018 )

2019)
2020 )

2021»

Zatozenie Spotki i rozpoczecie
prac nad Green Hell

IPO na NewConnect
Early Access Green Hell

Full release Green Hell

Wprowadzenie trybu CO-OP do
Green Hell i rozpoczecie prac nad
projektem CHIMERA

Przejscie narynek gtowny GPW

Premiera dodatkow Spirits of
Amazoniali2naPC

Premiera Green Hell na konsolach
PlayStation 4 i Xbox One

Ponad 2,5 min sprzedanych
egzemplarzy Green Hell

Dotaczenie do indeksu sWIG80



CREEPY JAR S.A. - dystrybucja

CREEPY JAR prowadzi sprzedaz Gry na terenie catego Swiata w modelu
dystrybucji cyfrowej. Kluczowym dystrybutorem gry jest Valve Corporation
prowadzgcy dedykowang platforme dystrybucyjng STEAM. Platforma ta
w swojej ofercie posiada tysigce gier z roznych gatunkow — od gier akcji po
niezalezne produkty na wszystkie dostepne platformy.

W 2019 roku Valve Corporation odpowiadat za okoto 98% bezposredniego
obrotu Emitenta, w I pétroczu 2020 r. wartosS¢ ta wyniosta 85%, natomiast w
okresie 12 m-cy 2020 r. odpowiednio 85%.

W 2020 r. miata miejsce premiera GREEN HELL na konsole Nintendo Switch

Od tej daty gra dostepna jest w sklepie cyfrowym Nintendo eShop na
terenie Europy, Australii, Nowej Zelandii, USA, Kanady oraz Meksyku.

Zrédto: CREEPY JAR S.A. Prospekt, 2021.




CREEPY JAR S.A. - dystrybucja

W I potroczu 2021 roku GREEN HELL ukazata sie wersja na konsole Xbox
One i PS4 (lub kolejne generacje tych konsol — next gen). W tym
przypadku rowniez wykorzystano model dystrybucyjny oparty przede

wszystkim o dedykowane platformy cyfrowe: Xbox Live oraz PlayStation
Network.

W kolejnym etapie firma wprowadzita GREEN HELL na platformy wirtualnej
rzeczywistosci — STEAM VR, Oculus oraz HTC Vive.

GREEN

Zrédto: CREEPY JAR S.A. Prospekt, 2021.



taczna sprzedaz brutto gry Green Hell
na platformach PC/Steam, PlayStation i Xbox

taczna sprzedaz brutto gry Green Hell na PC/Steam, PlayStation i Xbox

narastajgco w szt., do dnia 30.06 2023 r

5 000 000

4 500 000

4 000 000

3 500 000

3 000 000

2 500 000

2 000 000

1 500 000

1000 Q00

S00 000

PC/STEAM mPS/XBOX

COOP
07.04.2020
PC
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Zrédto: CREEPY JAR, 2023.
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Wyniki finansowe — CREEPYJAR, 2019-2022

2019 2020 2021 2022
Waluta FLN PLN PLM PLMN
Przychody netto ze sprzedazy (tys.) 6 986 37 671 46 128 24 910
Zysk (strata) z dziatal oper. (tys.) 458 25 506 30193 36 059
Zysk (strata) brutto (tys.) 323 24471 31 3389 39 595
Zysk (strata) netto (tys.)* 137 22 409 29103 36 459
Amortyzacja (tys.) 4 609 1146 1593 1042
EEBITDA (tys.) 5 067 26 652 31 791 37 101
Aktywa (tys.) 7587 37 382 74 369 103 729
Kapitat wiasny (tys.)* 7 041 35 431 71043 100 022
Liczba akcji (tys. szt.) 679,436 679,436 679,436 679,436
Zysk na akcje (1) 0,202 32,931 42 534 23,661

Zrédto: bankier.pl, 2023.




CREEPY JAR S.A. — wyniki I potrocze. 2023

Sprzedaz

19,9z
I PLN
przychody ze sprzedazy

-29% wobec 28,1 min PLN w H1 2022

5 2 7 opi

taczna sprzedaz brutto

gry Green Hell na kluczowych platformach
PC/Steam, PlayStation i Xbox

Wyniki finansowe

11,9

EBITDA

-39% wobec 19,5 min PLN w H1 2022

Pozostate

99 1

krotkoterminowe aktywa
finansowe na 30.06.2023 .

wobec 86,0 mln PLN na 31.12.2022 r.

12,8 =%

zysk netto

-31% wobec 18,6 min PLN w H1 2022

0,2+

; £ PLN

naktady i koszty produkcji gier
wobec 3,5 min PLN w H1 2022
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PZU podejscie relacyjne w strategii

Jednym z zatozen Strategii Grupy PZU na lata 2021-2024 rok jest wzmocnienie dtugotrwatych relacji z klientami oraz zapewnienie wysokiego
wskaznika ich satysfakgji.

S PZU stworzyt i zaprezentowat kolejng edycje raportu na temat doswiadczer klienta - Customer Experience 2023

O —

S ~Epoka nowych doswiadczen”

63%

klientow kupuje
produkty lub
korzysta z ustug
oferowanych w
spersonalizowany
sposob

00 Grupa PZU od wielu lat systematycznie buduje swiadomos¢ znaczenia Customer Experience i konsekwentnie
doskonali procesy, by jak najlepiej odpowiadaty na potrzeby jej klientéw. Jako odpowiedzialny lider branzy,
chcemy dostarczac wiecej niz tylko ubezpieczenia - dzielimy sie wiedza, zachecamy do dziatania, inspirujemy.

\ ~~ Raportstanowi wyczerpujacag analize zmian, jakie zachodza w sferze budowania doswiadczen klientéw. W
@ publikacji przygladamy sie trendom i technologiom, ktére obecnie majg najwiekszy wptyw na doswiadczenia
= klientéw i dzielimy sie nasza wizja epoki nowych relacji z klientem.

Wskaznik NPS

%@ za IV kw. 2023.
+ 6,7 p.p.

powyzej rynku

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.



PZU - oferta i kanaty dystrybucji

Ubezpieczenia na zycie
(indywidualne i grupowe)

Ubezpieczenia Oéo Ubezpieczenia
majgtkowe \ {U} wzajemne

/ o

< Produkty
bankowe

\ |
/ Fundusze

/7 / CG:, inwestycyjne
| % P e eiet :

Ubezpieczenia Abonamenty
zdrowotne medyczne

1 o g
pzuw  [ORIE4 < BankPekao m zorowie  cashes
-

Zrddto: Strategia Grupy PZU 2021-2024.



W17,

100%

Wspomagana znajomose
marki PZU

16 min

klientow PZU w Polsce,

5,5min

klientow detalicznych Banku Pekao,

4,5 min
klientdw Alior

00
b/
Banku HJ}

410

liczba oddziatow PZU,
w tym 189 oddziatow

w makych miejscowosciach

PZU

10 tys. ("_O |—£-||

agentow na wylacznosc

i agencji w Grupie

PZU - najwieksza siec
agencyjna wsrod polskich
ubezpieczycieli

®

2200

liczba placowek partnerskich
wspotpracujacych z Grupa PZU na
koniec 2020 roku

130

liczba wiasnych placowek
medycznych PZU Zdrowie

Skonsolidowane sprawozdanie z
catkowitych dochodow

Zrodto: PZU, 2021.

1 kwietnia -
30 czerwca 2022

Nota

1 kwietnia -
30 czerwca 2021

1 stycznia -
30 czerwca 2022

PZU - system dystrybucji, 2020

1 stycznia-
30 czerwca 2021

(przeksztatcone) P | (przeksztatcone) ?

Zysk netto

1258| 2868'

1333 2487



PZU - system dystrybucji
— rola placowek bankowych, 2020

‘ BANK —

i EE—
liczba placowek

Banku Pekao na koniec 2020 roku,

713

1592

liczba wiasnych bankomatow

674

placdwki wiasne oraz
partnerskie Alior Banku na

koniec 2020 roku
BANK—

PLN ||

3 minzt

—E

dla kierowcow jezdzacych
bezpiecznie w programie
telematycznym LINK4 ,Kasa Wraca”
w latach 2017-2020 roku

9 tys.

liczba pracownikow Banku Pekao

oraz Alior Banku, ktorzy w 2020 roku

posiadali licencje KNF do sprzedazy
ubezpieczen

<o

d

innowacyjnych pomystdw na
koniec 2020 roku zgtoszonych
w & konkursach za pomoca
Generatora Pomystow

blisko 600

86%

klientow Grupy PZU zadowolonych
z przebiegu likwidacji szkod
i swiadczen

65

Zrodto: PZU, 2021.

Sktadka przypisana brutto pozyskana we wspotpracy z

Bankiem Pekao i Alior Bank (mln zt)

720,4

12.2020

12.2021

W Ubezpieczenia majatkowe i pozostate osobowe

W Ubezpieczenia na zycie ochronne

Ubezpieczenia na zycie inwestycyjne

Sktadka przypisana brutto pozyskana we wspoétpracy z

bankami (min zt)

1573

12.2020

12.2021



PZU strategia omnichannel

Omnikanatowos¢

~ Rozwiniemy mozliwosci w zakresie ptynnej =+ Zapewnimy zindywidualizowana oferte

zmiany kanatow w procesie sprzedazy i obstugi

P20 Aktywizacja © © Nowoczesny oo Wspotpraca
| n potencjatu o Agent k_a 7 zmultiagencjami
oddziatow © i kanatem dealerskim

Nowe zrodta wartosci
w segmencie
korporacyjnym

Rozwoaj kanatu
digital

e, Affinity, dh
Bancassurance E = E

= Obstuzymy Klientow
takze w modelu
hybrydowym

I nowoczesnego kontaktu
z Klientami

aplikacje mobilng

Zrodto: Strategia Grupy PZU 2021-2024.

internetowych)

-+ Zaoferujemy naszym -+ Unowoczesnimy nasza + Wzmocnimy struktury + Bedziemy konsekwentnie —+ Wprowadzimy sprzedaz + Wzmocnimy relacje
Klientom peten zakres rekrutacje (nowe Zrodta zarzadzania siecia rozwijac narzedzia m.in. ubezpieczen z Klientami przez
produktowy w oddziatach pozyskiwania kandydatow multiagencji komunikacji zdalnej w celu komunikacyjnych do dostarczenie im dodatkowej

> Kompleksowo zaspokoimy na Agentou_r I nowe metody Zwiekszymy wspétprace wsparcia sprzedazy kanatu bankowego wartosci w |_)05tac_| ustug

. . ich szkolenia dostosowane - A . q - poza ubezpieczeniowych
potrzeby Klientow (oferta S . i koordynacje miedzy =+ Utrzymamy nasz marketing Bedziemy rozwijac
- ) do zmieniajacych sie potrzeb . . S . - - Y
ubezpieczeniowa, ] podmiotami cyfrowy na najwyZszym wspotprace z duzymi + Zwiekszymy efektywnosc
zdrowotna, inwestycyjna, ubezpieczeniowymi Grupy poziomie przez Klientami e-commerce, procesow sprzedazowych
bankowa) Dostosujemy wsparcie PZU (PZU-Link4) oraz personalizacje tresci zwtaszcza oferowane im 1 posprzedaZowych dzieki
3 Dostosujemy rytm pracy do potrzeb Agentow n"_nedzy obszgraml B 5 Rezazerzymy ofarte produkty digitalizacji
yry - biznesowymi (sprzedaz i - ~r - q -
sprzedawcow do Zapewnimy Agentom P . . dostepna w mojePZU Rozwiniemy relacje z MSP -+ Bedziemy proaktywnie
T - likwidacja szkod), co pozwoli - 5
preferencji Klientow wsparcie od pozostatych . . - z sektora e-commerce rozwijac relacje
. . nam osiagnac efekt synergii + Rozszerzymy : -
. kanatow sprzedazy . (stworzymy narzedzia z brokerami
<+ Wyszkolimy naszych . . wykorzystanie platformy B )
" . - Wdrozymy sprzedaz . utatwiajace integracje oferty

Agentow w nowych Wdrozymy narzedzia 2dalna, miedzy innymi przez mojePZU Grupy PZU na stronach
metodach pracy zdalnej sprzedazy zdalnej 2 Zy innymi p w sciezkach hybrydowych Py



Roznica miedzy podejsciem omnichannel a multichannel

MULTICHANNEL

| ]
E 2 & [P E

Multichannel (wielokanatowos¢): klient ma dostep
do roznych kanatow interakcji z firma, ale nie sa one ze sobg
zintegrowane, doswiadczenie moze byc niespdjne.

Zintegrowane doswiadczenie klienta

Przyjecie podejscia omnichannel moze znacznie usprawnic
obstuge klienta i zapewnic mu swobodne przetaczanie sie
miedzy kanatami. Na przyktad: klient, ktory wtasnie kupit
ubezpieczenie online, moze zaczad zarzadzad nim przez
aplikacje mobilna, a klient, ktary zgtosit szkode telefonicznie,
moze sledzic swoje zgtoszenie za posrednictwem swojego
konta online.

&4)@%@
SO 2

OMNICHANNEL

[;Q

Omnichannel: wszystkie dostepne kanaty interakgji
sg zintegrowane i potaczone, zapewniajac holistyczne
i jednolite doswiadczenie.

l

— =

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.



@ Technologie widoczne dla klienta

Wybrane technologie wykorzystywane
w podejsciu omnichannel

@( Technologie niewidoczne dla klienta

+ aplikacje mobilne + systemy CRM
+ czatboty + analiza danych
+ inteligentne systemy obstugi klienta + sztuczna inteligencja
+ e-commerce i platformy sprzedazowe + integracja systemow
.Przez mnogosc kanatéw kontaktu dochodzi o »Zagrozenia to _W_WIEIf dang.,rch - pgdszywame >I&
L o \_J pod przedstawiciela firmy jest o wiele prostsze.
do podszywania sie pod pracownikow :
D

roznych firm i wytudzenia danych.”

Korzysci to szybsze zatatwianie spraw
bez koniecznosci stawienia sie osobiscie.”

.Bardzo dobre rozwiazanie dla tych, co nie moga iS¢ do placowek czy roZnego rodzaju urzedow ze wzgledu
na godziny pracy czy opieke nad dzieckiem. Takich osdb jest duzo, a firmy probuja nam pomoc - to s3 te korzysci.”

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.




Hiperpersonalizacja vs. personalizacja

Hiperpersonalizacja to zaawansowane dopasowanie oferty, tresci i
doswiadczenia klienta na poziomie indywidualnym i w czasie rzeczywistym.
Dzieki wykorzystaniu olbrzymiej ilosci danych i technologii sztucznej
inteligencji hiperpersonalizacja dostarcza klientom szyte na ich miare
rozwigzania dokfadnie wtedy, gdy ci ich potrzebuja.

PERSONALIZACJA HIPERPERSONALIZACJA
Hiperspersonalizowane oferty

d hd o » Klienci f‘ + + +
' n ' ' ' ' nieprzypisani o ® ®

do grupy docelowej ' ' ' '

Klienci przypisani ot i

' ' do grupy docelowe| ' '

| podzieleni na segmenty + +

OfertaA OfertaB OfertaC Hiperspersonalizowane oferty

<« Sl o
- L

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.



Hiperpersonalizacja vs. personalizacja

Przyktad personalizacji Przyktad hiperpersonalizacji

Agato, kup dzis swieze kwiaty! Agato, spodobat Ci sie bukiet
Tylko dzi 15% znizki! rézowych tulipanow!
Kup je ponownie za 30 zt

KUP TERAZ KUP TULIPANY!

Co o hiperpersonalizacji méwia klienci i eksperci?

\/ 63% klientéw czesto lub czasami kupuje \/ Zdaniem ekspertow hiperpersonalizacja oznacza
produkty lub korzysta z ustug oferowanych przede wszystkim umiejetnosé bardzo dobrego
w spersonalizowany sposéb, 45% - siega rozumienia potrzeb klienta i kontekstu, w jakim sie
po oferty zawarte w newsletterach, e-mailach znajduje w danym momencie swojej podrozy.
lub powiadomieniach w aplikacji, Dzieki temu mozliwa jest trafna reakcja, najczescie]
52% - wybierajac film, muzyke czy artykut za pomoca nowoczesnych technologii.
sugeruje sie podpowiedziami (bazujacymi
na ich indywidualnej historii). \/ 24% ekspertow deklaruje, ze ich firmy
juz wykorzystuja hiperpersonalizacje,
\/ 33% klientow przyznaje, 7e firmy trafnie chod to domena gtdwnie duzych firm (35%).

przewiduja ich potrzeby - w ofertach,
newsletterach i reklamach znajduja oni
produkty, ktorych potrzebuja.

Zrédto: Badanie akceptacji trenddw i technologii wsrad klientow (n = 2000) i ekspertow (n=200), PZU 2023 rok.

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.



Hiperpersonalizacja — opinie ekspertow

\/ Zdaniem ekspertow na jakosc hiperpersonalizacji \/ Otwartosc na hiperpersonalizacje jest skorelowana
znaczaco wptywa dostepnosc danych o kliencie. z wiekiem. Najwiekszymi entuzjastami trendu
Czynniki, ktére hiperpersonalizacje utrudniaja, s3 mtodzi - poziom akceptacji wérdd oséb
to sytuacje, kiedy danych z jakiegos powodu w wieku 18-24 lata to 45%, a wirad osdb
brakuje lub tez klient nie chce ich udostepniac. w wieku 60+ - zaledwie 24%.

To dla firm duze wyzwanie - z badan Korzysci ptynace z hiperpersonalizacji

<

wynika, Ze 40% klientéw nie jest sa niezaprzeczalne. Dla firmy to przede wszystkim
zadowolona z tego, Ze firmy ,w imie wieksza sprzedaz i lepsze zrozumienie potrzeb

hiperpersonalizacji” analizuja ich dane klienta. Dla klienta to oszczednosé czasu (szybciej
i zachowania w sieci (tylko 27% to popiera). znajduje to, co go najbardziej interesuje) i wieksze

dopasowanie otrzymywanych ofert do potrzeb.

Korzysci dla klientow Korzysci dla biznesu

Oszezedzam czas, szybciej znajduje

produkty, ktdre mnie interesuja 3% Wieksza sprzedas

Lepsze zrozumienie
potrzeb klienta

Otrzymuje produkty i ustugi bardziej
dostosowane do moich potrzeb

Wieksza efektywnosd,

Czuje, ze firma zna mnie i moje potrzeby sprawniej dziatajace procesy

Kupuje wiece] i czeiciegj Poprawa jakoéci obstugi klienta

Optymalizacja kosztow

7 hiperpersonalizacja wiaza sie rowniez
pewne obawy. Gtdwnie o bezpieczenstwo
zgromadzonych danych klienta - taka
obawe wyraza ponad 70% klientow,
czesciej osoby starsze (60+). Towarzyszy
temu przekonanie, ze firmy zbyt wiele

o nas wiedza.

Wiecej zadowolonych klientdw

Lepszy wizerunek firmy

Wiecej lojalnych klientdw

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.



Hiperpersonalizacja — opinie klientow
Obawy klientow

T2% Obawiam sie o bezpieczenstwo moich danych osobowych i informacji na mdj temat
T0% Mam poczucie, Ze firmy za duZo o mnie wiedza

Obawiam sie, ze dane na moj temat zostang wykradzione lub wykorzystane w ztej wierze

Zdarza sie, ze otrzymuje nietrafione oferty lub oferty produktéw, ktore juz kupitem/kupitam

Sadze, ze firmy maja zbyt dudy wptyw na moje decyzje zakupowe

Czy w takim razie trend bedzie sie rozwijat? 87% przedstawicieli firm uwaza, ze generalnie tak.
87% Jego rozwoj w swojej firmie przewiduje jednak tylko 40% z nich. Najczesciej sa to przedstawiciele handlu
(ponad 56%), rzadziej ustug (26%) oraz srednie i duze firmy (50%).

Zrodio: Badanie akceptacji trenddw i technologii wirdd klientdw (n=2000) i ekspertdw (n = 200), PZU 2023 rok.

.Spersonalizowane oferty ograniczajg mozliwosc poznania nowych rzeczy. Zamykamy sie w znanym
bezpiecznym kregu, co z jednej strony jest dobre, bo zwigzane z naszymi preferencjami, ale z drugiej strony
to nas ogranicza w poznawaniu nowych rzeczy.”

~Jesli klient wyszukuje w sieci produkty dla catej rodziny, algorytm dostaje duzo zmiennych informacji i bardzo
ciezko mu wtedy trafi¢ do klienta z odpowiednia dla niego oferta. Czasami dziata z op6Znieniem - jesli kupitem
juz fartuch gastronomiczny, nie chce ogladac dziesigtek okienek z fartuchami.”

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.



Wyniki finansowe Grupy PZU, 2023

2023
Joas L Zysk netto
{ Sprzedaz 1 26,9 mld zt (+8,6% r/r)
przychody z ubezpieczen
5766
2023
{ Rentownoé 1 5,8 mld zt (+52,5% /)
zysk netto! 3781 +241,6¢}’6
3Q23 580
Pozycja kapitatowa 230% (b.z)
wskaznik wyptacalnoscll 3785
2023 3201 +18,2%
Dywidenda 2,40 zt (ponad 2 mld zt)
wyptacona dywidenda na akcje
2022 2023
B Ubezpieczenia B Banki

Zrédto: PZU, Customer Experience 2023.
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