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Wizja strategiczna pionu sprzedazy detalicznej

Z Misji PKN ORLEN...

,Dazac do uzyskania pozycji regionalnego lidera, chcemy
zapewnié naszym akcjonariuszom dfugofalowy wzrost
wartosci firmy poprzez oferowanie naszym klientom
najwyzszej jakosci produktéow i ustug.” (...)

Wizja strategiczna sieci detalicznej

,Naszym nadrzednym celem jest uzyskanie pozycji
regionalnego lidera sprzedazy detalicznej i osiagniecie
efektywnosci finansowej pozwalajacej na diugofalowy
wzrost wartosci firmy”
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Restrukturyzacja i optymalizacja sieci detalicznej do 2009 r. oraz
potencjalne akwizycje dla wzmochnienia pozycji rynkowej sg
waznymi elementami strategii PKN ORLEN

Glowne zatozenia strategii PKN ORLEN w zakresie poprawy efektywnosci inwestycji

Program inwestycyjny ukierunkowany na Restrukturyzacja i optymalizacja sieci
rozwoj efektywnej sieci detalicznej detalicznej do 2009 r.

59 400 o Odwrécenie obecnego negatywnego trendu i

550 osiggniecie minimum 30% udziatu w rynku

o Dalsze zwiekszanie udziatu w rynku poprzez
realizacje transakcji fuzji i przejec

2005 2006 2007-09
(Srednio-
rocznie) o Wzrost udzialu marzy na produktach
pozapaliwowych w marzy detalicznej ogétem
. Koniecznosé poniesienia nakladéw kapitatowych o 10 pkt. proc.* poprzez zarzadzanie kategoriami
na optymalizacje i restrukturyzacje sieci, np.: produktow, centralizacje zakupéw i kontrole cen

> utrzymanie sieci

> budowa nowych stacji, rebranding i o Reorganizacja pionu sprzedazy detalicznej

modernizacja
o Zwiekszenie sredniej rocznej sprzedazy na stacje

> wdrozenie nowych strategii produktowych o 5% CAGR

*Dla stacji wiasnych [CODO]



! Cele strategiczne i docelowe efekty

rynkowej

Wzrost
efektywnosci

operacyjnej Cele Cele operacyjno- iatan inici
i e finansowe (2009 r.) Obszary dziatan Kluczowe inicjatywy
Budowa

efektywnej
organizacji

Wzmocnienie
pozyciji
rynkowej

Wzrost
efektywnosci
operacyjnej

Budowa
efektywnej
organizacji

Udzial programu
FLOTA w wolumenie
sprzedaz
min. 20%

Udziat marzy
pozapaliwowej w catej
marzy detalicznej w
segmencie Premium
~30%
Srednia sprzedaz
paliw na stacjach

wlasnych
>2,5 min litrow rocznie

Wolumen sprzedazy
~4,9 mid litrow

ROACE
>17,5%

Efektywna organizacja

Oferta dla klientéw
biznesowych

Oferta dla klientéw
indywidualnych

Zarzadzanie
kanatami sprzedazy

Efektywnosé
finansowa

Reorganizacja i

restrukturyzacja

sieci sprzedazy
detalicznej

Aktywizacja sprzedazy dla klientéw flotowych
Dostosowanie ofert do potrzeb poszczegélnych
segmentow biznesowych

Wdrozenie strategii dwoéch ofert: ,,Premium” oraz
,Ekonomiczna”

Rozwdj oferty pozapaliwowej w standardzie ,,Premium”
Intensyfikacja marketingu paliw oraz produktéw
pozapaliwowych

Rozszerzenie oferty paliw w standardzie ,,Premium”

Budowa i modernizacja stacji zgodnie z segmentacja
oferty ,,Premium” oraz ,,Ekonomiczna”

Stopniowa zmiana struktury sieci — wzrost liczby stacji
franszyzowych (DOFO) przy utrzymaniu obecnej ilosci
stacji wtasnych (CODO)

Podniesienie rentownosci sieci stacji wlasnych (CODO)
oraz franszyzowych (DOFO)

Weryfikacja i opracowanie zasad wspétpracy ze stacjami
franszyzowymi (DOFO)

Centralizacja obszaréw i czesci funkcji zarzadczych

Stworzenie organizacji odpowiedzialnej za zarzadzanie
wszystkimi kanalami sprzedazy (stacje CODO, DOFO oraz
DODO) i kategoriami produktéw pozapaliwowych
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Pozycja PKN ORLEN - rynek detaliczny paliw w Polsce

zrost roczny
2004-2007
4,3%

1
|
|
! 15,2
' 134 139 146
12,5 :
LPG
:
]
Benzyny i
ON |
2002 2003 | 2004E  2005E  2006E  2007E
Prognoza wzrostu PKB w Polsce?
w % 5,5%

50%  49%  49%

" Na terenie Polski 1906 stacji paliw, kolejne 494 stacji zakupionych w 2003 r. w
Niemczech nalezacych do Orlen Deutschland oraz dodatkowe 335 stacji
Unipetrol w trakcie nabywania (transakcja zakupu Unipetrol w toku, uzalezniona
od zgody Komisji Europejskiej)

2 Catkowitg sprzedaz detaliczng wyliczono przy zatozeniu 75% catkowitej
konsumpcji ON i 100% benzyn i LPG

3 Szacunki wtasne; PFC Energy; Nafta Polska; Citibank Handlowy

2002 2003

2004E 2005E 2006E 2007E




Diagnoza sytuacji wyjsciowej — aktualna pozycja sieci stacji paliw
PKN ORLEN

Stan obecny Struktura sieci stacji

- Najwieksza sie¢ stacji paliw w Polsce, 1906 stacji
PKN ORLEN tacznie w Polsce (co stanowi ok. 25%
wszystkich stacji w kraju) *.2.3.4

S Pelny

« Udziat w rynku sprzedazy paliw w 2004 r. - 28,6%

Uproszczony

=
w branding

« Spontaniczna znajomos¢ marki ORLEN - 83%S%

« Karty flotowe dla przedsiebiorstw ,FLOTA POLSKA”
i DKV/ORLEN- ok. 3 900 klientéow

o Program lojalnosciowy dla klientéw indywidualnych
»VITAY” - ok. 5 mIn uczestnikow

« Y4 stacji nalezacych do sieci PKN ORLEN posiada
petny branding

« Srednia sprzedaz na stacje wiasna (CODO) - 2,1 min |
rocznie

RAZEM 1906

' Ponadto 335 stacji Unipetrol w trakcie nabywania (transakcja zakupu Unipetrol w toku, uzalezniona od zgody Komisji Europejskiej)
2 Ponadto 494 stacje nabyte w 2003 r. w Niemczech nalezace do Orlen Deutschland

3 Lgczna szacowana ilos¢ stacji w Polsce na dzien 31.12.2004 r. 7 490

4 kacznie stacje wtasne, patronackie i franszyzowe

5 W tym 59 stacji franszyzowych

6 Zrodto:Szacunki wtasne; System Nuvit




Diagnoza sytuacji wyjsciowej — sprzedaz detaliczna PKN ORLEN
w latach 2002-2004

N L

wolumen sprzedaz paliw w mld litrow
-2%

rocznie
4,0 3,9 3,9

Wolumen sprzedazy paliw

2002 2003 2004

marza pozapaliwowa na m? pow. sprzedazowej w tys. PLN

+7%
rocznie

Sprzedaz pozapaliwowa 3.6 3,9 4,1
2002 2003 2004

ilo$¢ uczestnikow w min

+22%
rocznie

Program lojalnosciowy VITAY 3.4 4.4 5,1
2002 2003 2004

spontaniczna znajomos¢ marki mierzona w %

Budowa marki ORLEN

*Zrédto: Wyliczenia wiasne; System Nuvit




Diagnoza sytuacji wyjsciowej — PKN ORLEN na tle konkurencji w
krajowym rynku detalicznym paliw w latach 2002-2004

Udziat PKN ORLEN w rynku detalicznym paliw 123

udziat % w rynku

Pozostafe stacje

Grupa Lotos

-

______________

BP, Shell, Statoil

PKN ORLEN

Wskaznik MER w 2004 r."23

Stacje przyhiper-
marketowe

Pozostafe stacje

5,2
0,5
1,2
| 2,5-2,6
| 21-2,3

1 Catkowitg sprzedaz detaliczng wyliczono przy zatozeniu 75% catkowitej konsumpcji ON i 100% benzyn i LPG
2Market Efficiency Ratio: Udziaty w rynku detalicznym paliw w stosunku do udziatéw w sieci sprzedazy
3 Zrédio: Szacunki wiasne; Nafta Polska; PFC Energy
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Wzmocnienie
pozycji
rynkowej

Wzmocnienie pozycji rynkowej — oferta dla klientéw biznesowych

Wzrost
efektywnosci
operacyjnej

Budowa

efektywnej Oferta dla klientow biznesowych dostosowana do indywidualnych potrzeb

organizaciji

o Najwieksze polskie przedsiebiorstwa i koncerny miedzynarodowe

o Dotychczasowi klienci programoéw lojalnosciowych (duze i srednie
przedsiebiorstwa)

e Segment malych i srednich przedsiebiorstw

o Dostosowanie oferty kart paliwowych do poszczegélnych segmentéw klientéw
biznesowych oraz indywidualnych potrzeb poszczegélnych koncernéw

Klienci biznesowi

o« Wdrozenie dedykowanej oferty dla matych i srednich przedsiebiorstw oraz
osoOb prowadzacych dziatalnosé¢ gospodarcza

o Profesjonalny program sprzedazy w ramach systemu flotowego




Wzmocnienie
pozycji
rynkowej

Wzrost
efektywnosci
operacyjnej

Budowa
efektywnej
organizaciji

Cena

Oferta rynkowa dla klientéw indywidualnych silnie sie polaryzuje, co
wymaga nowego, segmentowego podejscia ze strony PKN ORLEN

A

O

STATOIL

Stacje
prywatne

Stacje przy
hipermarketach

5‘)|.0T0$
Gtk —
-’f!..a ,‘
‘@)Petmc.ﬁemm Pfock s
s soe
, EKONOMICZNY”

Standard oferty

*Wybrani konkurenci PKN ORLEN
Zrédto: Szacunki wiasne

Stan docelowy — oferta PREMIUM

« Konkurencyjna oferta produktowa
« Wyzszy standard obstugi

« Znaczne przychody ze sprzedazy
pozapaliwowej

*

e« Obecnie PKN ORLEN prowadzi dziatania
zaréwno w segmencie ,,Premium?” jak i
»Ekonomicznym” bez wyraznego
pozycjonowania

Stan docelowy — oferta EKONOMICZNA

« Konkurencyjna oferta cenowa

Stan obecny

o Minimalne naktady i koszty
operacyjne stacji umozliwiajace
optymalizacje marz




Wzmocnienie
pozycji
rynkowej

Wzrost
efektywnosci
operacyjnej

Budowa
efektywnej
organizacji

Wzmocnienie pozycji rynkowej — oferta dla klientéw indywidualnych

Segmentacja oferty PKN ORLEN dla klientéw indywidualnych

Oferta EKONOMICZNA - nowa
platforma rynkowa

Klienci indywidualni

Oferta PREMIUM - wzmocnienie

pozycji w segmencie

o Kiienci zorientowani na wartos¢ i jakos¢

> Najwieksze miasta i trasy tranzytowe

o Konkurencja ze stacjami markowymi
koncernéw zachodnich

o Paliwa Premium

e Szeroka i spdjna oferta produktéow
pozapaliwowych

e Szeroka gama ustug podstawowych

e Ceny konkurencyjne wobec cen
oferowanych przez koncerny zachodnie

+ Intensyfikacja marketingu paliw i
produktéw pozapaliowowych

e Zintegrowany program lojalnosciowy

o Najatrakcyjniejsze lokalizacje stacji
wilasnych (CODO) oraz franszyzowych
(DOFO)

o Standardowe formaty sklepu

o Wyzszy, spojny poziom obstugi

Klienci zorientowani na cene

> Mate miasteczka, tereny wiejskie oraz
lokalizacje z duzym natezeniem ruchu dla
stacji samoobstugowych

Konkurencja ze stacjami prywatnymi i

niskocenowymi

Standardowa oferta paliwowa

Podstawowa oferta produktéw
pozapaliwowych

Ceny konkurencyjne wobec stacji
niemarkowych o zblizonym standardzie
ustug

Mniej atrakcyjne lokalizacje stacji
wiasnych (CODO), franszyzowych (DOFO),
patronackich (DODO)

Nizsze naktady marketingowe

Program lojalnosciowy dostosowany do
lokalnych rynkow

Nowy format samoobstugowy

Najwyzsza jakos¢ ustug i oferowanych paliw niezaleznie od segmentu oferty



mwwm Budowa dwoéch wystandaryzowanych ofert: ,,Premium” i
2 ,,Ekonomicznej”

Wzrost
efektywnosci

operacyjnej

Budowa
efektywnej
organizaciji

Struktura sieci stacji Docelowa struktura sieci stacji w 2009 r.!

= Peiny .
*! branding 469
ok. 1000
Uproszczony
branding 846
Oferta ok. 900
53 »Ekonomiczna”

538

RAZEM

ok. 1900
RAZEM

1906

*W tym 59 stacji franszyzowych

1 Planowane zamknigcie ok.200 stacji ze wzgledu na nieoptacalno$¢ dostosowania
poszczegolnych lokalizacji do standardéw obowigzujacych w UE
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Wzmocnienie

... Naklady inwestycyjne zapewniajace odwrocenie obecnego
wowe | trendu i osiggniecie min. 30% udziat w rynku

Wzrost
efektywnosci

operacyjnej

Naktady inwestycyjne Wzrost sprzedazy’-? Docelowy ROACE?

480

Budowa
efektywnej
organizaciji

~4 900 >17,5%

~3 900 *4, 9 %
rocznle
+0k.8,5 p.p.
~9,0%

2005 2006 2007-2009 2004 2009 2004 2009
sredniorocznie
w min PLN w min litréw, $rednioroczny wzrost ‘05-09 w % w %
o Program naktadow . Segn_mle_:nfacjz struktury sieci o Rozwadj sieci oraz redukcja
- umozliwi zahamowanie z a .
I:,:I:;::)I‘;iz?er;a obecnego trendu utraty udziatu w kosztt?w gi_ownyml
. L rynku paliw, nastepnie czynnlkaml wzrostu ROACE
restrukturyzacje sieci: odwrécenie tendencji i w
rezultacie wzrost sprzedazy paliw
> Utrzymanie sieci (Sredniorocznie na poziomie 4,9%
przy wzroscie rynku paliw na
> Akwizycje, budowa nowych poziomie 4,3%):
stacji, rebranding i N

> Wzrost sprzedazy paliw na
stacjach franszyzowych
(DOFO)

Stabilna kontynuacja
poprawy wynikéw sprzedazy
paliw na stacjach witasnych

modernizacja

>  Wdrozenie nowych
produktéw w ofercie
Premium

v

" Catkowitg sprzedaz detaliczng PKN ORLEN wyliczono przy zatozeniu 75% catkowitej konsumpcji ON i 100% benzyn i LPG
27rédto: Szacunki whasne; Nafta Polska; PFC Energy
3 ROACE =NOPAT/$redni CE [NOPAT (zysk operacyjny po opodatkowaniu)l/ [sredni CE (zaangazowany kapitat




s \Wzrost efektywnosci operacyjnej

rynkowej

Wzrost
efektywnosci

operacyjnej

Budowa
efektywnej
organizaciji

ezublisiect T P
roZWoil sieci Wzrost efektywnosci finansowe;j

o Rozwdj sieci stacji wlasnych (CODO) oraz
franszyzowych (DOFO) o Podniesienie rentownosci sieci stacji wlkasnych

ROACE powyzej 17,5% w 2009 r.

o Osiagniecie min. 30% udziatu w rynku2

o Budowa i modernizacja ok. 50 stacji wkasnych
w standardzie ,,Premium” oraz ok. 130 stacji w « Wlaczenie rozliczen pionu sprzedazy
standardzie ,,Ekonomicznym” rocznie detalicznej do nowego programu redukcji
o Akwizycje do sieci franszyzowej ok. 40 stacji kosztow
»Premium” oraz ok. 70 w standardzie
‘Ekonomicznym” rocznie

o Rozwdj sprzedazy LPG, wzrost liczby modutéow o Centralizacja zarzadzania cenami detalicznymi
do ponad 700 w 2009 r. na stacjach wiasnych
(CODO)

o Nacisk na wdrazanie standardu dzialalnosci o Wdrozenie zarzadzania kategoriami produktéw
obowigzujacego na stacjach franszyzowych (Category Management)
(DOFO)

' Planowane zamkniecie ok.200 stacji ze wzgledu na
nieoptacalnos$¢ dostosowania poszczegolnych lokalizacji do
standardéw obowigzujgcych w UE

20bliczone jako udziat sprzedazy detalicznej PKN ORLEN w
catkowitej sprzedazy detalicznej paliw, gdzie catkowitg sprzedaz
detaliczng wyliczono jako 75% catkowitej konsumpcji ON i 100%
benzyn i LPG
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Wzmocnienie

..., Wdrozenie strategii rozwoju sieci detalicznej bedzie takze skorelowane z
e | budowg efektywnej organizaciji

Wzrost
efektywnosci
operacyjnej

Budowa
efektywnej

AL Restrukturyzacja i reorganizacja sieci sprzedazy detalicznej

o Centralizacja obszaréw i czesci funkcji zarzadczych (m.in. proces zakupowy
oraz zarzadzanie cena)

o Stworzenie organizacji odpowiedzialnej za zarzadzanie wszystkimi kanatami
sprzedazy (stacje CODO, DOFO oraz DODO) i kategoriami produktéw
pozapaliwowych

 Rozwdj kompetencji pracownikéw i optymalizacja proceséw operacyjnych
o Wdrozenie systeméw motywacyjnych zorientowanych na wynik

o« Wprowadzenie wyzszych standardéw bezpieczenstwa klientéw i pracownikéw

o Budowa platformy IT do centralnego zarzadzania siecia
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Wdrozenie kluczowych inicjatyw planu rozwoju sprzedazy detalicznej
PKN ORLEN przyczyni sie do wzrostu wartosci dla akcjonariuszy

« Wzmocnienie pozycji rynkowej oraz poprawa

s I Udziat w rynku'-2 min. 30%
efektywnosci operacyjnej

> Wolumen sprzedazy ~4,9 mld litrow/rok
« Zahamowanie i odwrécenie obecnego trendu

utraty udziatu w rynku sprzedazy paliw:

~  Wdrozenie strategii dwoch sieci — « Aktywizacja programu FLOTA min. 20%
~Premium” oraz Ekonomicznej” w ramach (CEETT el ),
jakosciowej segmentaciji oferty

« Srednia sprzedaz paliw na stacje >2,5 min l/rok

» Wazrost sprzedazy do klientéow flotowych
P y y (na stacjach wiasnych CODO)

o Wozrost efektywnosci operacyjnej w wyniku
wdrozenia programu zarzadzania kanatami
sprzedazy « Udzial marzy pozapaliwowej ~30%

w catej marzy detalicznej

« Dynamiczny rozwoj sprzedazy pozapaliwowej (na stacjach wiasnych CODO)

« Restrukturyzacja sieci sprzedazy detalicznej

poprzez centralizacje obszaréw decyzyjnych . ROACE3 >17,5%

' Obliczone jako udziat sprzedazy detalicznej PKN ORLEN w catkowitej sprzedazy
detalicznej paliw, gdzie catkowitg sprzedaz detaliczng wyliczono jako 75% catkowitej
konsumpcji ON i 100% benzyn i LPG

2 7rédto: Szacunki wiasne; Nafta Polska; PFC Energy; Citibank Handlowy

3 ROACE =NOPAT/sredni CE [NOPAT (zysk operacyjny po opodatkowaniu))/[$redni CE
(zaangazowany kapitat)]




Zastrzezenie prawne

Niniejsza prezentacja planu rozwoju sprzedazy detalicznej ("Prezentacja") zostata przygotowana przez PKN ORLEN ("Spoétka"). Ani niniejsza Prezentacja, ani jakakolwiek kopia niniejszej Prezentacji nie
moze by¢ powielona, rozpowszechniona ani przekazana, bezposrednio lub posrednio, jakiejkolwiek osobie w jakimkolwiek celu. Rozpowszechnianie niniejszej Prezentacji w innych jurysdykcjach moze
podlega¢ ograniczeniom prawnym, a osoby do ktérych moze ona dotrze¢, powinny zapozna¢ sie z wszelkimi tego rodzaju ograniczeniami oraz stosowac¢ sie do nich. Nieprzestrzeganie tych ograniczen

moze stanowi¢ naruszenie obowigzujacego prawa.

Celem niniejszej Prezentacji nie jest przedstawienie petnej ani wyczerpujacej analizy finansowej lub handlowej pozycji badz perspektyw Spotki i nie nalezy polega¢ na tejze analizie. Szczegdtowy opis
dziatalnosci i stanu finansowego Spoitki zostat przedstawiony w raportach biezacych i okresowych, do zapoznania sie z ktérymi Panstwa zachecamy. Kopie raportéw biezacych i okresowych sg dostepne na

stronie internetowej Spotki.

Niniejsza Prezentacja oraz zwigzane z nig slajdy oraz ich opisy zawierajg prognozy finansowe oraz inne prognozy dotyczace przysztosci. Prognozy te moga obejmowac takze informacje na temat, migedzy
innymi, zaangazowanego kapitatu, wydatkéw kapitatowych, przeptywéw pienieznych, kosztéw, oszczednosci, zadtuzenia, popytu, amortyzacji, zby¢, dywidend, przychodoéw, efektywnosci, gearingu, wzrostu,
ulepszen, inwestycji, marz, wynikéw, cen, produktywnosci, zyskéw, zwrotu, sprzedazy, pozycji specjalnych i nadzwyczajnych, strategii, synergii, stawek podatkowych, tendenciji, wartosci, wielkosci obrotéw

oraz wptywu dziatalnosci PKN ORLEN w zakresie naby¢ i taczen.

Tego rodzaju prognozy nie stanowig gwarancji wynikow, jakie zostang osiagniete w przysztosci. Prognozy te sg oparte na biezacych oczekiwaniach lub pogladach zarzadu Spétki i sg zalezne od szeregu
czynnikéw oraz niepewnych sytuacji, ktére moga powodowac, ze faktyczne wyniki bedgq w sposéb istotny rézni¢ si¢ od wynikéw opisanych w prognozach. Ryzyka te, niepewnosci i inne czynniki obejmuja,
miedzy innymi, zmiany przepisow prawnych, wahania kurséw, ceny ropy naftowej, marze krakingowe, stabilno$¢ sytuacji politycznej, rozwéj ekonomiczny oraz zakonczenie aktualnie prowadzonych

transakcji. Wiele sposrod tych czynnikéw pozostaje poza kontrolg Spétki czy mozliwoscia ich przewidzenia przez Spoétke.

Biorac pod uwage te oraz inne niepewne okolicznosci, ostrzegamy Panstwa, abyscie nie polegali Panstwo w sposéb nadmierny na prognozach zawartych w niniejszej prezentacji lub gdzie indziej. Spétka
nie przyjmuje zadnego zobowigzania, ani nie podlega zadnemu zobowigzaniu do dostarczania uaktualnien lub do publicznego ogtaszania jakichkolwiek zmian do niniejszych prognoz (ktére odnosza sie do
sytuacji wylacznie wedtug stanu w dniu sporzadzenia niniejszego zastrzezenia) tak, aby odzwierciedlaty one jakiekolwiek wydarzenia badz okolicznosci po dacie sporzadzenia niniejszego zastrzezenia lub

odzwierciedlajacych wystapienie nieprzewidzianych okolicznosci, z wyjatkiem sytuacji okreslonych obowigzujacymi przepisami prawa dotyczacymi papieréw wartosciowych.

W odniesieniu do wyczerpujacego charakteru lub rzetelnosci informacji przedstawionych w niniejszej Prezentaciji nie moga by¢ udzielone zadne zapewnienia ani oswiadczenia. Ani Spoétka, ani jej udziatowcy,
podmioty zalezne, doradcy lub przedstawiciele takich oséb nie ponosza zadnej odpowiedzialnosci (z powodu niedbalstwa badz innych przyczyn) z jakiegokolwiek powodu wynikajacego z dowolnego
wykorzystania niniejszej Prezentacji. Ponadto, zadne informacje zawarte w niniejszej Prezentacji nie stanowig zobowigzania ani o$wiadczenia ze strony Spotki, jej udziatowcdw, podmiotéw zaleznych,

doradcéw lub przedstawicieli takich oséb.

Niniejsza Prezentacja zostata sporzadzona wytacznie w celach informacyjnych i nie stanowi oferty kupna badz sprzedazy ani oferty majacej na celu pozyskanie oferty kupna lub sprzedazy jakichkolwiek
papieréow warto$ciowych badz instrumentéw lub uczestnictwa w jakiejkolwiek przedsiewzigciu handlowym. Niniejsza Prezentacja nie stanowi oferty ani zaproszenia do dokonania zakupu badz zapisu na

jakiekolwiek papiery warto$ciowe w dowolnej jurysdykcji i zadne postanowienia w niej zawarte nie bedg stanowi¢ podstawy zadnej umowy, zobowigzania lub decyzji inwestycyjnej zwiazanej z niniejsza

Prezentacja, ani tez nie nalezy na niej polega¢ w zwigzku z jakakolwiek umowa, zobowigzaniem lub decyzjg inwestycyjng z nig zwigzana.
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Slajdy pomocnicze




Przykiady udanych strategii alternatywnych marek i ofert, bedacych
potwierdzeniem nowej strategii segmentacji oferty PKN ORLEN

m Charakterystyka programu Lokalizacja

Norwegia, Dania, o 1-2-3 to marka koncernu Statoil dla stacji
kraje nadbattyckie samoobstugowych w odpowiedzi na ekspansje Jet
Conoco

o Zlokalizowane blisko hiper/supermarketéw z

Bi= minimalnymi nakladami inwestycyjnymi 0,5-1 min
] PLN
« W Norwegii 55 stacji w dawnych lokalizacjach
E Statoil lub przy supermarketach Rimini (partner
detaliczny Statoil)

Dani
ania » Sie¢ 74 stacji zarzadzana przez filie Shella ,,Metax
oil”
1 | . Marl&a ,,M_etax”’posiadaia silny wizerunek taniej
T stacji paliw, ktory zostat wykorzystany przez Shell
do wypozycjonowania si¢ w segmencie niskich cen
o W celu obnizki kosztéw wprowadzono model bez
obstugi sprzedazy paliw
Holandia « Nowa marka wdrozona w odpowiedzi na agresywne

wejscie firmy Tango z formatem stacji
samoobstugowej
« Tinq dziata jako stacja samoobstugowa i oferuje

I ceny o 5-10 centéw/l nizsze niz tradycyjne stacje
Iin Q — Shell

Shell o Do konca 2003 wdrozono 46 stacji Tinq w
istniejacych lokalizacjach Shell ktére mialty w
przesztosci niezadowalajace wyniki

Zrédto: PFC Energy




Istnieje znaczny potencjat przejecia okoto 1,3-2,6 mid
litrdw sprzedazy od stacji niemarkowych

Na rozwinietych rynkach operatorzy indywidualni Podobny trend jest prognozowany w
sg wypierani przez stacje markowe [liczba stacji paliw i % udziat] Polsce [liczba stacji paliw i % udziat[*
Niemcy Wegry POLSKA
1881tys. 15,9 tys. 18tys.  141ys. TAtys.  T6tys.
22%
32%
o >
19%

1992 2003 1992 2003 2004 2009 prognoza

i

o Srednioterminowo oczekiwany spadek udziatu

L] Operatorzy indywidualni operatoréw indywidualnych o ca. 10-20%

e Potencjat wzrostu sprzedazy na stacjach
markowych PKN ORLEN na poziomie ca. 260-600
min litréw

e Odpowiedzia PKN ORLEN na prognozowane
tendencje jest pozycjonowanie oferty
EKONOMICZNEJ do konkurencji ze stacjami
niemarkowymi

[l Pozostate koncerny paliwowe

TOP 5

* Zrédto: Szacunki wiasne; PFC Energy



Gléwne wyzwania zwigzane z wdrozeniem strategii rozwoju

sieci detalicznej

Budowa dodatkowych
umiejetnosci/zasobow dla efektywnego
wdrozenia strategii

Petna realizacja zalozen ekonomicznych

Wdrozenie, realizacja i kontynuacja catosci
efektow zakladanych w strategii

Optymalizacja proceséw wspoétpracy z
siecig patronacka (brandy, nowa oferta
produktowa)

9 ¥ ¥ @

Zainicjowanie kompleksowych programéw
zmierzajacych do rozszerzenia i
optymalizacja kompetencji pracownikow

Pogtebienie analizy kosztéw wprowadzenia
strategii

Przygotowanie szablonéw dokumentacji do
raportowania kosztéw przez poszczegélne
komorki organizacyjne (,,design to cost”)

Wprowadzenie i monitorowanie systemu
zarzadzania wynikami

Proaktywna komunikacja strategii sieci
patronackiej




