
CAPITAL MARKETS DAY, 23.09.2025

Cała naprzód!
Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030
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01
Wprowadzenie
do nowej Strategii
Grupy mBanku



Stawiamy klientów w centrum wszystkich naszych działań

Model biznesowy mBanku, baza klientów i relacje z nimi stanowią 
znakomity punkt wyjścia dla nowej strategii

1 Suma wyniku odsetkowego i wyniku prowizyjnego
Źródło: CAGR dla sektora bankowego obliczony na podstawie miesięcznych statystyk publikowanych przez Komisję Nadzoru Finansowego (KNF), Kantar Millward Brown / Research Collective dla NPS.

Udowodniona historycznie zdolność 
organicznego wzrostu i zwiększania 
udziału w przychodach

Wartościowa baza klientów 
wyróżniająca się korzystnym 
profilem demograficznym

Zaufany i ceniony partner dla 
przedsiębiorstw, wyróżniający się 
głęboką wiedzą branżową

Średnioroczny wzrost dochodów 
podstawowych1 w ostatnich 15 latach 
(CAGR dla 2009-2024)

Udział GenZ+Millennials w bazie klientów 
mBanku vs. w populacji kraju w wieku 13+ 
w 2024 roku

NPS bankowości korporacyjnej 
badanie dla polskiego rynku z 2024 roku

mBank polski sektor mBank Polska mBank rynek

11,5% 8,2% 67% 45% 56% 42%
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Sukces platformy mBanku opiera się na unikalnej kulturze, silnej 
marce, zaawansowanej technologii i zwinności organizacyjnej

Źródło: Mercer, Model siły marki oparty na świadomości marki i skojarzeniach z marką, Minds & Roses, n = 4 800.

Wysoce zaangażowani i zmotywo-
wani pracownicy umożliwiają 
ponadprzeciętny wzrost

Najsilniejsza marka na polskim 
rynku bankowym, jedna z 
najbardziej rozpoznawalnych

Zaawansowana technologia
i wdrażanie innowacyjnych 
rozwiązań

Wskaźnik zaangażowania pracowników 
za 2024 rok

Siła marki polskich banków w IV kw./24 
wśród klientów masowych w wieku 21-40

Podejście zorientowane na cyfrowość

Rozwój IT i replatforming

Gotowość do chmury na etapie projektu

Stosowanie sztucznej inteligencji (Gen AI)

Wielopoziomowe cyberbezpieczeństwo

Wykorzystujemy nasze organizacyjne mocne strony i główne czynniki sukcesu

mBank banki w 
Europie

mBank Bank #1 wg 
wielkości

Bank #4 wg 
wielkości

68% 64% 60% 17,8% 17,6% 16,4%
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górny kwartyl 
dla Polski



Silne fundamenty mBanku zapewniają doskonałą bazę do osiągania 
znakomitych wyników finansowych

Źródło: ROE dla sektora bankowego obliczone na podstawie miesięcznych statystyk publikowanych przez Komisję Nadzoru Finansowego (KNF).

Znacząco ograniczone ryzyko 
prawne kredytów walutowych przy 
malejącej liczbie spraw sądowych

Wzmocniona baza kapitałowa 
zapewniająca przestrzeń do dalszej 
dynamicznej ekspansji

Wysoka rentowność bazowa,
silne generowanie przychodów, 
doskonała efektywność operacyjna

Liczba umów kredytów CHF w mBanku 
na 30.06.2025

Współczynnik kapitału Tier I Grupy 
mBanku na 30.06.2025

Przezwyciężyliśmy wyzwania, które krępowały bank w ostatnich 5 latach

Zwrot z kapitału materialnego (ROTE) 
Grupy mBanku vs. średnia za I pół./25

udzielonych łącznie aktywne kredyty raportowany wymóg Grupa mBanku Top-8 banków (Ø)

-88%
+4,9 p.p.

20,8% 20,4%14,0% 9,1%85 520 10 000
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02
Co dla mBanku
oznacza motto
„Cała naprzód!”?



Udziały rynkowe powyżej 10% w kredytach i depozytach w obu 
segmentach klientów są jednym z kluczowych celów naszej strategii

Źródło: Obliczenia mBanku na podstawie statystyk MONREP publikowanych przez Narodowy Bank Polski (NBP).

CEL STRATEGICZNY

2015 2020 06/25

+1,4 p.p.

2015 2020 06/25

+2,8 p.p.

2015 2020 06/25

+0,8 p.p.

2015 2020 06/25

+0,9 p.p.

2015 2020 06/25

+0,2 p.p.

6,5% 7,9%7,4% 5,7% 8,5%7,8% 7,7% 8,4%7,9%

7,7% 8,6%8,5% 9,8% 10,0%9,4%

Kredyty ogółem Depozyty ogółem

Kredyty ogółem Depozyty ogółem Kredyty hipoteczne
GOSPODARSTWA DOMOWE 
w Polsce

PRZEDSIĘBIORSTWA 
w Polsce Udziały rynkowe w 

kluczowych produktach

≥ 10%

Udziały rynkowe

Udziały rynkowe
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Wysoka rentowność i efektywność operacyjna będą podstawą 
naszej nowej strategii zwrotu dla akcjonariuszy

1 W porównaniu do raportowanego poziomu za 2024 rok;  2 W polskim sektorze bankowym
3 Ostateczna wysokość dywidendy będzie zależeć od warunków rynkowych i regulacyjnych, a także od dalszego rozwoju otoczenia banku

Utrzymać wiodącą pozycję według 
wskaźnika koszty/dochody, 
pozostać wśród 3 najbardziej 
efektywnych banków2

Konkurencyjne ROTE w całym 
horyzoncie strategii, zapewniające 
długoterminową wartość dla 
inwestorów

Powrót do wypłaty dywidendy
z zysku netto za 2026 rok, zamiar 
zwiększenia wskaźnika wypłaty
do 75% w 2030 roku

Wskaźnik koszty/dochody
Grupy mBanku

Wskaźnik wypłaty dywidendy3

mBanku

Zysk netto Grupy mBanku potroi się w horyzoncie strategii 
1

I pół./25 2026-2030

30,9% ≤ 35%

I pół./25 2026-2030 2025 2026-2030

20,8% > 22% 0% 30-75%

Zwrot z kapitału materialnego
Grupy mBanku
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Trzy filary Strategii
Grupy mBanku
na lata 2026-2030
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Nasza misja: 
Upraszczamy finanse, 
pomagamy osiągać cele.



Strategia Grupy mBanku na 2026-2030 
będzie opierać się na trzech filarach

1

3

Rośniemy razem z klientami, dostosowujemy naszą 
propozycję wartości do ich cyklu życia i odpowiadamy 
na potrzeby na każdym jego etapie 

Wzrost oparty na cyklu życia klienta

Doskonałość organizacyjna

cele zrównoważonego 
rozwoju są zintegrowane
z działalnością biznesową 
mBanku, aby zwiększać 
wartość i wzmacniać wpływ

pracownicy mBanku w całej 
Grupie są siłą napędową 
umożliwiającą wzrost

2 Doskonałość w obsłudze klienta
Wspieramy naszych klientów w ich codziennym życiu, 
tworząc rozwiązania, które upraszczają zarządzanie 
finansami, aby mogli realizować swoje cele

Dbamy o naszych klientów, wykorzystując do tego 
zaawansowane technologie i uwalniając pełen potencjał 
naszych wyjątkowych pracowników

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!12



1
Wzrost oparty na
cyklu życia klienta



Cost/income ratio
of mBank Group

Skupimy się na potrzebach klientów na każdym etapie ich życia, 
oferując długoterminowe produkty finansowe dla pogłębienia relacji

Stajemy się więcej niż wyjątkowym bankiem transakcyjnym

Profil naszych klientów Oszczędności Cyfrowa hipoteka Inwestycje

Cyfrowe rozwiązania 
emerytalne

Ulepszona platforma 
inwestycyjna i wyjątkowe 
funkcje zachęcające do 
regularnego 
inwestowania (w tym 
ETF, akcje ułamkowe)

Prosty wniosek

Procesy wspierane przez 
AI (decyzje, wyceny, itd.) 
dla szybkich rezultatów
i większej wygody

Inteligentne cyfrowe 
depozyty nagradzające 
dyscyplinę finansową

Oszczędności na
wkład własny w zakup 
nieruchomości i inne 
ważne etapy życia

Skuteczność w budowaniu i utrzymaniu 
lojalności klientów, wzrost we wszystkich 
strategicznych grupach wiekowych

Udział klientów >13 roku życia

74%
50%

68%
46%

17%

20%

22%

23%

9%
30%

10%
31%

mBank PL PL market  mBank PL PL market

<46 (46-59) 59+

rynek rynek
2024 2030 P

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Zadbamy kompleksowo o planowanie i dobrostan finansowy naszych 
klientów, promując zdrowe nawyki

Wszystkie finanse 
w jednym miejscu

Ocena zdrowia finansowego 
oparta na 6 zasadach

Cyfrowe funkcje 
wspierające planowanie

Ponad 

50%
finansowo zdrowych 
aktywnych klientów

w 2030 roku, 
specjalne produkty 

i usługi udostępnione 
od 2026 roku 

1. Dbam o bezpieczeństwo
    w sieci

3. Mam poduszkę
    finansową

2. Wydaję mniej niż
    zarabiam

4. Zabezpieczam siebie
    i bliskich

6. Inwestuję na przyszłość

5. Pożyczam z głową

Wskazówki 
finansowe 
wspierane AI

Przejrzyste, 
uporządko-
wane plany 
na ważne cele 
finansowe

Spersonalizowane porady

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Docenimy klientów, by wzmocnić ich lojalność i przekształcić relacje 
z nimi w główną siłę napędową akwizycji

Baza klientów z silnymi 
sieciami wewn. i zewn.

78% naszych klientów
w wieku 35+ ma dziecko

36% zamożnych klientów 
ma wspólne konto 
z partnerem

1,5 miliona
klientów w wieku 35-50 lat
wkrótce pokieruje decyzjami 
finansowymi swoich rodziców

~50% naszych klientów ma
przynajmniej 5 przyjaciół

Dołącz i zostań w mBanku – to proste

4,1 mln
aktywnych klientów 

w Polsce w 2030 roku, 
wzrost z 3,55 mln

na koniec 2024 roku

Bankowanie w gronie 
najbliższych

Osobna oferta dla juniorów

Łatwy onboarding mobilny 
i błyskawiczne korzystanie 
z konta po jego zasileniu

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Podejdziemy platformowo do rynków zagranicznych, by przyspieszyć 
ich rozwój i skorzystać z międzynarodowych innowacji

Spójny rozwój platformy we wszystkich krajach, w których 
działamy

Więcej aktywnych klientów to 
podwojone wolumeny biznesowe

… czyni nas gotowymi do dalszej ekspansji zagranicznej, 
umożliwiając skalowanie innowacji na obecnych
i przyszłych rynkach.

Wspólne podejście 
strategiczne 
zintegrowane 
z bankowością 
detaliczną w Polsce

Rozszerzona oferta 
dla klientów zamożnych 
i małych firm

Kredyty mBanku w CZSK

Depozyty mBanku w CZSK

2024 2030

9,2 mld zł

2,2x

2024 2030

17,0 mld zł

1,8x 

Działalność mBanku w Czechach i na Słowacji przyspieszy.

Koncentracja na akwizycji
wyróżnia oddziały zagraniczne 

Oferta przeznaczona dla studentów

Innowacyjny marketing skierowany 
do młodego pokolenia

Przyjazny i szybki proces onboardingu 
oparty na BankID

Lider w akcesoriach płatniczych

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Od dawna osiągamy sukcesy w budowaniu i rozwijaniu trwałych relacji 
z naszymi najbardziej wartościowymi klientami w dwóch obszarach

Skuteczny rozwój segmentu 
klientów zamożnych1

Od start-upu do klienta biznesowego 
o wysokim potencjale3

1 Segment klientów zamożnych obejmuje klientów z aktywami w mBanku powyżej 100 tys. zł lub wpływami miesięcznymi ponad 10 tys. zł
2 Segment klientów zamożnych+ obejmuje klientów z aktywami w mBanku przekraczającymi 300 tys. zł
3 Firmy z rocznym obrotem przekraczającym 1 mln zł

73% jest w mBanku ponad 10 lat

Tworzą silne ekosystemy w mBanku

36% ma partnera

16% ma dziecko

którzy posiadają rachunek w mBanku

31% najzamożniejszych klientów2 ma konto biznesowe

70% klientów biznesowych jest też klientami indywidualnymi

Rynkowy lider w akwizycji start-upów
(ponad 15-proc. udział w rynku)

Najwyższa „przeżywalność” start-upów
(94% vs rynek 59%) 

71% klientów biznesowych o wysokim 
potencjale3 rozwinęło się od start-upu
w mBanku

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Wiodąca propozycja wartości dla nowoczesnych klientów zamożnych

Wstęp do bankowości prywatnej

Doskonałość bankowości codziennej

W tym bezpłatne bankomaty na całym
świecie, najlepsze kursy walut,
pierścienie płatnicze

Czołowa oferta kluczowych produktów

Inwestycje, usługi maklerskie, 
kredyty hipoteczne

Obywatele świata: 
Najlepsza oferta

W tym eSIM, ulepszenie karty, 
ochrona lotu, saloniki lotniskowe

Wejście do 
bankowości prywatnej

Dostęp do wybranych produktów 
bankowości prywatnej i osobisty 
ekspert dla klientów zamożnych+; 
usługa fast track

1,4 mln
aktywnych klientów 

zamożnych
w 2030 roku, 

wzrost z 980 tys.
w 2024 roku

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Wiodąca propozycja wartości dla małych firm o wysokim potencjale

Rozszerzone finansowanie i lepsza obsługa 
odpowiadająca zmieniającym się potrzebom

Nowy standard usług

Cyfryzacja procesów (w tym zdalne 
składanie dokumentów, automatyczny 
pobór danych); nowy profil doradcy
i szersze wsparcie

Rozszerzona oferta kredytowa

Do 2 mln zł,
lepszy proces oceny ryzyka

Nowa oferta produktów mLeasingu

Wejście do Bankowości 
Korporacyjnej

Dostępność usług korporacyjnych, 
w tym wyższy limit finansowania

120 tys.
małych firm

z rocznym obrotem 
powyżej 1 mln zł

w 2030 roku,
wzrost z 73 tys.

w 2024 roku

Dostępna w aplikacji mobilnej
oraz przez serwis internetowy

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Główne czynniki sukcesu

Mamy ambitne, zrównoważone aspiracje wzrostu, które zrealizujemy 
dzięki zadowoleniu klientów i doskonałości organizacyjnej

CEL STRATEGICZNY

>10%
udział w rynku
 kredytów dla 

przedsiębiorstw
wobec 8,1%

na koniec 2024 roku

przekłada się
na wzrost portfela 

kredytowego 

o ok. 20 mld zł 
1

1 W oparciu o bieżące prognozy dotyczące rozwoju rynku

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta

Zmotywowani 
i kompetentni pracownicy

Unikalne
doświadczenie 
klienta oparte 
na obsłudze 
hybrydowej

Wzrost biznesu 
w perspektywie 
długoterminowej

Doskonałość 
organizacyjna oparta na 
cyfrowych procesach

Rozwój bankowości 
inwestycyjnej
i międzynarodowej

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!21

Koncentracja na 
finansowaniu 
zrównoważonym 
i transformacyjnym
oraz branżach
perspektywicznych



GŁÓWNE ATUTY

Centrum obsługi 
klienta

Doświadczeni eksperci 
produktowi

Stworzymy unikalny, hybrydowy model obsługi oparty na technologii 
i profesjonalnych relacjach z klientami korporacyjnymi

Wirtualny oddział: 
w 100% zdalna obsługa bankowa

Samoobsługa poprzez 
kanały cyfrowe

Najlepsza ekspercka 
obsługa i doradztwo

Najlepsze hybrydowe 
doświadczenie klienta 

Doskonałość 
organizacyjna

oparta na cyfrowych 
procesach

Wysoko 
wykwalifikowani 

pracownicy

mBank CompanyNet

mBank Company Mobile

CYFROWE PROCESY E2E

Cyfrowe procesy wewnętrzne 
i sprzedażowe

Zaawansowane rozwiązania 
dla procesów biznesowych

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Maksymalizacja potencjału wzrostu przez dopasowane podejście
do każdego segmentu klientów

Będziemy realizować jasne strategie wzrostu dla wszystkich trzech 
segmentów klientów korporacyjnych i usprawnimy proces kredytowy

CEL STRATEGICZNY

Zintegrowana oferta finansowania
w ramach Grupy mBanku

Rosnący poziom standaryzacji 
i automatyzacji

40% 
klientów K3 

finansowanych
w uproszczonym

procesie kredytowym
w 2030 roku

(wobec 0% w 2024 roku)

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Dynamic balance 
growth in K2 segment

Stable assets growth
in K1 segment

Double the number 
of credit customers 
in K3 segment

Pozyskiwanie nowych klientów
w strumieniach wzrostu

Upselling i wzrost wartości 
transakcji

Wykorzystanie potencjału 
finansowania strukturyzowanego

Finansowanie zrównoważone 
i transformacyjne

Zoptymalizowany proces 
udzielania kredytów 
inwestycyjnych

Szybka ścieżka dla odnowienia 
kredytów

Uproszczone procesy:

Transakcje niskokwotowe: 
wystandaryzowane produkty, 
automatyczna decyzja 
kredytowa, w pełni cyfrowy CX 

Średniej wielkości transakcje: 
szybka akceptacja, częściowo 
zautomatyzowany proces

Podwojenie liczby 
klientów kredytowych 
w segmencie K3

Dynamiczny 
wzrost wolumenów 
w segmencie K2.

Stabilny wzrost 
aktywów 
w segmencie K1



Będziemy prowadzić ekspansję kredytową w oparciu o strumienie 
wzrostu pozostając liderem w zakresie zrównoważonego finansowania

Nasza strategia zakłada wspieranie fundamentalnych zmian w gospodarce

Będziemy oferować rozwiązania finansowe, które wspierają zrównoważony rozwój
i transformację oraz inwestycje o pozytywnym wpływie 

Transformacja 
energetyczna 
i technologiczna

Cyfryzacja 
i automatyzacja 
procesów

Odporność 
gospodarcza
i lokalizacja 
produkcji

Gospodarka 
zdrowia 
i czasu
wolnego

Obronność

15% 
korporacyjnego zaanga-

żowania kredytowego
na finansowanie 
zrównoważone, 

transformacyjne i impact 
finance w 2030 roku 

wobec 11% w 2024 roku

40% 
 kredytów korporacyj-

nych pochodzących ze  
strategicznych strumieni 

wzrostu w 2030 roku 
wobec 20% w 2024 roku

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Zielona zrównoważona 
gospodarka, obiegu 
zamkniętego
i współdzielenia



Będziemy rozwijać ofertę bankowości inwestycyjnej i we współpracy 
z Commerzbankiem wspierać klientów w ekspansji transgranicznej

Structured finance
i private equity

Private equity i family offices 
w regionie CEE/DACH

Transgraniczny rozwój we 
współpracy z Commerzbankiem

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta

Wzmocnimy pozycję w Polsce i CEE, 
aby stać się bankiem pierwszego 
wyboru dla klientów private equity, 
oferującym innowacyjne 
finansowanie i wsparcie dla projektów 
transformacyjnych i zrównoważonych.

Będziemy wspierać wiarygodnych 
partnerów PE w inwestycjach
w krajach CEE oraz naszych klientów 
w transakcjach M&A w regionie
CEE i DACH.

Będziemy współpracować z
globalną siecią Commerzbanku, 
aby:

wspierać ekspansję zagraniczną 
klientów mBanku

rozwijać biznes dzięki inicjatywie 
Commerzbank–mBank

umacniać wiodącą pozycję
na rynku obligacji skarbowych

być w Polsce bankiem pierwszego 
wyboru dla klientów z regionu DACH

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!25



2
Doskonałość
w obsłudze klienta



Zapewnimy przyjemne i bezproblemowe doświadczenie w aplikacji 
mobilnej, aby uprościć codzienne życie finansowe naszych klientów

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta

Nowa aplikacja mobilna mBanku: 
Prosta, intuicyjna i responsywna, z nowoczesnym wyglądem i charakterem

Top-3
pozycja w rankingu

wg Net Promoter Score 
(NPS)

4,8
ocena

aplikacji mobilnej
(w Top-3)

>90%
wskaźnik wysiłku

klienta (CES)

Nowa architektura aplikacji 
z intuicyjną nawigacją 

Zmodernizowany 
ekosystem komunikacji

Natychmiastowa 
odpowiedź, która 

wzmacnia poczucie 
kontroli

Nowe angażujące
formaty video i graficzne,
mikro-animacje, animacje
i haptyka, które odwołują

się do emocji

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!27

CEL STRATEGICZNY

Spersonalizowany widok
ekranu, zapewniający szybki 

dostęp do najczęściej
używanych funkcji



Wdrożymy bankowość konwersacyjną i asystenta AI, aby dotrzeć do 
młodszych pokoleń i zwiększyć poziom interakcji

np. tworzenie budżetu, podsumowań i przewidywań, 
zakupy, dostosowana do klienta analiza ofert, pomoc 
w codziennym bankowaniu i wiele więcej!

Nasz asystent pomoże w codziennym 
korzystaniu z bankowości

Rozumienie kontekstu klienta
Kompleksowa obsługa, rozpatrywanie reklamacji, 
porównanie ofert oraz przegląd wydatków

zrealizuje ponad
200 unikalnych 
akcji także 
poprzez głos

28
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Asystent AIAsystent AI Asystent AI
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aplikacja mBank CompanyMobile

Nowe moduły FX, płatności i kart

Płatności BLIK

Silniejsza ochrona 
i lepsza dostępność

system mBank CompanyNet

Spersonalizowane środowisko pracy 

Łatwiejsze płatności i 
pełna kontrola nad płynnością

Rozszerzone moduły kredytów i FX

Sprawna samodzielna
obsługa cyfrowa przez 
Wirtualny Oddział 

Wprowadzimy nową jakość cyfrowej obsługi klientów korporacyjnych 
poprzez modernizację bankowości mobilnej i internetowej

Ulepszymy nasze kanały kontaktu, aby stworzyć ujednolicony,
hybrydowy system obsługi klientów korporacyjnych

Obsługa dostosowana do realnych potrzeb klientów, jednolite 
doświadczenie cyfrowe we wszystkich kanałach komunikacji

CEL STRATEGICZNY

#3
pozycja minimum
w rankingu wg Net 

Promoter Score 
(NPS)1

80% 
wszystkich procesów 

i usług klient-bank 
inicjowane cyfrowo 

w 2030 roku2

1 W porównaniu do 3. miejsca na koniec 2024 roku;  2 Cyfryzacja wszystkich procesów i usług klient–bank oraz ich udostępnienie na jednej platformie (Single-Sign-On) w środowisku 
omnichannel (odświeżony mCN, aplikacja mobilna i API), wzrost z poziomu 46% w 2024 roku.

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!29

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta



Zapewnimy nowy standard dostępności, czyli bankowość 24/7, aby 
odpowiedzieć na rosnące potrzeby dostępu do usług w czasie rzeczywistym

Replatforming głównych systemów bankowych daje solidną bazę dla przyszłych rozwiązań

Wprowadzimy natychmiastowe, bezpieczne płatności,
dostępne 24/7/365 

(pierwszy krok: natychmiastowe przelewy w euro)

Aktualizacje i nowe funkcje będziemy wdrażać
możliwie płynnie, zarówno dla klientów

detalicznych, jak i korporacyjnych

Zapewnimy dostępność kluczowych usług dla klientów 
korporacyjnych przez całą dobę, 7 dni w tygodniu, oraz 

rozszerzymy dostępność pozostałych usług w weekendy

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Źródło zaufania w świecie cyfrowym

Klienci:
Wspierane przez AI porady
o nowych zagrożeniach 
i socjotechnikach

Pracownicy:
Budowanie ludzkiego firewalla 
poprzez ciągłą edukację

Rozwiązania 
anty-fraudowe

Budowanie 
świadomości

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta

Wzmocnimy pozycję lidera w zakresie bezpieczeństwa dzięki 
systemowi ochrony klientów przed ryzykiem cyfrowym i fraudami

Wizualizacja scenariuszy ataków 
przy wsparciu AI i agregacja sygnałów

Kontekstowa kontrola dostępu

Odporność na ataki ransomware 
poprzez analizę behawioralną

Automatyzacja SOC poprzez 
narzędzia ML

Nieustanna ochrona oparta na AI

Inteligentne uwierzytelnianie 
wieloczynnikowe oparte na ryzyku

Zgłaszanie oszustw i blokowanie 
konta jednym kliknięciem

Samodzielne odblokowanie konta

Wzmacnianie 
cyberbezpieczeństwa

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!31



3
Doskonałość
organizacyjna



Będziemy kontynuować wdrażanie rozwiązań Gen AI, aby usprawnić 
procesy wewnętrzne i zwiększyć efektywność w całej organizacji

Podsumowania o klientach korporacyjnych, 
opracowywane na podstawie wewnętrznych i 
zewnętrznych źródeł

Analiza 100% rozmów dla doradców detalicznych

Ukierunkowane programy edukacyjne 
przygotowujące pracowników na erę GenAI

Gotowość do zgodności z unijną ustawą o AI, 
ustanowienie ram etycznych i regulacyjnych

Inteligentny asystent zintegrowany z hurtownią 
danych, umożliwiający zadawanie pytań w 
języku naturalnym

Asystenci dla poszczególnych obszarów 
biznesowych, wspierający produktywność 

Inteligentna wyszukiwarka dla całej organizacji

Narzędzia oparte na AI wspierające 
automatyzację procesów, np. obsługę reklamacji 

Wnikliwa analiza kontaktów z klientami 
pozwalająca na wyciąganie wniosków,
odkrycie potencjału sprzedażowego i 
doskonalenie obsługi

Wsparcie GenAI dla back office’u

Kompleksowa analiza klienta Wsparcie doradcy klienta

Asystent GenAI dla analityków

GenAI dla wszystkich Edukacja i regulacje

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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Unikalna kultura mBanku oparta na zaangażowaniu pracowników 
pozwoli nam osiągać ponadprzeciętne rezultaty

Tworzenie wartości dla klientów zaczyna się od zaangażowania zespołów mBanku

Wyróżniają nas ludzie

W kontaktach z klientami, znajdowaniu 
rozwiązań zgodnych z ich potrzebami
i celami oraz przedstawianiu nowych 
pomysłów na ulepszenie naszych 
produktów, usług lub procesów

Dlatego inwestujemy 
w naszych pracowników

Skupienie na rozwoju pracowników 
(szkolenia i inne inicjatywy)

Kompleksowy ekosystem rozwoju 
kompetencji i nowy model przywództwa

Wykorzystanie danych, by zapewnić 
pracownikom konkurencyjne i przejrzyste 
wynagrodzenia, dobrostan i optymalne 
warunki pracy hybrydowej

Efektem jest unikalna kultura 
i silnie zaangażowane zespoły

Niska rotacja oraz silna marka jako źródło 
pozyskiwania i utrzymania najlepszych 
talentów na rynku

Połączenie kluczowych aspektów w 
postaci koncentracji na rozwoju, zaufaniu, 
dobrych intencjach i innowacyjności

Wszechstronni liderzy wspierający 
zespoły w osiąganiu wyznaczonych celów

2021 2022 2023 2024

49% 58% 68% 68%

Pracownicy mBanku zrealizowali 20 000 inicjatyw rozwojowych w 
programie "Future Skills" w ostatnich 4 latach

1 vs. górny kwartyl dla Polski = 64% i banki w Europie = 60% w 2024 roku

mBank jest wśród najlepszych polskich 
pracodawców, z wysokim wskaźnikiem 

zaangażowania na poziomie 68%1

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta
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mBank najlepszym miejscem pracy

Rozwój kultury i EVP (wartość dodana dla 
pracowników) 

Kadra menadżerska mBanku najlepszymi 
liderami na rynku

Pozyskiwanie najwyższej klasy 
kandydatów dopasowanych do zespołu

mKULTURA

Kompleksowe wsparcie w budowaniu 
efektywności zespołów

Kompetencje naszych pracowników jako 
przewaga konkurencyjna mBanku

Doświadczenie pracowników na najwyż-
szym poziomie (m.in. warunki pracy, DEI)

TOP TALENTY

Cyfrowe środowisko pracy

Silny, analityczny HR oparty na danych

Wdrożenie AI w wewnętrznych procesach 
pracowniczych

CYFROWY HR

Przyciągniemy i zatrzymamy najlepszych 
pracowników, tworząc innowacyjne  
środowisko pracy i wspierając rozwój

Odniesiemy sukces w trudnym 
otoczeniu demograficznym i w sytuacji 
silnej konkurencji o talenty

Zwiększymy szybkość i efektywność 
obsługi pracowników oraz pozyskiwania 
talentów

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!35

Nasza kultura, rozwój talentów i usługi cyfrowe pozwolą nam osiągnąć 
cele biznesowe i zbudować kompetentny, zaangażowany zespół

1 Wzrost oparty na cyklu życia klienta 3 Doskonałość organizacyjna2 Doskonałość w obsłudze klienta



Perspektywa
finansowa
i cele strategiczne

04



Wolumeny kredytowe Grupy mBanku będą rosły szybciej niż rynek
w obu segmentach biznesowych

CEL STRATEGICZNY

Dynamiczny
wzrost wolumenów

≥ 10%
udział rynkowy
w kluczowych 

produktach
w 2030 roku

>70%

74,1

+12%

Kredyty hipoteczne Pozostałe kredyty detaliczne

CAGR

CAGR

62,4

+5%
+7%CAGR

CAGR

65%

Dynamika kredytów detalicznych Dynamika kredytów korporacyjnych

2024 2026 2030 06/25 2026 203006/25 2024

Finansowanie sektorów o wysokim potencjale
w tym energetyki i zielonej transformacji,

cyfryzacji i obronności

Kredytowanie hipoteczne
wspierane przez korzystny profil demograficzny 

klientów mBanku i wygodny cyfrowy proces

70,6
54,3

+10%+5%
+15%

mld zł mld zł
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Wolumeny depozytowe Grupy mBanku będą rosły szybciej niż rynek
w obu segmentach biznesowych

2024 2026

>85%

2030

148,5

Rach. bieżące i oszczędnościowe Depozyty terminowe

CAGR

CAGR

06/25 2026 2030

56,3

+12%
+4%
CAGR

83%

06/25 2024

Dynamika depozytów detalicznych Dynamika depozytów korporacyjnych

Wiodąca bankowość transakcyjna
rozwiązania przyciągające napływy środków

od klientów korporacyjnych

Konta bieżące i oszczędnościowe
zasilane przez akwizycję i utrzymywanie klientów 

oraz inicjatywy promujące budowanie buforów fin.

142,2
57,7

+11%+4%
-2%

CAGR

CEL STRATEGICZNY

Dynamiczny
wzrost wolumenów

≥ 10%
udział rynkowy
w kluczowych 

produktach
w 2030 roku

mld zł mld zł

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!38

+10%



Rosnąca trajektoria przychodów i dyscyplina w zarządzaniu kosztami 
zapewnią utrzymanie wiodącej na rynku efektywności

Dynamika dochodów ogółem Dynamika kosztów ogółem

Doskonała 
efektywność 
operacyjna

≤ 35% 
wskaźnik 

koszty/dochody
w latach 2026-2030

i być

w top-3
wśród polskich 

bankówKoszty osobowe nadal będą stanowić główną część, 
rosnąca amortyzacja, głównie z powodu inwestycji IT

Pomimo obniżek stóp procentowych o 175 p.b. 
pomiędzy początkiem 2025 roku a końcem 2026 roku

CEL STRATEGICZNY

mld zł mld zł

2025F 2026 2030

12.2

+2%

+7.4%

2025F 2026 2030

3.9

+11%

+4.7%r/r
CAGR

r/r
CAGR

+7-8%
+2% +11%

+4-5%

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!39



Podejście do zarządzania ryzykiem będzie wspierać strategię wzrostu 
przy utrzymaniu aktualnego apetytu na ryzyko

Doskonałość w zarządzaniu ryzykiem

Aktywne 
zarządzanie 

ryzykiem

~0,8%
koszty ryzyka

w latach 2026-2030

Zamierzamy realizować 
zrównoważony wzrost
oparty na odpornym
i efektywnym modelu 

biznesowym,
bez zwiększania

apetytu na ryzyko.

CEL STRATEGICZNY

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!40

OdpornośćInteligentny
wzrost

Efektywność

Wzmocniona pozycja kapitałowa 
i płynnościowa dzięki zintegrowa-
nemu spojrzeniu na ryzyka

Proaktywne dostosowywanie się 
do zmieniającego się otoczenia 
regulacyjnego

Wzmocnienie ram zarządzania 
ryzykiem niefinansowym

Perspektywiczne podejście do 
budowy portfeli kredytowych,
z koncentracją na:

finansowaniu własnych klientów 
w segmencie detalicznym

rozwoju kompetencji w zakresie 
strategicznych strumieni wzrostu 
w obszarze korporacyjnym

Zautomatyzowane i oparte na
AI procesy kredytowe w obszarze 
detalicznym i korporacyjnym 
gotowe na rozwój biznesu

Transformacja architektury 
ryzyka, uproszczenie systemów
i procesów



Rozwój zysku netto i potencjał dywidendowy 
(mld zł)

Strategia zwrotu dla akcjonariuszy wzmocni atrakcyjność 
inwestycyjną mBanku

Prawie czterokrotny wzrost dywidendy w okresie strategii
vs. poziom z 2026 roku

1 Ostateczna wysokość dywidendy będzie zależeć od warunków rynkowych i regulacyjnych, a także od dalszego rozwoju otoczenia banku

2024

30%

2026

2,2

Zysk zatrzymany Wypłata dywidendy

0%

3,0x

Wysoka rentowność

> 22%
zwrot z kapitału 

materialnego (ROTE)
w latach 2026-2030 

Regularna wypłata 
dywidend

stopniowy wzrost 
wskaźnika wypłaty1: 

z 30% (2026)
do 75% (2030)

Polityka 
dywidendowa 
zapewniająca 
równowagę
pomiędzy
rentownym wzrostem 
biznesu, silną pozycją 
kapitałową i 
satysfakcjonującym 
poziomem ROTE

75%

2030

Zmiana warunków

Otoczenie operacyjne
i regulacyjne

będzie się zmieniać
i implikować:

Wyższe wymogi 
kapitałowe

Wymagane minimum dla
wskaźnika Tier 1 (mBank)

9,1%

06/25

11,1%

2026

CEL STRATEGICZNY
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Dalszy rozwój silnego i odpornego bilansu uzupełni atrakcyjność 
inwestycyjną mBanku

Transakcje ukierunkowane na dalsze umocnienie bilansu

1 W tym obligacje emitowane w formacie senioralnym nieuprzywilejowanym (NPS) i senioralnym uprzywilejowanym (PS)

Transakcje rynku kapitałowego
(wartość nominalna, mld zł)

2020-2025 2026-2030

12,6

Instrumenty Tier 2

Obligacje w formacie NPS

Obligacje w formacie PS

Listy zastawne

>2x

Obligacje kapitałowe AT1

Silna pozycja 
kapitałowa

Współczynnik 
kapitału 

podstawowego 
Tier 1

min. 2,5 p.p.
powyżej wymogu 

regulacyjnego
w latach 2026-2030

Aktywny emitent 
instrumentów 
kapitałowych i 
dłużnych1 wraz z 
sekurytyzacjami.

mBank Hipoteczny 
zintensyfikuje 
emisje listów 
zastawnych jako 
źródła finanso-
wania kredytów 
hipotecznych.

Wskaźnik finansowania 
długoterminowego (WFD)

06/25

40%

2026

0%

Zmiana warunków

Otoczenie operacyjne
i regulacyjne

będzie się zmieniać
i implikować:

Wyższe wymogi
wobec finansowania

CEL STRATEGICZNY
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Strategiczne cele finansowe Grupy mBanku
na lata 2026-2030

Doskonała efektywność operacyjna
Wskaźnik koszty/dochody
 

≤ 35%

Silna pozycja kapitałowa
Współczynnik kapitału podstawowego Tier 1 

minimum 2,5 p.p.
powyżej wymogu regulacyjnego

Wysoka rentowność
Zwrot z kapitału materialnego (ROTE)
 

> 22%

Aktywne zarządzanie ryzykiem
Koszty ryzyka
 

~0,8% 

Regularna wypłata dywidendy
Wskaźnik wypłaty dywidendy
 

30-75%

Dynamiczny wzrost wolumenów
Udziały rynkowe w kluczowych produktach
 

≥ 10%

i być w top-3 wśród 
polskich banków

Strategia Grupy mBanku na lata 2026-2030 – Cała naprzód!43

może być niższy, jeżeli 
nastąpi zwiększenie 

opodatkowania banków

może być niższy, jeżeli 
nastąpi zwiększenie 

opodatkowania banków



Dostrzegamy naszą kluczową rolę w finansowaniu transformacji 
ku bardziej konkurencyjnej, niezależnej i odpornej gospodarce

Nasze cele zrównoważonego rozwoju na lata 2026–2030

Budowa odpornego modelu biznesowego 
z wiarygodnym planem transformacji

Zobowiązanie do zerowej emisji netto
Utrzymanie ambicji osiągnięcia zerowej 
emisji netto: w zakresie 1 i 2 do 2040 roku, 
a w zakresie 3 do 2050 roku

Zakres 1 oraz 2
Zmniejszenie całkowitej emisji GHG w zakresie 
1 i 2 o 42% do 2030 roku względem 2022 roku

Zakres 3
W 2025 roku wdrożymy plan przejścia, 
którego celem jest redukcja emisji 
portfela (w tym AuM)

Finansowanie zmian i uwolnienie 
potencjału gospodarczego

Portfel detaliczny
Podwojenie wolumenu sprzedaży hipotek 
na budynki efektywne energetycznie 
(zgodnie z Taksonomią UE) vs 2024 rok

Portfel korporacyjny
Osiągnięcie 15% zaangażowania kredyto-
wego na finansowanie zrównoważone, 
transformacyjne i impact finance 

Zdrowie finansowe 
Zwiększenie udziału finansowo zdrowych 
aktywnych klientów do 50%

Tworzenie miejsca pracy 
dla wszystkich

Luka płacowa
Dążenie do obniżenia jej wysokości do 
poziomu maksymalnie 2,5% skorygowanej 
luki płacowej (APG)

Równowaga płci
Zapewnienie proporcji płci 40–60% na 
stanowiskach kierowniczych

Zwiększenie równowagi płci we władzach 
spółek zależnych mBanku do poziomu
40–60% reprezentacji

Inkluzywność
z założenia

Działania 
klimatyczne

Impuls 
gospodarczy
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Załącznik



Otoczenie operacyjne mBanku stwarza dobre perspektywy wzrostu

Mocne strony Polski i lokalnego sektora bankowego

Duża, odporna gospodarka
na ciągłej trajektorii wzrostu
(6. wielkością w Unii Europejskiej)

Wysoko wykwalifikowana i 
przedsiębiorcza siła robocza 
pozostaje główną przewagą 
konkurencyjną Polski

Efektywny i elastyczny model 
operacyjny lokalnych banków

Napływ funduszy UE,
inwestycje publiczne i projekty 
transformacyjne będą dalej 
pobudzać rozwój

Zdrowy, zyskowny i dobrze 
skapitalizowany sektor bankowy

Lokalni gracze na czele innowacji 
finansowych i cyfryzacji
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Niektóre trendy rynkowe mogą wpłynąć na działalność Grupy mBanku

Główne wyzwania dla polskich banków

Obciążenie regulacyjne 
i fiskalne, niestabilność 
warunków operacyjnych

Szybko zmieniająca się 
technologia, ryzyka 
cybernetyczne i zagrożenia 
związane z wyciekiem danych

Wysoka niepewność, 
ryzyka geopolitycznie 
i zawirowania rynkowe

Silne regulacje
klientocentryczne

Rosnąca konkurencja na rynku 
bankowym w Polsce

Zmiany demograficzne 
i starzenie się społeczeństwa
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Założenia makroekonomiczne i rynkowe dla planu strategicznego

Kluczowe wskaźniki makroekonomiczne dla Polski

Źródło: Główny ekonomista mBanku, założenia dla planu średnio-terminowego.

Dynamiki wolumenów (r/r) dla polskiego sektora bankowego

2024 2025P 2026P 2027P 2028P

Wzrost PKB (r/r) 2,9% 3,8% 3,7% 3,6% 3,8%

Inflacja (średni CPI) 3,7% 3,9% 2,6% 2,5% 2,5%

Stopa bazowa NBP (eop) 5,75% 4,75% 4,00% 4,00% 4,00%

EUR/PLN (eop) 4,28 4,28 4,40 4,40 4,40

CHF/PLN (eop) 4,55 4,44 4,52 4,52 4,52

2024 2025P 2026P 2027P 2028P

Kredyty przedsiębiorstw 4,9% 4,9% 5,8% 3,5% 3,3%

Kredyty gosp. domowych 2,9% 2,8% 4,3% 4,5% 4,9%

Kredyty hipoteczne 2,9% 1,2% 4,0% 5,2% 6,3%

Kredyty niehipoteczne 2,8% 5,6% 5,0% 3,3% 2,4%

Depozyty przedsiębiorstw 3,9% 7,9% 7,1% 4,1% 4,1%

Depozyty gosp. domowych 9,9% 8,2% 7,7% 7,5% 7,5%
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Słowniczek pojęć

Aktywny klient (Bankowość Detaliczna) – klient indywidualny (w wieku 13+) posiadający 
aktywny produkt, albo klient, który otrzymał przelew / zainicjował transakcję finansową w 
ciągu ostatnich 6 miesięcy, albo klient z aktywami w mBanku przekraczającymi 10 tys. zł.

Klient biznesowy o wysokim potencjale – firma z rocznym obrotem przekraczającym
1 mln zł, obsługiwana w ramach bankowości detaliczne mBanku.

mBank CompanyMobile (mCM) – aplikacja mobilna dla klientów korporacyjnych mBanku.

mBank CompanyNet (mCN) – system bankowości internetowej dla klientów 
korporacyjnych mBanku.

Net Promoter Score (NPS) – wskaźnik lojalności klientów używany przez banki do 
mierzenia, jak bardzo klienci są skłonni polecić usługi banku innym, obliczany przez odjęcie 
procentu krytyków od procentu promotorów na podstawie odpowiedzi na pytanie: „Jak 
bardzo prawdopodobne jest, że polecisz nasz bank?”

Ocena zdrowia finansowego – wewnętrzne narzędzie mBanku do pomiaru bezpiecznych
i świadomych zachowań finansowych. Finansowo zdrowy klient mBanku spełnia co 
najmniej 3 z 6 zasad zdrowia finansowego, ustalonych w ramach konsultacji z ekspertami 
(np. UNEP FI), w wyniku analiz danych klientów oraz na podstawie badań demograficznych: 
(1) Dbam o bezpieczeństwo w sieci – przestrzega zaleceń dotyczących bezpieczeństwa 
cyfrowego, (2) Wydaję mniej niż zarabiam – utrzymuje dodatni bilans budżetowy, (3) Mam 
poduszkę finansową – posiada oszczędności odpowiadające co najmniej 6-ciomiesięcznym 
dochodom, (4) Zabezpieczam siebie i bliskich – korzysta z ubezpieczeń i zapewnia dostęp 
do środków dla zaufanych osób, (5) Pożyczam z głową – mądrze korzysta z kredytów i spłaca 
bez opóźnień, (6) Inwestuję na przyszłość – angażuje się w długoterminowe planowanie 
finansowe i inwestycje.

Segment K1 – duże przedsiębiorstwa z rocznymi obrotami w wysokości powyżej 1 mld zł
i niebankowe instytucje finansowe (Bankowość Korporacyjna)
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Segment K2 – średnie przedsiębiorstwa z rocznymi obrotami w wysokości 50 mln zł - 1 mld zł 
(Bankowość Korporacyjna)
Segment K3 – małe przedsiębiorstwa z rocznymi obrotami w wysokości poniżej 50 mln zł
i pełną księgowością (Bankowość Korporacyjna)

Segment klientów zamożnych – klienci z aktywami w mBanku powyżej 100 tys. zł lub 
wpływami miesięcznymi ponad 10 tys. zł, aktywa obejmują środki zgromadzone w mBanku 
w formie depozytów na dowolnym rodzaju rachunku (rachunki bieżące, rachunki 
oszczędnościowe oraz produkty depozytowe terminowe w złotych i walutach obcych) oraz 
produkty inwestycyjne, w tym fundusze inwestycyjne i salda na kontach IKE/IKZE.

Segment klientów zamożnych+ – klienci z aktywami w mBanku powyżej 300 tys. zł.

Skorygowana luka płacowa (APG) – luka płacowa wyznaczona zgodnie z uproszczonymi 
Wytycznymi EBA dot. analiz porównawczych praktyk w dziedzinie wynagrodzeń, zróżnico-
wania wynagrodzenia ze względu na płeć oraz zatwierdzonych wyższych stosunków zmien-
nych składników wynagrodzenia do składników stałych na podst. dyrektywy 2013/36/UE.

Wartość dodana dla pracowników (EVP) – unikalny zestaw korzyści, wartości i doświad-
czeń, które pracodawca oferuje pracownikom w zamian za ich pracę i zaangażowanie, 
mający na celu przyciągnięcie i zatrzymanie najlepszych talentów na rynku pracy.

Wskaźnik wysiłku klienta według Garntera (CES - Customer Effort Score) – wskaźnik 
mierzący poziom wysiłku, jaki klient musi włożyć w interakcję z bankiem w celu załatwienia 
sprawy, obliczany jako odsetek klientów, którzy w odpowiedzi na pytanie ankietowe 
dotyczące łatwości rozwiązania sprawy przez mBank, wskazali ocenę 4 lub 5 (w skali 1-5).

Zwrot z kapitału materialnego (ROTE) – obliczany jako zysk/strata netto przypadające na 
akcjonariuszy mBanku pomniejszone o kupon od obligacji AT1, podzielone przez średni stan 
materialnego kapitału własnego, czyli kapitał ogółem pomniejszony o planowaną 
dywidendę z wyniku roku bieżącego, wartości niematerialne i prawne (w tym wartość firmy) 
oraz o instrumenty AT1.
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Zastrzeżenie prawne
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Niniejsza prezentacja pełni jedynie funkcje informacyjne i jej celem jest wyłącznie przekazanie informacji na temat 
przyjęcia Strategii Grupy mBanku na lata 2026-2030.

Bank podkreśla, że powyższe założenia i cele strategiczne nie stanowią prognozy lub szacunku wyników, w tym 
finansowych, i stanowią jedynie informację nt. planowanych obszarów działania Banku i potencjalnych kierunków 
rozwoju na lata 2026-2030.

Publikacja niniejszej prezentacji nie stanowi oferty sprzedaży, nakłaniania do nabycia papierów wartościowych
w jakiejkolwiek jurysdykcji, ani reklamy w rozumieniu artykułu 53 ust. 1 ustawy z dnia 29 lipca 2005 roku o ofercie 
publicznej i warunkach wprowadzenia instrumentów finansowych do zorganizowanego systemu obrotu oraz o 
spółkach publicznych i nie ma zachęcać do kupna lub nabycia jakichkolwiek papierów wartościowych lub wymuszać 
ich kupno lub nabycie. 

Niektóre zamieszczone informacje mogą stanowić stwierdzenia dotyczące przyszłości. Stwierdzenia dotyczące 
przyszłości odnoszą się do znanych i nieznanych kwestii obarczonych ryzykiem i niepewnością lub innych ważnych 
czynników, które mogą spowodować, że faktyczne wyniki Banku, jego osiągnięcia i rozwój będą się istotnie różniły od 
wyników, osiągnięć i rozwoju przewidywanych w tych stwierdzeniach lub z nich wynikających, za co Bank nie ponosi 
odpowiedzialności. Każdy potencjalny inwestor powinien dokonać własnej analizy i oceny zasadności inwestycji, 
uwzględniając wszelkie istotne dla siebie okoliczności.



Dane kontaktowe

Karol Prażmo

Dyrektor Zarządzający
ds. Obszaru Skarbu
i Relacji Inwestorskich

+48 607 424 464

karol.prazmo@mbank.pl

Zespół IR mBanku do Państwa dyspozycji

relacje.inwestorskie@mbank.pl

Strona Relacji Inwestorskich

www.mbank.pl/relacje-inwestorskie

Joanna Filipkowska

Wicedyrektorka
ds. Relacji Inwestorskich

+48 510 029 766

joanna.filipkowska@mbank.pl

Paweł Lipiński

+48 508 468 023

pawel.lipinski@mbank.pl

Marta Polańska

+48 508 468 016
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	Standardabschnitt
	Slajd 1: Cała naprzód!
	Slajd 2: Spis treści

	01_Introduction to mBank Groups new strategy
	Slajd 3: Wprowadzenie do nowej Strategii Grupy mBanku
	Slajd 4: Model biznesowy mBanku, baza klientów i relacje z nimi stanowią znakomity punkt wyjścia dla nowej strategii
	Slajd 5: Sukces platformy mBanku opiera się na unikalnej kulturze, silnej marce, zaawansowanej technologii i zwinności organizacyjnej
	Slajd 6: Silne fundamenty mBanku zapewniają doskonałą bazę do osiągania znakomitych wyników finansowych

	02_What does "Full spead ahead!" mean for mBank
	Slajd 7: Co dla mBanku oznacza motto „Cała naprzód!”?
	Slajd 8: Udziały rynkowe powyżej 10% w kredytach i depozytach w obu segmentach klientów są jednym z kluczowych celów naszej strategii
	Slajd 9: Wysoka rentowność i efektywność operacyjna będą podstawą naszej nowej strategii zwrotu dla akcjonariuszy

	03_Three pillars of mBank Groups Strategy for 2026-2030
	Slajd 10: Trzy filary Strategii Grupy mBanku na lata 2026-2030
	Slajd 11
	Slajd 12: Strategia Grupy mBanku na 2026-2030 będzie opierać się na trzech filarach
	Slajd 13: Wzrost oparty na cyklu życia klienta
	Slajd 14: Skupimy się na potrzebach klientów na każdym etapie ich życia, oferując długoterminowe produkty finansowe dla pogłębienia relacji
	Slajd 15: Zadbamy kompleksowo o planowanie i dobrostan finansowy naszych klientów, promując zdrowe nawyki
	Slajd 16: Docenimy klientów, by wzmocnić ich lojalność i przekształcić relacje  z nimi w główną siłę napędową akwizycji
	Slajd 17: Podejdziemy platformowo do rynków zagranicznych, by przyspieszyć ich rozwój i skorzystać z międzynarodowych innowacji
	Slajd 18: Od dawna osiągamy sukcesy w budowaniu i rozwijaniu trwałych relacji z naszymi najbardziej wartościowymi klientami w dwóch obszarach
	Slajd 19: Wiodąca propozycja wartości dla nowoczesnych klientów zamożnych 
	Slajd 20: Wiodąca propozycja wartości dla małych firm o wysokim potencjale
	Slajd 21
	Slajd 22: Stworzymy unikalny, hybrydowy model obsługi oparty na technologii i profesjonalnych relacjach z klientami korporacyjnymi
	Slajd 23: Będziemy realizować jasne strategie wzrostu dla wszystkich trzech segmentów klientów korporacyjnych i usprawnimy proces kredytowy
	Slajd 24: Będziemy prowadzić ekspansję kredytową w oparciu o strumienie wzrostu pozostając liderem w zakresie zrównoważonego finansowania
	Slajd 25: Będziemy rozwijać ofertę bankowości inwestycyjnej i we współpracy z Commerzbankiem wspierać klientów w ekspansji transgranicznej
	Slajd 26: Doskonałość w obsłudze klienta
	Slajd 27: Zapewnimy przyjemne i bezproblemowe doświadczenie w aplikacji mobilnej, aby uprościć codzienne życie finansowe naszych klientów
	Slajd 28: Wdrożymy bankowość konwersacyjną i asystenta AI, aby dotrzeć do młodszych pokoleń i zwiększyć poziom interakcji
	Slajd 29: Wprowadzimy nową jakość cyfrowej obsługi klientów korporacyjnych poprzez modernizację bankowości mobilnej i internetowej
	Slajd 30: Zapewnimy nowy standard dostępności, czyli bankowość 24/7, aby odpowiedzieć na rosnące potrzeby dostępu do usług w czasie rzeczywistym
	Slajd 31
	Slajd 32: Doskonałość organizacyjna
	Slajd 33: Będziemy kontynuować wdrażanie rozwiązań Gen AI, aby usprawnić procesy wewnętrzne i zwiększyć efektywność w całej organizacji
	Slajd 34: Unikalna kultura mBanku oparta na zaangażowaniu pracowników pozwoli nam osiągać ponadprzeciętne rezultaty
	Slajd 35

	04_Financial perspective and targets
	Slajd 36: Perspektywa finansowa i cele strategiczne
	Slajd 37: Wolumeny kredytowe Grupy mBanku będą rosły szybciej niż rynek w obu segmentach biznesowych
	Slajd 38: Wolumeny depozytowe Grupy mBanku będą rosły szybciej niż rynek w obu segmentach biznesowych
	Slajd 39: Rosnąca trajektoria przychodów i dyscyplina w zarządzaniu kosztami zapewnią utrzymanie wiodącej na rynku efektywności
	Slajd 40: Podejście do zarządzania ryzykiem będzie wspierać strategię wzrostu przy utrzymaniu aktualnego apetytu na ryzyko
	Slajd 41: Strategia zwrotu dla akcjonariuszy wzmocni atrakcyjność inwestycyjną mBanku
	Slajd 42: Dalszy rozwój silnego i odpornego bilansu uzupełni atrakcyjność inwestycyjną mBanku
	Slajd 43: Strategiczne cele finansowe Grupy mBanku na lata 2026-2030
	Slajd 44: Dostrzegamy naszą kluczową rolę w finansowaniu transformacji  ku bardziej konkurencyjnej, niezależnej i odpornej gospodarce
	Slajd 45: Załącznik
	Slajd 46: Otoczenie operacyjne mBanku stwarza dobre perspektywy wzrostu
	Slajd 47: Niektóre trendy rynkowe mogą wpłynąć na działalność Grupy mBanku
	Slajd 48: Założenia makroekonomiczne i rynkowe dla planu strategicznego
	Slajd 49: Słowniczek pojęć
	Slajd 50: Zastrzeżenie prawne
	Slajd 51: Dane kontaktowe


