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Nowe PZU - wiecej niz ubezpieczenia (1/2)

Grupa PZU jest dzisiaj najwieksza grupa finansowa w Europie Srodkowo-Wschodniej. Zarzadza blisko 300 mld zt
aktywow oraz cieszy sie zaufaniem ponad 22 milionéw klientéw w pieciu krajach. Biorac pod uwage skale naszej
dziatalnosci oraz dynamiczny rozwdj otoczenia biznesowego w obszarze technologii, strategia ,Nowe PZU”

w innowacyjny sposob definiuje misje catej Grupy i jest wspdlnym mianownikiem zarowno dla obecnych dziatan,
jak i przysztych inicjatyw.

Nowe PZU to znacznie wiecej niz ubezpieczenia. Nasze spotki sg aktywne nie tylko w ubezpieczeniach na zycie,
majatkowych i zdrowotnych, ale takze w obszarze produktéw inwestycyjnych, emerytalnych, ochrony zdrowia
I bankowosci. Dodatkowo, w ramach partnerstw strategicznych, Swiadczymy ustugi assistance dla klientow
indywidualnych oraz przedsiebiorstw. Skala i zroznicowanie naszej dziatalnosci rysuja petniejszy obraz PZU.
JesteSmy potezng instytucjg finansowa, ale przede wszystkim grupa firm ustugowych, ktérych fundamentem
dziatalnosci jest zaufanie klientow. Definiujac na nowo misje Grupy PZU, z jednej strony wyciggamy wnioski

z wtasnego doswiadczenia, a z drugiej wskazujemy kierunek, w jakim bedzie zmierzata cata branza.

Chcemy odrdznic sie od klasycznego modelu relacji klientow z ubezpieczycielem, w ktorym jedyny kontakt z firma
po zakupie polisy maja oni dopiero po zaistnieniu szkody. Chcemy zrobi¢ znacznie wiecej i efektywnie pomagac

Pawet Surowka
Prezes Zarzadu PZU SA w rozwigzywaniu ich problemoéow w wielu obszarach, i na kazdym etapie zycia. W sercu tej zmiany jest nowe

podejscie PZU wtasnie do budowania relacji z klientem.

Oprocz dazenia do zapewnienia sobie, swoim bliskim oraz firmom i ich pracownikom codziennej ochrony ubezpieczeniowej nasi klienci podejmujg wiele istotnych decyzji, ktore

znaczgco wptywaja na ich bezpieczenstwo w przysztosci. Grupa PZU chce by¢ przy tym obecna - pragniemy pomagac¢ naszym klientom w dokonywaniu madrych wyboréw, ktére
zabezpieczajg ich zycie, zdrowie, majatek, oszczednosci i finanse. Chcemy dac im narzedzia, ktére pomoga chronic to, co jest dla nich najcenniejsze. Takich decyzji nie podejmuje
sie zdnia na dzien. To proces roztozony na cate zycie, a kazdy dzieh przynosi nowe pytania, na ktore trzeba znalez¢ wtasciwe odpowiedzi. My juz je znamy.

W tym duchu okreslamy nowa misje Grupy PZU: pomagamy klientom dbac o ich przysztosc. Bedziemy wiec obecni dzisiaj, gdy decyduja o tym, jak dbac o zdrowie i bezpieczenstwo
finansowe, a takze w momencie, kiedy odczuwalne beda skutki tych decyzji. Nasza perspektywa obejmuje nie najblizsze kilka miesiecy, ale wiele kolejnych lat. To dlatego m.in.
organizujemy badania dla dzieci w szkotach i inwestujemy w edukacje w zakresie ochrony zdrowia, ale i pomagamy organizowac opieke nad osobami starszymi. Wspieramy
innowacyjne metody wykrywania nowotworow oraz efektywnie wspotpracujemy z centrami onkologicznymi.




Nowe PZU - wiecej niz ubezpieczenia (2/2)

Zdefiniowanie PZU jako spoétki ustugowej, ktéra pomaga klientom wzig¢ sprawy w swoje rece, wymaga znaczacych inwestycji w rozwoj catej Grupy. Nasza gtdwna wartoscig staje sie
relacja z klientem i wiedza o nim, a naszym gtéwnym produktem - umiejetnos¢ odpowiadania na jego potrzeby budowania stabilnej przysztosci. Dlatego tak duzo miejsca
poswiecamy w tej strategii inicjatywom, ktdére wzbogacg naszg wiedze o kliencie i pomogg nam do niego jeszcze szybciej dotrzel. Gtdwnym wektorem zmiany jest zjednoczenie
wszystkich obszardéw firmy wokot klienta, tak aby méc kompleksowo odpowiedziec na jego potrzeby. Szczegdlny nacisk ktadziemy na analize posiadanych przez nas informacji -
chcemy je lepiej zrozumiec i wykorzystac. Rbwnoczesnie, aby uwiarygodnic nasz profil jako spotki przewidujacej przysztosc, poswiecamy wiele uwagi obszarowi sztucznej
inteligencji i pracy na najwiekszej w Polsce bazie danych o klientach, ktéra dysponuje Grupa PZU. Stopniowo zmienimy model funkcjonowania firmy z modelu ubezpieczyciela
(wycena i transfer ryzyka) na model firmy ustugowej, specjalizujacej sie w wykorzystaniu danych (doradztwo i ustugi w zakresie zarzadzania ryzykiem i dbatosc o przysztos¢
klientow, zaréwno indywidualnych, jak i biznesowych).

Chcemy takze zmienic filozofie dziatania sieci sprzedazy. Ze swoistego ,,produktocentryzmu” zamierzamy przejs¢ do ekosystemu, w ktérym nadrzednym celem bedzie umiejetne
zarzadzanie relacjami z klientem poprzez oferowanie mu naszych rozwigzan we wszystkich dostepnych dla niego miejscach.Trafne przewidywanie przysztosci, zrozumienie potrzeb
klienta i budowanie coraz lepszych sposobdow zaistnienia w jego codziennym zyciu - to logiczne zatozenia lezgce u podstaw takze innych inicjatyw z nowej strategii PZU. Naleza

do nich m.in.: radykalne uproszczenie oferty produktowej i uniwersalizacja sieci sprzedazy, inwestycja w integracje baz danych, ktéra zapewni petny obraz klienta, cross-selling oraz
program lojalnoSciowy i odmtodzenie naszej bazy klientow. Wazng kwestig jest takze zacieSnienie wspotpracy z bankami Alior i Pekao SA, dzieki czemu bedziemy mogli tworzy¢
kompleksowe rozwigzania finansowe odpowiadajace na potrzeby klientow indywidualnych oraz matych i sSrednich firm.

W ramach tych inicjatyw wiele zmieni sie w PZU. Uwolnimy w petni potencjat, ktory tkwi w strukturach najwiekszego gracza na rynku. Chcemy, by inwestorzy cenili nas za
dyscypline i przewidywalnosc¢ w dzieleniu sie zyskami, ale takze dostrzegli element wzrostowy, ktory ptynie ze wszystkich tu wymienionych inicjatyw. Niemniej jednak w tej strategii
sg obszary, ktore przy wszelkiej odnowie - technologicznej, procesowej i operacyjnej - nie ulegnag zmianie. To przede wszystkim fakt, iz PZU pozostanie jedng z najbardzie;
stabilnych i rentownych grup finansowych na Swiecie. Stabilnos¢, zdefiniowana jako zachowanie wskaznika wyptacalnosci Solvency Il zawsze powyzej 200%, rentownosc,
okreslona powyzej 22%, obietnica podzielenia sie zyskiem, ktory nie jest niezbedny, aby sfinansowac nasz dynamiczny wzrost - to wszystko wartosci, ktére chcemy zachowac.

S3g one gwarantem tego, ze nasze hasto reklamowe pozostanie aktualne nie tylko wobec klientéw i kontrahentow, ale réwniez naszych inwestorow.

Mozesz na nas polegac.

=

Pawet Surowka
Prezes Zarzadu PZU SA




Spis tresci

> 1. Jak zmienia sie otoczenie?

> 2.Cochcemy osiagnac?

> 2.1 Nowy model dziatania

> 2.2 Nowe ambicje
> 3.Jakto zrobimy?
> 3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia
> 3.2 Bankowos¢
> 3.3 Zdrowie
> 3.4 Dziatalno$¢ zagraniczna

> 3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

> 4. Jak zmierzymy sukces?




1.
Jak zmienia
sie otoczenie?




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggna¢? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

Rozumiemy, w jaki sposob nowe technologie zmieniajg branze ubezpieczeniowa

Sztuczna inteligencja Big data Rozwigzania mobilne
Nowe metody oceny ryzyka, taryfikacji, Dostep do ogromnych zbiorow danych, Produkty i ustugi dostepne
marketingu i prewencji oraz umiejetnosc ich btyskawicznej analizy dla klienta zawsze i wszedzie,

uproszczenie procesow | wykorzystania gdzie sobie tego zyczy




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggna¢? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

Uwaznie obserwujemy dynamiczne zmiany spoteczne

do nowych regulacji prawnych

@ L , . Koniecznosc dostosowywania sie
Istotna rola sieci spotecznosciowych

Pojawienie sie konsumenta cyfrowego - Q,.O Starzejace sie spoteczenstwo -
aktywnego uzytkownika Internetu {Eﬂj(\ zapotrzebowanie na ustugi zdrowotne

| aplikacji | opieke w podesztym wieku
7N\
/N .
Nowe typy zagrozen - cyberprzestepczosc o Strukturalne zmiany na rynku pracy
YPY 295 yRerp =P @@ wynikajace z automatyzacji procesow




1. Jak zmienia sie otoczenie?

2. Co chcemy osiggnac?

3. Jak to zrobimy?

4. Jak zmierzymy sukces?

—

Wykorzystamy dobrg kondycje polskiej gospodarki

Realna zmiana PKB

Inwestycje w srodki trwate
(CEIGEFANIERERRT)

Wzrost ptac
(Srednioroczna zmiana)

Bezrobocie
(Srednioroczne)

NIEE
(Sredniorocznie)

Zrddto: Biuro Analiz Makroekonomicznych PZU

2016

Prognoza 2017-2020

(Srednia)

3,6%

5,6%

5,5%

6,2%

2,2%




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggna¢? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

—

Wierzymy w dalszy rozwoj rynkow, na ktdérych dziatamy

r )

> Wzrost rynku skorelowany ze wzrostem PKB i zamoznoéci spoteczenstwa
> Nowe produkty ubezpieczeniowe, np. rozwiazania oparte na telematyce oraz ochrona przed cyberryzykiem

Ubezpieczenia

> Nowe mozliwosci wzrostu zwigzane z lepszym wykorzystaniem danych zaréwno w pracy aktuarialnej i taryfikacji,
jak i wspotpracy z klientem

> Spodziewana dalsza konsolidacja sektora bankowego w Polsce
> Prognozowana dynamika wzrostu depozytéw blisko 2-krotnie przewyzszajaca tempo wzrostu PKB
> Dynamiczny rozwéj bankowosci elektronicznej i mobilnej

\. J

r )

> Wptyw Pracowniczych Programéw Kapitatowych na poziom oszczednosci Polakow

> Zmiany regulacyjne gwarantujace klientom wyzszy poziom bezpieczefistwa i wieksza przejrzystosé

Inwestycje > Oczekiwana konsolidacja polskiego rynku zarzadzania aktywami

> Rosnacy udziat produktow inwestycyjnych w strukturze oszczednosci Polakéw wraz z rosngcym dobrobytem

L J

r )

> Kontynuacja dwucyfrowego tempa wzrostu rynku prywatnych ubezpieczen zdrowotnych
Zdrowie > Rozwdj telemedycyny i mozliwosci obstugowych w kanatach zdalnych
> Wieksze zapotrzebowanie na opieke nad osobami starszymi

Dziatamy na rynkach o dynamice rozwoju przewyzszajacej ogolne tempo wzrostu PKB




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggna¢? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

—

Spodziewamy sie rozwoju rynku ubezpieczen wraz ze wzrostem gospodarczym

Penetracja ubezpieczen a PKB na gtowe mieszkanca krajow Unii Europejskiej, rok 2015

PKB na gtowe mieszkanca

w tys. EUR
60 STREFA WYSOKIEJ PENETRACJI
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Rumunia @ Butgaria Penetracja ubezpieczent
!  STREFA NISKIEJ PENETRACJI w gospodarce
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0 3 6 9 1 %o udziat sktadek w PKB
1Ubezpieczenia majatkowe i zyciowe 10

Zrodto: GUS; Eurostat;



1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggna¢? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

Bedziemy aktywnie uczestniczyC w rozwoju rynku kapitatowego i czerpac wynikajgce z tego rozwoju @
korzysci

Kapitalizacja gietd w poszczegolnych krajach a wartos¢ PKB, rok 2016
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggna¢? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

—

Dostrzegamy potencjat wzrostu aktywow finansowych Polakow ze wzgledu na stosunkowo niskie
nasycenie w porownaniu z innymi krajami UE

Aktywa finansowe netto gospodarstw domowych krajow UE jako % rocznych dochodow rozporzadzalnych, w procentach, 2015 rok

434%

Aktywa finansowe gospodarstw domowych - tgczne zobowigzania
390% X 100%
367% Dochody rozporzadzalne brutto gospodarstw domowych w skali roku
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggna¢? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

Wykorzystamy szybki wzrost rynku prywatnej opieki zdrowotnej

Wartosc rynku prywatnych ubezpieczen
zdrowotnych w Polsce (mld PLN)

Wartosc rynku fee-for-service Wartosc rynku abonamentow medycznych

w Polsce (mld PLN) w Polsce (mld PLN)

2016 2020P 2016 2020P 2016 2020P

;fv Srednioroczna stopa wzrostu

Zrédto: Prognozy PMR 2017
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2.
Co chcemy osiggnac?




2.

Co chcemy osiggnac?
2.1 Nowy model dziatania




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

2.1 Nowy model dziatania

Uwolnimy potencjat najwiekszej grupy finansowej w Europie Srodkowo-Wschodniej

o ESTONIA [
- Ty

POLSKA ]

* FOTWA puam BALTA

L|INKES P
LIETUVOS
-~ * LITWA HE DRAUDIMAS
PZUW Vet

e
INWESTYCJE

ZDROWIE

e UKRAINA N

{52 | Bank Pekao

Dziatamy w 5 krajach Europy - Zaufato nam ponad 22 min lojalnych klientoéw - Posiadamy 300 mld PLN aktywow
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

2.1 Nowy model dziatania

Zmieniamy PZU - stajemy sie partherem na cate zycie

PZU WCZORAJ

NOWE FZU 1. Wykorzystamy mozliwosci, jakie dajg nowe

technologie, w petni uwolnimy potencjat
najwiekszej spotki finansowej w Europie
Srodkowo-Wschodniej

2. Potaczymy wszystkie aspekty naszej
dziatalnosci w jedna, petna oferte zbudowana
wokot potrzeb klienta i stanowigca odpowiedz
na wszystkie pytania dotyczgce dbania o jego
przysztosc

Oddziaty : :’ Agenci / Brokerzy

PZU SA PZU ZYCIE
PZU ZDROWIE PZU POMOC
TFI PZU BANKI

3. Stopniowo zmienimy model funkcjonowania
firmy z modelu ubezpieczyciela (wycena
i transfer ryzyka) na model firmy ustugowej,
specjalizujacej sie w wykorzystaniu danych
(doradztwo i ustugi w zakresie zarzadzania
ryzykiem i dbatos¢ o przysztosc klientow)

4. Staniemy sie dtugoterminowym partnerem

1 | naszych klientow, ktory poprzez skale

siect o technoioge | voatmielia: = N A — produktow i ustug, rozlegtosé sieci dystrybucji
oraz site finansowg rozwija coraz bardziej relacje
i wiedze o kliencie, tak aby coraz lepigj
przewidywac jego potrzeby
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 2.1 Nowy model dziatania

Planujemy naszg relacje z klientem dtugofalowo, przewidujemy jego potrzeby

I | l | l | Kredyt na zakup domu l | l

Edukacja: ,,Jak oszczedzac”? Grupowe ubezpieczenie Ubezpieczenie domu
na zycie l i i i
Ubezpieczenie NNW szkolne y Pomoc assistance ndyw!dlf:lln.e u.b ezpieczenie
Wyptata Swiadczenia z tytutu . . Produkt zdrowotny nazycieldozycie
urodzin dziecka Ubez.plecz.enla turystyczne . Lokata bankowa Dodatki dedykowane
(wycieczki szkolne) Pracowniczy Program ) ) dl .
Edukacja: ,,Diagnostyka stanu Kapitatowy Fundusz inwestycyjny a seniorow
rozwoju dziecka” Konto bankowe (dostep przez ) . 7dal itorine st
aplikacje mobilng) Ubezpieczenie samochodu Ubezp.|eczen|e posagowe da n){ oRItoring stanu
dla dziecka zdrowia
Karta ptatnicza Program lojalnosciowy

Produkt zdrowotny dla catej

I | | | L | i
| | | | |

. ECEEP)P f}g@ iﬁj} iﬁjh

Narodziny Rozpoczecie Rozpoczecie Zatozenie Przejscie na
edukacji pracy rodziny emeryture

. Ubezpieczenia . Zdrowie . Inwestycje . Bankowos¢ 18




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 2.1 Nowy model dziatania

Pomagamy firmom w ich rozwoju oferujac game produktow wspierajgcych wzrost

Pakiet ustug wspierajacych ) )
dziatalnosé (np. ustugi Ubezpieczenie grupowe na

ksiegowe, audyty zycie

bezp)ieczer'lstwa, szkolenia Produkt zdrowotny Obstuga procesu IPO

BHP
Konto firmowe _ Ubezpieczenie floty pojazdow Finansowanie dtuzne

Leasing Kredyty eksportowe
Kredyty i pozyczki dla start- ) _ _ Ubezpieczenie majatku firmy Przeprowadzanie transakgcji
upow Ubezpieczenie OC i ochrona o fuzji i przeje¢ Zabezpieczenie przed

prawna w zyciu prywatnym Gwarancje finansowe ryzykiem walutowym
Inwestycje funduszu Witelo o Ubezpieczenia wzajemne

Ubezpieczenie komunikacyjne Linie kredytowe

. o ) Ustugi asset management
Kredyt kupiecki Bezposrednie inwestycje
kapitatowe (private equity,
Ubezpieczenie kredytu mezzanine)
I | I e | I | I | I .
O COd 1 @
W <
u m o b
: . - . . Miedzynarodowa
Start-up Mata firma Srednia firma Duze przedsiebiorstwo R

. Ubezpieczenia . Zdrowie . Inwestycje . Bankowos¢

korporacja
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 2.1 Nowy model dziatania

Pomagamy klientom dbac o ich przysztosc

Nowe PZU to znacznie wiecej niz tylko ubezpieczyciel. Jesli uwzgledni sie dynamicznie rozwijajacy sie ekosystem
partnerstw strategicznych, w ramach ktérych PZU oferuje bogatg game ustug assistance, rysuje sie znacznie szerszy obraz
Grupy PZU jako firmy ustugowej, ktorej podstawa jest zaufanie.

Ambicja Grupy PZU jest towarzyszenie klientom, aby utatwi¢ im dokonywanie wtasciwych wyboréw, ktore pomoga
zabezpieczycC ich zycie, zdrowie, majatek, oszczednosci i finanse. Chcemy dac im narzedzia, aby mogli ochronic swoj3

przysztosc i to, co jest dla nich najcenniejsze.

Te decyzje nie maja charakteru jednorazowego. Wyborow majgcych wptyw na przysztos¢ dokonuje sie kazdego dnia.
Dlatego wtasnie Grupa PZU chce poprzez swojg aktywnosc i szeroka sie¢ zachowac jak najscislejsza relacje z klientami -

tak aby zawsze im towarzyszyc, kiedy chca podjac decyzje istotng dla ich przysztosci.

W tym duchu definiujemy nasza nowg misje:

( Pomagamy klientom dbac o ich przysztosc

20
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2.2 Nowe ambicje




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

' 2.2 Nowe ambicje

Znaczaco rozwiniemy naszg umiejetnosc zarzadzania danymi oraz ich pozyskiwania...

o > Wykorzystanie sztucznej inteligencji we wszystkich masowych procesach
- taryfikacji

> 100% potaczonych baz danych (jedno PZU)
> 55% zg6d marketingowych w PZU SA
> 33% zg6d marketingowych w PZU Zycie

> 5mln kont w portalu klienta ,moje.pzu.pl”

22




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

2.2 Nowe ambicje

... aby wzmocnic relacje z klientem i zwiekszy¢ catoSciowe dotarcie do niego wszystkimi kanatami... @

50% uniwersalnych 10 produktéw w powszechnej 50% udziat w sprzedazy

sprzedawcow sprzedazy ubezpieczen na rynku direct

Klient indywidualny MSP

PZU Auto

PZU Dom

PZU Firma

Ubezpieczenia majatkowe

Ubezpieczenia na zycie

Produkty zdrowotne

: . oy Pracownicze Programy
I PZUT d 3
nwestycje U Twoje oszczednosci Kapitatows w PZU

PZU Zycie

PZU Grupowe

PZU dla Seniora (modutowe)

0%
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1. Jak zmienia sie otoczenie?

2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

2.2 Nowe ambicje

... CO znaczaco przetozy sie na liczbe produktéw na klienta...

2016

Liczba produktéw na klienta PZU SA i PZU Zycie

0,15
0,16 ]
019 __
I
Rozwdj sprzedazy Rozwdj wspdtpracy Cross-sell
PZU Zdrowie z bankami produktow PZU,
w tym PPK

Wzrost zostanie osiggniety dzieki sprzedazy dodatkowych 8,5 mln produktow

2020
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 2.2 Nowe ambicje

... oraz istotnie wptynie na rozwdj nowej sprzedazy...

1 m ld Dodatkowej sktadki ze wspotpracy z bankami w Grupie PZU

1 m ln Klientow pozyskanych dla bankdw w Grupie PZU

1 m ld Przychoddw PZU Zdrowie

+700/0 Nowej sprzedazy ubezpieczen grupowych do klientow MSP w PZU Zycie
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

2.2 Nowe ambicje

... rbwnoczesnie zwiekszymy naszg zwinnos¢ operacyjng, precyzje taryfikacyjng oraz przewage kosztowa...

Skrocenie time-to-market
do Srednio 5 miesiecy dzieki
efektywnej wspotpracy Biznes - IT

Wzrost efektywnosci kosztowej -
zmniejszenie wskaznika kosztow
administracyjnych do 6,5%?

92% wskaznik mieszany dzieki

rozwojowi taryfikacji

J
é — 2020
c Taryfikacja Al
g o y 8,0%
Bizn eS Taryfikacja 3.0 2019 6,50/0
- Inicjatywy rozwojowe
New Motor Tariff /| Midas 20 17
] Everest 2015 ﬁ
Wsparcie Koszty powtarzalne
2013 '
Poziom zaawansowania
==

2016 2020

1Wskaznik dotyczy PZU SA i PZU Zycie SA 26




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

2.2 Nowe ambicje

... CO catosciowo przetozy sie na wiekszg rentownosc

Udziat poszczegdlnych linii biznesowych we wzroscie ROE

Z tego ok. 0,7 p.p. to efekt cross-sellu

> Usprawnienie procesdéw w dziatalno$ci ubezpieczeniowej,
m.in. poprzez lepsze dopasowanie ceny do ryzyka, a takze

0.3% 0,4% dzieki poprawie wyniku z dziatalnosci lokacyjnej (efekty

. ° projektu Alpha)

> Wzrost kontrybucji segmentu bankowego, dzieki wyzszemu
wynikowi netto bankow oraz realizacji efektéw synergii

z PZU
> Wzrost wolumenu aktywdw pod zarzadzaniem oraz
potaczenie TFI w ramach Grupy PZU umozliwiajgce

osiggniecie efektéw synergii

> Wysoka dynamika wzrostu liczby klientéw w ramach
obszaru zdrowie, wynikajgca ze wzrostu aktywnosci
sprzedazowej oraz z dotarcia do nowych segmentoéw rynku

2016 Ubezpieczenial Banki PZU Inwestycje2  PZU Zdrowie 2020

Rozwijamy wszystkie linie biznesowe, zachowujac przy tym ponadprzecietny poziom rentownosci

1 Z uwzglednieniem dziatalnosci lokacyjnej na portfelu wtasnym oraz pomniejszone o ubezpieczenia zdrowotne prezentowane w ramach PZU Zdrowie 27
2 Dot. zarzadzania aktywami klienta zewnetrznego (z uwzglednieniem wszystkich podmiotow Grupy PZU)




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiagnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 2.2 Nowe ambicje

Nowe PZU to nowe ambicje

Uzyskiwanie danych
| zarzadzanie nimi

> Wykorzystanie sztucznej inteligencji we wszystkich masowych procesach taryfikacji

( N

> 50% uniwersalnych sprzedawcoéw w sieciach wtasnych

Relacje z klientem > 10 produktéw w powszechnej sprzedazy
> 50% udziat w sprzedazy ubezpieczen na rynku direct
Liczba produktow na klienta » 2 produkty na klienta

r > 1 mld PLN dodatkowej sktadki ze wspotpracy z bankami w Grupie PZU

> 1 mln klientéw pozyskanych dla bankéw w Grupie PZU

> 1 mld PLN przychodéw PZU Zdrowie

! > Wzrost o0 70% nowej sprzedazy ubezpieczen grupowych do klientéw MSP w PZU Zycie

Nowa sprzedaz

( )

> Time-to-market - $rednio 5 miesiecy na wprowadzenie zmian w systemach IT

Efektywnosc operacyjna > 92% wskaznik mieszany w ubezpieczeniach!?
> 6,5% wskaznik kosztow administracyjnych w dziatalnoéci ubezpieczeniowej?
Rentownosc¢ Grupy > >22% zwrot na kapitale wtasnym (ROE)
1 PZU SAtacznie z TUW PZUW oraz Link4 28

2 Wskaznik dotyczy PZU SA i PZU Zycie SA



3.
Jak to zrobimy?




3.

Jak to zrobimy?

3.1 Kluczowe inicjatywy
- wiecej niz ubezpieczenia




1. Jak zmienia sie otoczenie?

2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

Realizacja 12 kluczowych inicjatyw stanowi fundament Nowego PZU

Potaczenie bazy danych i stworzenie jednego
wspolnego CRM w ramach Grupy PZU / peten
obraz klienta (widok 360 stopni)

Lepsze dopasowanie ceny do ryzyka
i wrazliwosci cenowej (Taryfikacja 3.0)

Wdrozenie rozwigzan z dziedziny sztucznej

inteligencji

Rozwoj wspotpracy z bankami

Uproszczenie oferty produktowej,
w tym prosty jezyk

Uniwersalizacja sieci sprzedazy

Rozwoj sprzedazy PZU Zdrowie

Rozwoj sprzedazy i konsolidacja
PZU Inwestycje

Lepsze wykorzystanie Cyfryzacja
procesow

Dodatkowe interakcje
z klientem

Wzrost cross-sellu

Wdrozenie nowego portalu ,moje.pzu.pl"

Rozwoj oferty direct

Wdrozenie programu lojalnosciowego
na poziomie Grupy PZU

Zintegrowany model obstugi MSP
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

' 3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#1: Potaczenie bazy danych i stworzenie jednego wspolnego CRM w ramach Grupy PZU / peten obraz
klienta (widok 360 stopni)

Karol Jaworski Najblizszy kontakt

Peset 78110500338 % 603-332-123 L > Sta n d d ryza Cj d p o CeSéW

Adres:  Jaworowa 56 m,02-582 Warszawa 52 karoljaworski@gmail.com 11:45

> Oferta dostosowana do potrzeb

> Wiecej informacji o kliencie

> Cena lepiej dopasowana do ryzyka > Szybsze procesy oceny ryzyka

{3 PZUDom 4» PZU Petnia Zyci
Ubezpieczajac Ubezpieczajacy

» Szybszy proces zakupowy > Wzajemny przeptyw klientéw i wspdlna baza

,leadow”

4% PZU ochrona rodziny

> Sprawniejsze procesy obstugowe

> Klient uzyska aktualna wiedze o posiadanych > Aktywne ofertowanie produktami Grupy PZU

produktach w ramach catej Grupy PZU

Zwiekszona penetracja produktami
i skorzysta z pomocy doradcéw > Zwigkszona p Ja produ !

> Efektywny monitoring i zarzadzanie sprzedaza

Widok 360 stopni pomaga w budowaniu relacji z klientem i stanowi podstawe do rozwoju cross-sellu w ramach Grupy PZU
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#2: Lepsze dopasowanie ceny do ryzyka i wrazliwosci cenowej (Taryfikacja 3.0)

y r

Rentownosc
N
o
ND
o

Korekta cen modelami Al
Big data/,,scratching” danych

Taryfikacja Al

Optymalizacja per klient w czasie rzeczywistym, ~40 zmiennych

Taryfikacja 3.0 taryfikacyjnych PZU Auto | Korekty modeli co ~1-2 tygodni
.......................................................................................................................... Y
..................................................................................................................................... ™Y
S Modelowanie ryzyka i elastycznosci cenowej | Optymalizacja taryf ~30
New Motor Tariff / Midas ol | zmiennych taryfikacyjnych PZU Auto | Dostosowanie taryf co ~6 tygodni

Analiza konwersji oferty / scenariuszy

Dostosowanie taryf co ~6 miesiecy
............................................................................................. )

Everest

Poziom zaawansowania
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#3: Wdrozenie rozwigzan z dziedziny sztucznej inteligencji

p—
P DD DD S

DD DD DS

: H;m M 1* : M4
s sans? L QG L L :
iy oad D > Wdrozenie zaawansowanych metod oceny ryzyka w taryfikacji (wykorzystanie
- R ' uczenia maszynowego)
ey . N*a 3 E: e e e e .
0 H > Wsparcie inicjatyw cross-sellingowych
- 4 sitisttitssollt.
e a s > Wzrost wskaznika utrzymania klientéw w poszczegdlnych liniach biznesowych
-e | 0000
T 0000
Fooohe . . . , . oy e s . , , .
agese b > Analiza zdje¢ i obrazéw w procesach obstugi szkéd i $wiadczen (np. pordwnanie
1 w czasie rzeczywistym zdjecia szkody i otrzymanej wyceny kosztorysowej)
}“ ° ° ° ° ° °
HTTT > Inteligentne rozwigzania z zakresu diagnostyki medycznej
) 00000
HHHHHH 7 . . . °
T > Wzrost skutecznos$ci wykrywania przestepstw ubezpieczeniowych
.»HW ; 0
o0
ot > Ustugi doradcze dla firm w zakresie zarzadzania ryzykiem

> Uruchomienie PZU Data Lab - centrum tworzenia innowacji opartych na danych
| sztucznej inteligencji

Wykorzystamy know-how i najlepsze rozwigzania technologiczne funkcjonujace wewnatrz Grupy PZU oraz bedziemy efektywnie

wspotpracowac ze Srodowiskiem start-upow (insurtech, fintech, firmy technologiczne)
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1. Jak zmienia sie otoczenie?

2. Co chcemy osiggnac?

3. Jak to zrobimy?

3

4. Jak zmierzymy sukces?

.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#4 Rozwoj wspotpracy z bankami

Dziatanie

A | Bank Pekao

Sprzedaz ubezpieczen

Sprzedaz ubezpieczen majatkowych
| zyciowych PZU w modelu
bancassurance klientom bankow
Grupy

1 mld PLN sktadki

Pozyskanie klientéw
przez banki

Oszczednosci

Pozyskanie przez banki klientow
ubezpieczeniowych Grupy

Realizacja synergii w obszarach
zakupow, IT i nieruchomosci

1 mln nowych klientow

Redukcja kosztow
0 100 mln PLN
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#5: Uproszczenie oferty produktowej, w tym prosty jezyk

Klient indywidualny MSP

PZU Auto

PZU Firma

PZU Wojazer

Ubezpieczenia majgtkowe PZU Dom

PZU Zycie
PZU Grupowe

Ubezpieczenia na zycie (modutowe)

PZU dla Seniora

Produkty zdrowotne PZU Zdrowie

Pracownicze Programy
Kapitatowe w PZU

Inwestycje PZU Twoje oszczednosci

Uproscimy produkty, co utatwi prace uniwersalnym sprzedawcom oraz pomoze klientom podjac decyzje
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac?

3. Jak to zrobimy?

4. Jak zmierzymy sukces?

3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#6: Uniwersalizacja sieci sprzedazy

Liczba uniwersalnych sprzedawcow

oo )
N

2 500

2016

5000

2020

> Docelowo 5 tys. uniwersalnych sprzedawcéw w ramach sieci wtasnej
(ok. 50% sprzedawcow)

> Sie¢ wtasna rozumiana jako kanaty w petni sterowalne przez Grupe
PZU: oddziaty, agenci wytaczni w ub. majatkowych oraz w ub.
zyciowych, a takze korporacyjna sieC sprzedazy

> Uniwersalny sprzedawca bedzie oferowat produkty co najmniej 3
sposrod 5 linii biznesowych (ubezpieczenia majatkowe, upieczenia
na zycie, opieka medyczna, produkty inwestycyjne, produkty bankowe)

Wykorzystamy potencjat najwiekszej na polskim rynku finansowym wtasnej sieci dystrybucji
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#7: Rozwoj sprzedazy PZU Zdrowie

Liczba umow (mln) Przychody (mln PLN)

> Rozw6j nowych produktéw ubezpieczeniowo-zdrowotnych oraz
rozszerzenie ,tradycyjnej” oferty o unikalne dodatki

1000

> Aktywizacja sieci sprzedazy i wykorzystanie petnego potencjatu bazy
klientow Grupy PZU

v

4,0
364
] -

2016 2020 2016 2020

;fv Srednioroczna stopa wzrostu

> Nowoczesny proces obstugi pacjenta, uwzgledniajacy najlepsze
praktyki rynkowe, innowacyjne rozwigzania technologiczne i medyczne
oraz standardy jakosci obstugi, w tym opieke VIP

> Rozwoj sieci placéwek wtasnych poprzez projekty greenfield i M&A

38




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#8: Rozwoj sprzedazy i konsolidacja PZU Inwestycje

Aktywa klienta zewnetrznego (mld PLN)

> Jednolita struktura zarzadzania aktywami w ramach Grupy PZU,
umozliwiajgca m.in. osiaggniecie synergii kosztowych
(jedna fabryka produktow inwestycyjnych)

> Wykorzystanie zmian wynikajacych z reformy systemu emerytalnego -
Pracownicze Programy Kapitatowe (osiggniecie 15% udziatu
w aktywach rynku)

> Rozwdj nowych produktéw inwestycyjnych (m.in. fundusze cyklu zycia
oraz niskokosztowe fundusze pasywne) oraz nowych kanatow
dystrybucji (direct), w tym wejscie na rynki zagraniczne

2016 2020
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#9: Wdrozenie nowego portalu ,,moje.pzu.pl”

Wszystkie ustugi PZU dostepne w jednej aplikacji

Majatek Zdrowie
Auto: Toyota Yaris Najblizsza wizyta: 15.01.2018
Najblizsza rata: 2018.01.31 -1 105 zt Laryngolog - Enelmed ) .
Zaptaé > Odwotaj »
> Dzieki szerokiemu zakresowi dziatalnosci grupy ,,moje.pzu.pl” stanie sie
Dom: ul. Rozana 6/12, Warszawa Szczepienie przeciw grypie . d . d . d hb d l . kl k . d .
Koniec polisy: 24.01.2018 w specjalnej cenie Je ynym wW Swoim ro ZaJu as oar em, pozwa ajacym lentom w kaz eJ
Waznéw > Spranias chwili poznac ich ochrone ubezpieczeniowg, zarzadzac¢ ochrong zdrowotna
@ % | terminami, a takze zarzadzac ich inwestycjami - w przysztosci rowniez
bankowoscia
4 54
Zycie Finanse > Mozliwo$¢ zawarcia umowy w kanale online sprawi, ze aplikacja bedzie
N PO — uzywana docelowo przez wszystkich klientow PZU
na Zycie « Dowiedz sie czym sa fundusze inwestycyjne
Wirtualny przewodnik > > Do 2020 roku 5 milionéw klientéw zatozy konto w portalu ,moje.pzu.pl”
Specjalna oferta Twojego
ubezpieczenia czeka na Ciebie:

3 | Bank Pekao : g

Stan Twojego konta: 11 800,99 zt

Sprawdz szczegdty polisy > Twoje konto >

Radykalna zmiana interakcji z istniejgcym portfelem klientéw PZU (11 mln klientow w ub. na zycie oraz 6 min klientow w ub. majatkowych)
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#10: Rozwdj oferty direct

Niekwestionowany lider sprzedazy
ubezpieczen na rynku direct

Dotarcie do klientdw preferujgcych

10 produktow w kanale online

kanaty cyfrowe

Symulacja preferencji grup wiekowych
w latach 2020-2025

Klient indywidualny MSP

PZU Auto

PZU Dom

PZU Firma

Ubezpieczenia majatkowe

Ubezpieczenia na zycie

Produkty zdrowotne

<2 -3 310 ' 41-50 | 51-60 l §1-0 | nw | >N l Inwestycje PZU Twoje oszczednosci Pracovymcze Frogiamy
Kapitatowe w PZU

Klienci preferujacy kanaty cyfrowe

PZU Zycie
PZU Grupowe

(modutowe)

PZU dla Seniora

. Klienci preferujacy kanaty tradycyjne

Rozwdj najlepszej strony sprzedazowej w kanale online wsrdd ubezpieczycieli w Europie

41




1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#11: Wdrozenie programu lojalnoSciowego na poziomie Grupy PZU

> Bogata oferta partneréw

> Punkty za produkty PZU

> Nagroda za polecenie programu znajomemu 7 Wzrost liczby interakeji z klientem

> Wizerunek marki innowacyjnej i myslacej

> Aukcje pomiedzy uczestnikami programu | Ry :
e pomisEsy Prog || O romsmenne N (GRS 78S o potrzebach klienta
> Prezent na urodziny ‘ M (A L ,
‘\- ol kg > Poszerzenie zasiegu i dotarcie do nowych,
. . . g \ j: Twoje produkty X A ‘ . ’
> Nagroda za bezszkodowa historie , % | | - AT docelowych grup klientow
3 Polec znajomemu A ) \-\‘,'.

> Dzielenie punktéw z rodzina > Segmentacja klientéw i spersonalizowana oferta

> Mozliwoé¢ wsparcia realizacji wybranych > Wsparcie rozwoju wszystkich linii biznesowych
lokalnych inicjatyw spotecznych

> Dedykowane treéci wideo

Dazymy do budowania statych, dtugoterminowych relacji ze spotecznosciami utozsamiajgcymi sie z wartosciami podobnymi

do wyznawanych w Grupie PZU
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.1 Kluczowe inicjatywy - wiecej niz ubezpieczenia

#12: Zintegrowany model obstugi MSP

Ubezpieczenia na zycie

> Stworzenie skoordynowanej, profesjonalnej > Uproszczenie sciezek sprzedazowych
sieci agencyjnej dla ubezpieczen na zycie, > Dedykowana, potaczona oferta produktowa
z silng koncentracjg na segmencie MSP
o . . > Kompleksowa obstuga $wiadczona przez
> W!arowadzenlejednolltego modelu obstugi uniwersalnych sprzedawcéw (dla wiekszych MSP
klienta dla catego segmentu rowniez dedykowany proces obstugi szkdd)

Ubezpieczenia majatkowe

> Rozwoj kanatu multiagencyjnego > Rozwoj kanatu multiagencyjnego

Wzrost o 70% nowej sprzedazy Wzrost 0 20% sktadki przypisanej brutto

ubezpieczen grupowych do klientow
MSP w PZU Zyciel

z ub. majatkowych dedykowanych
dla segmentu MSP?

1 Wartosc¢ uzyskana w 2020 roku w poroéwnaniu z 2016 rokiem 43
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Jak to zrobimy?
3.2 Bankowos¢




1. Jak zmienia sie otoczenie?

2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy?

4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.2 Bankowos¢

Inwestycje w sektor bankowy wykorzystamy do rozwoju Grupy PZU i rynku kapitatowego

{5 | Bank Pekao

Dobra inwestycja
nadwyzki kapitatowej

Kompleksowa
obstuga finansowa dla klientow

Synergie kosztowe

Rozwdj rynku kapitatowego

Zwiekszenie rentownosci Grupy
do 2020 roku: poprawa ROE 0 3,4 p.p.

Zaoferowanie klientowi komplementarnej
palety rozwigzan finansowych w ramach
bancassurance i assurbanking wspomaganej
przez integracje technologiczna

Synergie kosztowe w obszarach zakupow,
nieruchomosciilT

~

Wspdlne finansowanie duzych przedsiewziec
inwestycyjnych, wspdlny Corporate Venture
Capital i promocja polskiego rynku
kapitatowego za granica

~
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.2 Bankowos¢

Dzieki obecnosci w segmencie bankowym istotnie poprawimy wynik Grupy PZU

Wynik finansowy netto przypisany
Grupie PZU (mln PLN)

Aktywa (mld)

> 300

> Dtugoterminowym celem strategicznym Grupy PZU jest utrzymanie
czotowej pozycji w sektorze bankowym w Polsce

> Do 2020 roku osiggniemy co najmniej 300 mld PLN aktywoéw, a wynik
> 900 finansowy netto segmentu bedzie kontrybuowat do wyniku Grupy PZU
na poziomie co najmniej 900 mln PLN

> Przedstawione zatozenia odnoszg sie do segmentu bankowego
w Grupie PZU niezaleznie od modelu wspdtpracy miedzy bankami
w Grupie

> Potencjalne scenariusze wspétpracy miedzy bankami beda ocenianie
przez Grupe PZU w kontekscie ich kontrybucji do celow Grupy PZU

181

2016 2020 2016 2020
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

' 3.2 Bankowos¢

Razem z bankami wdrozymy kompleksowg oferte produktowa

Bancassurance

> Zwiekszenie sprzedazy poprzez wykorzystanie kanatdéw bankowych wedtug preferencji klienta

> Dedykowana oferta produktowa dla poszczegdlnych segmentdw: klienta indywidualnego oraz MSP

> Dostepno$¢ produktéow ubezpieczeniowych powigzanych z produktami bankowymi (ubezpieczenia
do kredytow, pozyczek, konta osobistego)

> Wdrozenie oferty ubezpieczen uzupetniajacych oferte produktéw bankowych (ubezpieczenia
na zycie, ubezpieczenia zdrowotne, assistance)

> Szeroka oferta produktéw inwestycyjnych (TF1), emerytalnych (PPK, IKE, IKZE) oraz produktdw
z Ubezpieczeniowym Funduszem Kapitatowym dedykowanych dla segmentu premium

Assurbanking .

> Oferowanie produktéw bankowych podczas kontaktu dot. ubezpieczen (sprzedaz i obstuga),
w tym ,leadowanie” za posrednictwem sieci sprzedazy PZU

> Sprzedaz kierowana do klientéw PZU w zwigzku z wystapieniem w ich zyciu konkretnych zdarzen,
jak np. urodzenie dziecka, zakup nowego samochodu, szkoda komunikacyjna lub majatkowa

> Specjalne oferty dla klientdéw PZU (znizki / cashback) oraz partnerstwa strategiczne

Niezaleznie od kanatu dystrybucji w naszej ofercie znajda sie wytacznie ,,zdrowe” produkty dla klienta
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?
3.3 Zdrowie

W trosce o zdrowie naszych klientéw zbudujemy nowoczesny model operacyjny

C O ) Centrum produktow zdrowotnych O Zintegrowany operator medyczny

> Zbudowanie modelu obstugi i kontaktu opartego o jako$¢,

> Rozpoznanie potrzeb klientéw poprzez zbudowanie
standardy i specjalistyczne narzedzia

kompleksowej oferty produktowej

+ St ie zint | sieci wt h placéwek

> Bazowanie na dotychczasowych i nowych kanatach ? mzvdo;zze:;iﬁm cfowarne] sietl Wiasnyth placowe

sprzedazy Grupy PZU > Wdrozenie efektywnego kosztowo i konkurencyjnego modelu
zarzadzania ruchem pacjentow
O Innowacyjny start-up O Promotor profilaktyki i zdrowego stylu zycia
> Wykorzystanie pionierskich rozwiagzan w obszarze > Promocja i realizacja dedykowanych programéw
A obstugi pacjenta i telemedycyny np. poprzez A profilaktyki zdrowotnej

uruchomienie ustugi diagnostyki medycznej opartej > Popularyzowanie zdrowego trybu zycia oraz zachowan
o0 sztuczng inteligencje (symptom checker) prozdrowotnych

)

O

u

Synergia z GRUPA PZU

PZU Zdrowie wizja obszaru
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy?

3.3 Zdrowie

4. Jak zmierzymy sukces?

Wykorzystujgc potencjat Grupy PZU, stawiamy na rozwoj elementdw, ktore stanowia
dla klientow najwiekszg wartosc

T

7S

78\
O

Unikalna oferta na rynku, tgczaca ochrone
ubezpieczeniowo-zdrowotng

z mozliwoscia skorzystania z szerokiego
pakietu dodatkowych ustug medycznych
(fee-for-service)

Nowy model opieki nad pacjentem,
zapewniajacy optymalng jakosc
| wykorzystanie nowych technologii

N\
[ |

Zintegrowana siec placowek wtasnych
| wspotpracujgcych

Budowanie Swiadomosci marki PZU
Zdrowie jako operatora medycznego
opiekujacego sie zdrowiem Polakow
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.3 Zdrowie

Dostarczymy klientom wartos¢, ktdra bedzie trudna do skopiowania

] | 5 ®
Gwarantujemy dostepnosc do lekarzy Brawie 2000 blacdwek medvernveh
d (2 dni lekarz POZ, 5 dni specjalista) AWIE placower medycznyc
o®| . . 44 o
Mozliwos¢ leczenia u zaufanego lekarza Oferta wzbogacona o dziatania
' (wolnos¢ wyboru) profilaktyczno-prewencyjne

COD
Vv — Honorujemy skierowania na badania q\m} Wykorzystanie synergii Grupy PZU

o — od lekarzy spoza sieci PZU Zdrowie w rozpoznawaniu potrzeb klientow
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?
3.3 Zdrowie

Zaoferujemy unikalne rozwigzania tgczace ochrone ubezpieczeniowa z opiekg medyczna

Dodatkowa > Oferta PZU Ochrona i Zdrowie to unikatowy
produkt, ktory jest odpowiedziag na potrzeby
ochrona rynku, bedacy catoéciowym podejéciem
do potrzeb pracodawcy, pracownikow
i ich rodzin

> Innowacyjne rozwigzanie, gwarantujace
Klientowi wsparcie na kazdym etapie jego zycia

> Produkt taczy w sobie ochrone zycia i zdrowia

r S Opieka lekarska ‘ r ‘ r > Dofinansowanie zakupu 1 oraz prywatna opieke medyczna
lekow
> Wsparcie poszpitalne > Zabezpieczenie dla S Opieka lekarska nad . )
» Wsparcie powypadkowe najblizszych 0sob niIZISe{?’loele?r:?madnz?eckiem
> Opiika w Przy.pés.klf Horob ? Wsparcie dla Ciebie > Dodatkowe rozwigzania
wystapienia ciezkiej choroby ubezpieczeniowe
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.4 Dziatalnosc¢ zagraniczna

Stawiamy na rozwdj organiczny w krajach battyckich i monitorujemy rynek pod katem interesujacych @
celéw akwizycyjnych

r )

> Podstawowym celem Grupy PZU w obszarze operacji zagranicznych jest osiagniecie do 2020 roku 8% udziatu sktadki
przypisanej brutto z rynkéw zagranicznych w tgcznym przypisie Grupy

Wzrost organiczny » Cel strategiczny zostanie zrealizowany poprzez utrzymanie silnej pozycji w krajach battyckich i dalszy wzrost
organiczny spotek

> Dtugoterminowym celem strategicznym Grupy PZU jest pozycja lidera na kazdym rynku, na ktérym dziata

. J

e )

> W ramach ekspansji zagranicznej podstawowymi celami akwizycyjnymi beda spétki ubezpieczeniowe, pod warunkiem
spetnienia nastepujacych warunkow:

> spotka znajduje sie w TOP3 na danym rynku
Podejscie do ekspansji > dziatalno$¢ w regionie Europy Srodkowo-Wschodniej
> satysfakcjonujace zatozenia dotyczace poziomu rentownosci

> Mozliwe akwizycje podmiotdw z sektora pozaubezpieczeniowego (np. spotek asset management, bankéw, podmiotéw
z segmentu ochrony zdrowia, posrednikdéw ustug finansowych)
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Uwolnimy potencjat danych

Odsetek posiadanych zgdd marketingowych i danych kontaktowych
klientéow w PZU SA i PZU Zycie SA

PZU Zycie SA

> Rozbudowa jednego konta klienta - moje.pzu.pl

55%
+28 p.p. > Szkolenie sprzedawcow ze znaczenia i konsekwencji zgod
429 marketingowych

v

33% > Korzysci dla klientow ze zgodami

5%

2017 2020 2017 2020
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

' 3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Utrzymamy najwyzszy poziom jakosci obstugi szkod i Swiadczen, skracajac przy tym
czas realizacji procesow

Sprawnie i uczciwie rozwigzujemy problemy klientow

> 75% spraw w ubezpieczeniach majatkowych i 90% spraw w ubezpieczeniach
na zycie obstuzonych w ramach jednego kontaktu

> Zrozumiate procesy obstugowe, pozwalajace klientowi na uczestnictwo w procesie
obstugi zdarzen ubezpieczeniowych (dostep online do statusu sprawy, ustalanie
ogledzin zgodnie z oczekiwaniem)

> Wdrozone i sprawdzone procedury awaryjnej obstugi szkdd w sytuacjach
kryzysowych (np. nawatnice)

thOé SZkOdQ w PZU > Mozliwoé¢ elastycznego dopasowania zasobéw (ludzkich, technicznych) do skali
| poznaj kwote odszkodowania potrzeb wyrazanej liczba kontaktow

w dowolnym miejscu

| czasle

Mozna na nas polegac
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Skrocimy procesy wdrozeniowe, dzieki efektywnej wspdtpracy pomiedzy obszarami biznesowymi oraz IT @

7 R { N

Scista wspbtpraca IT/Biznes > Wspolna Praca W zespo{?ch wytwaorczych Time-to-market w 2020:
(od pomystu do wdrozenia) ; Stoso,wame memdyk,z.w mn.y.Ch . . > Catkowity TTM po stronie IT dla duzych,
k Okreslona pojemnosc i mozliwosci skalowania J priorytetowych zmian (nowy produkt):
. ; 6 miesiecy
Optymalizacja procesu wytwérczego > Automatyzacja testow D Ca.’fkowity TTM po §tronie IT dla matych
' > Automatyzacja i zintegrowanie $rodowisk priorytetowych zmian (dodatek do produktu):
Dplretgreinnerzinie > Ewentualne zageszczenie kalendarza wydan oprogramowania 4 miesigce
Ubezpieczenia majgtkowe ] [ Ubezpieczenia zyciowe ] [ Obstuga szkod i Swiadczen

Biznes Biznes Biznes

Wsparcie T Wsparcie T Wsparcie IT

Wspotdzielone zasoby IT (utrzymanie i rozwoj systemow)

Infrastruktura IT
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Zwiekszymy efektywnosc¢ kosztowg w dziatalnosci ubezpieczeniowej

Wskaznik kosztow administracyjnych - iloraz kosztow administracyjnych
i sktadki zarobionej netto w PZU SA i PZU Zycie SA (%)

8,0%

2016

> Obnizka wskaznika kosztow administracyjnych w dziatalnosci
ubezpieczeniowej PZU SA i PZU Zycie 0 1,5 p.p. do 2020 roku

> Polityka kosztowa skoncentrowana na poprawie efektywnosci
dziatalnosci ubezpieczeniowej (cel: dostosowanie poziomu kosztow
do aktualnych rynkowych mozliwosci rozwoju biznesu)

Inicjatywy rozwojowe
o > Ponad 250 mln PLN wydatkéw na realizacje inicjatyw dot. innowacji,
cyfryzacji i wykorzystania danych. Docelowy poziom korzysci wykracza

poza horyzont aktualnej strategii i powoduje wzrost wartosci
Koszty powtarzalne wskaznika 0 0,5 p.p.

2020

Zamierzamy rozwijac dziatalnosc¢ ubezpieczeniowa, Swiadomie zarzadzajac poziomem kosztow
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

. 3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Bedziemy najlepszym pracodawca na rynkach, na ktorych swiadczymy ustugi

Po czym poznamy, Jak to zrealizujemy
ze odniesliSmy sukces

. > Zapewnimy przejrzyste $ciezki rozwoju
Pracodawca pierwszego wyboru

Rekrutacja . :
w branzy finansowe]

> Umozliwimy rozw6j w ramach najwiekszej instytucji
finansowej w Polsce i Europie Srodkowo-Wschodniej

. o o . > Wdrozymy nowa jakosc¢ kultury organizacyjnej
Najlepsza i najbardziej zaangazowana

kadra na rynku

Zaangazowanie

> Promujemy przedsiebiorczo$¢, innowacyjnosé
| prace zespotowg

: , . ) > Poprawimy czas reakcji na zgtaszang cheé¢ odejscia
Wysoki poziom retencji najwiekszych talentow

W organizacji > Rozwmlemy opracowany zestaw .dzlla’(an narzecz
utrzymania kluczowych pracownikdéw

Utrzymanie
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Minimalizujemy zagrozenia, wykorzystujac system zarzadzania ryzykiem

A

iy

, . Wiy Przyczynienie sie do podniesienia poziomu
Ochrona zrownowazonego wzrostu O . ,
satysfakcji klienta wewnetrznego |

wartosci Grupy PZU . :
Py kluczowych interesariuszy

Wspotzarzadzanie poziomem é:(:)f:; Optymalizacja ochrony

bezpieczenstwa finansowego, reasekuracyjnej PZU
operacyjnego i regulacyjnego

Zabezpieczenie zachowania najwyzszych
? standardow postepowania we wszystkich
obszarach dziatalnosci PZU

Ochrona wartosci i reputacji Grupy PZU

Misja systemu zarzadzania ryzykiem jest wsparcie realizacji strategii Grupy PZU
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1. Jak zmienia sie otoczenie?

2. Co chcemy osiggnac?

3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Optymalnie wykorzystamy kapitat w ramach Grupy PZU

Podziat skonsolidowanego

zysku netto 2017-2020

e

\

Wyptata w ramach rocznej
dywidendy lub pozostawione
zyski zatrzymane

s

\

Minimalny poziom wyptaty
dywidendy z zysku
skonsolidowanego

r—60

Przeznaczenie

niewyptaconego zysku

Kapitat potencjalnie zatrzymany
na pokrycie dodatkowych
potrzeb wynikajacych ze wzrostu
skali biznesu

.

~

7

s

PZU w ramach transakcji fuzji i
przejec

~

Realizacja zatozen Strategii Grupy

Zatozenia

> Utrzymanie docelowych wspotczynnikéw
wyptacalnosci na poziomie 200% dla Grupy PZU,
PZU SA oraz PZU Zycie SA (wg Solvency II)

> Utrzymanie wskaznika dzwigni finansowej Grupy
PZU na poziomie nie wyzszym niz 35%

> Zapewnienie $rodkéw na rozwoj i akwizycje
w najblizszych latach

> Brak emisji akcji przez PZU w najblizszych latach

Konsekwentnie realizujemy polityke kapitatowa i dywidendowa uchwalong w 2016 roku
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac?

3. Jak to zrobimy?

Wartosci, ktorymi kierujemy sie w naszych dziataniach

Stabilnosc

Co to oznacza dla klienta Co to oznacza dla pracownika
> Bezpiecznie prowadzimy > Dbamy o rozw6j pracownikéw
biznes - mozna nam zaufac I tworzymy mozliwosc¢ kariery
> Zalezy nam na w Grupie PZU
dtugoterminowym rozwoju > Zapewniamy bezpieczne
rynkow, na ktorych dziatamy - formy zatrudnienia

oferujemy wytacznie
produkty, w ktére wierzymy

r
.

7~

Innowacyjnosc
Co to oznacza dla klienta Co to oznacza dla pracownika
> Znamy potrzeby klientéw > Myslimy niestandardowo
i nieustannie szukamy i tamiemy schematy
nowych rozwigzan > Aktywnie poszukujemy
> Wyznaczamy trendy na rynku usprawnien
ustug finansowych w funkcjonowaniu firmy

.

Mozesz na
nas polegac

4. Jak zmierzymy sukces?

' 3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Co to oznacza dla klienta

> Stosujemy przejrzyste zasady
w komunikacji z klientami -
dotrzymujemy zobowigzan

> Klient zawsze moze na nas
polegac

Uczciwosc

Co to oznacza dla pracownika
> Wywigzujemy sie z naszych
zobowigzan

> Stosujemy jasne zasady
w dziataniu organizacji

J

7~

Odpowiedzialnos¢

Co to oznacza dla klienta

> Czujemy sie odpowiedzialni
za naszych klientow na
kazdym etapie ich zycia

> Dzieki edukacji i dziataniom
prewencyjnym pomagamy
dokonywac Swiadomych
wyboréw

Co to oznacza dla pracownika

> Bierzemy pod uwage wptyw
naszych decyzji
na pracownikow

> Angazujemy pracownikow
w nasze dziatania w zakresie
odpowiedzialnosci spotecznej

.
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4. Jak zmierzymy sukces?

3.5 Wsparcie wdrozenia strategii

Zarzgdzamy biznesem w odpowiedzialny sposdb

COD

Odpowiadamy na potrzeby —
naszych klientow
L S g Jestesmy liderem dziatan
Tworzymy Inspirujgce

Budujemy nowe standardy
w relacjach z dostawcami

o spotecznych w zakresie
miejsce prac : ,
J5ce pracy bezpieczenstwa

ETYKA L. :
Swiadomie zarzagdzamy

wptywem na srodowisko

Rozwijamy kulture
etyki i compliance

Wzrost wartosci Grupy powinien byc¢ zgodny z potrzebami otoczenia oraz opierac sie o zrbwnowazone i odpowiedzialne korzystanie z zasobdéw
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4.
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4, Jak zmierzymy sukces?

—

Kluczowe mierniki finansowe

2016 2020
14,9%° >22%
) UBEZPIECZENIA MAJATKOWE UBEZPIECZENIA NA ZYCIE INWESTYCJE BANKOWOSC
)
=
g Udziat rynkowy Liczba klientow Aktywa klientow zewnetrznych - l .
'S Grupy PZU23 PZU Zycie (mln) pod zarzadzaniem (mld PLN) Przychody (min PLN) Aktywa (mld PLN)
‘)
@)
X
—
—
=
Marza operacyjna Wynik netto z zarzadzania aktywami Wynik finansowy netto przypisany Grupie
w ub. grupowych i IK zewnetrznymi (mln PLN)6 PZU (mln PLN)
)
wn
L
=
~
o
‘Q
\U) :
@) Nadwyzka stopy
§ rentownosci na portfelu wtasnym powyzej
@)
|_
=
L
(0

CELE GRUPOWE

ROE przypisane jednostce dominujacej

Dziatalnos$¢ bezposrednia

PZU tacznie z TUW PZUW oraz Link4

Koszty administracyjne PZU SA i PZU Zycie SA

Srodki wtasne po pomniejszeniu o przewidywane dywidendy i podatki od aktywéw

Wskaznik wyptacalnosci Solvency II5 Liczba produktéw na klienta

Wynik netto PZU Inwestycje na poziomie skonsolidowanym

U I - CO R R

Urocznione przychody placéwek wtasnych i oddziatéw uwzgledniajace przychody
od PZU Zdrowie

Bez kosztéw transakcyjnych z tytutu fuzji i przeje¢; rentownosc liczona od sumy
przychoddéw placéwek i sktadki zarobionej

®

©

Dane przeksztatcone
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4, Jak zmierzymy sukces?

—

Mierniki operacyjne oraz inicjatywy wspierajace ich realizacje (1/2)

Inicjatywy strategiczne Ambicje 2020

4 A

Potaczenie bazy danych i stworzenie jednego wspdlnego CRM > 55% klientow PZU SA i 33% klientow PZU Zycie SA
w ramach Grupy PZU / peten obraz klienta (widok 360 stopni) z udzielona zgodq marketingowa

Lepsze dopasowanie ceny do ryzyka i wrazliwosci cenowej

Wskaznik mieszany na poziomie 92%
(Taryfikacja 3.0) % ynap i

( )

> 6 innowacyjnych rozwiazan, z ktérych skorzystato
co hajmniej 100 tys. klientow Grupy PZU

Wdrozenie rozwigzan z dziedziny sztucznej inteligencji

\. J

> 1 mln klientéw pozyskanych dla bankéw w Grupie PZU
> 1 mld PLN dodatkowej sktadki z kanatu bankowego
> Redukcja kosztéw 0 100 mln PLN

Rozwdj wspoétpracy z bankami

4 A

Uproszczenie oferty produktowej, w tym prosty jezyk > 10 produktéw w powszechnej sprzedazy

Uniwersalizacja sieci sprzedazy > 50% uniwersalnych sprzedawcéw w sieciach wtasnych
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1. Jak zmienia sie otoczenie? 2. Co chcemy osiggnac? 3. Jak to zrobimy? 4, Jak zmierzymy sukces?

—

Mierniki operacyjne oraz inicjatywy wspierajace ich realizacje (2/2)

Inicjatywy strategiczne Ambicje 2020

4 A

> 1 mld przychodéw PZU Zdrowie
> Marza EBITDA na poziomie 12%

\. J

Rozwdj sprzedazy PZU Zdrowie

> 65 mld PLN aktywow klienta zewnetrznego pod zarzagdzaniem
> 200 mln zysku netto z zarzadzania aktywami zewnetrznymi
> 15% udziat w aktywach rynku PPK?

Rozwdj sprzedazy i konsolidacja PZU Inwestycje

( )

Wdrozenie nowego portalu ,,moje.pzu.pl” > 5 mln kont zatozonych przez klientow

\. J

> 10 produktéw dostepnych w kanale direct

> 50% udziat PZU SA i Link4 w rynku ubezpieczen majatkowych
sprzedawanych w kanale direct

L J

Rozwoj oferty direct

a )

> 3 mln uczestnikow

Wdrozenie programu lojalnosSciowego na poziomie Grupy PZU

\. J

p
> Wzrost o 70% nowej sprzedazy ubezpieczen grupowych do klientéw
MSP w PZU Zycie

> Wzrost 0 20% sktadki przypisanej brutto z ub. majatkowych
dedykowanych dla segmentu MSP

\. J

12 Zintegrowany model obstugi MSP

A 20 20 2 2B
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—

Kluczowe mierniki w zakresie odpowiedzialnosci spotecznej @

Poziom 2020

> Obecno$é windeksie
Budowanie pozycji CSR w branzy > Obecnos¢ w indeksie gietdowym spétek odpowiedzialnych Respect Index na poziomie min. srednim
dla branzy
Klienci > Wskaznik NPS klienta detalicznego w ubezpieczeniach vs. konkurencja > >konkurenc;ji
lencl , . : , . : .
> Wskaznik terminowosci rozpatrywania reklamacji > 95% do 28 dni
, > Wskaznik zaangazowania pracownikow > 55%
Pracownicy : : : : :
> Procent kobiet na stanowiskach kierowniczych > min. 50%
> Wdrozenie standardu Grupy ,,Zielone PZU” > Wdrozony w 100%
Zarzadzanie ryzykiem > Ocena BION dla PZU i PZU Zycie > Poziom dobry
Dziatania spoteczne > Zaangazowanie finansowe w dziatalno$¢ spoteczna > >50 mln PLN rocznie
> 90% umow zawiera
zobowigzanie
Dostawcy > Odsetek dostawcow przestrzegajacych "Kodeksu dobrych praktyk CSR Dostawcow PZU" do przestrzegania ,,Kodeksu
dobrych praktyk CSR
Dostawcoéw PZU”

Dot. PZU SA i PZU Zycie z wyjatkiem obecnosci w Respect Index, ktory dotyczy tylko PZU SA 69
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Pozostate mierniki operacyjne @

> Pozycja w rankingu najlepszych pracodawcow Forbes > Top5
> Liczba aplikacji na 1 stanowisko w programie stazowym > 100 aplikacji
> Skuteczno$¢ zatrudnienia po zakonczeniu programu stazowego > 66%
> Odsetek spraw w ubezpieczeniach majatkowych obstuzonych w ramach jednego kontaktu > 75%
C ., . , Odsetek spraw w ubezpieczeniach majatkowych, w ktorych decyzja zostata podjeta do 7 dni 75%
Obstuga szkdd i Swiadczen 2 g p. _ J,a , J , y Y2 , POt 2 75%
> Odsetek spraw w ubezpieczeniach na zycie obstuzonych w ramach jednego kontaktu? > 90%
> Odsetek spraw w ubezpieczeniach na zycie, w ktérych decyzja zostata podjeta w dniu zgtoszenia > 85%
> Redukcja zuzycia papieru w procesach sprzedazowych, obstugowych oraz archiwizacyjnych > 50%2
Oberacie i [T > Time-to-market po stronie IT dla duzych priorytetowych zmian (nowy produkt) > 6 miesiecy
P Je ! > Time-to-market po stronie IT dla matych priorytetowych zmian (dodatek do produktu) > 4 miesiagce
> Liczba klientéw korzystajacych z mobilnej aplikacji PZU > 1 mln
> Redukcja kosztéw utrzymania Srodowiska informatycznego > 5% $redniorocznie
> Redukcja powtarzalnych kosztéw zakupows3 > 5% $redniorocznie

Uwaga: dotyczy PZU SA i PZU Zycie 70
1 Dot. grupowych ub. na zycie, ubezpieczen Indywidualnie Kontynuowanych bez $wiadczen zyciowych (urodzen i zgonéw), 2 Przy zatozeniu braku wystapienia dodatkowych obowigzkdw regulacyjnych, 3 Dot. obnizki kosztow dla uméw odnawianych w danym roku, liczonych na bazie wartosci kontraktow




