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Otoczenie zewnetrzne

Trendy rynkowe

Srodowisko historycznie niskich stép procentowych

Starzejgce sie spoteczenstwo

Zmiany regulacyjne (Solvency II, Rekomendacja U)

Wojna cenowa w ubezpieczeniach komunikacyjnych

Spodziewany wzrost szkodowosci

Rosngca rola posrednikow

Uporzadkowanie rynku ubezpieczen na zycie ze sktadka jednorazowa
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Zatozenia makroekonomiczne
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Stabilny rozwoj rynku ubezpieczen, duzy potencjat rynku -
zdrowotnego i zarzgdzania aktywami

(V) -
C’;\(/;’R 2014 2020 Kluczowe obserwacje
2014-2020 Erzypis +2.5 % Niski wzrost ubezpieczen komunikacyjnych (2,3%)
rlLCIIttF?I:N 29,6 * Wojna cenowa do 2016 r. (mozliwa przez niskg szkodowos¢)
m 25,5 « Niski wzrost w liczbie samochoddéw o ok. 2,0% do 2020 r.
Produkty Stabilny wzrost w ubezp. pozakomunikacyjnych (2,7%)
majatkowe « Wozrost aktywow firm i inwestycji w srodki trwate
» Wzrost zamoznosci i penetracji dodatkowymi ubezpieczeniami
B Komunikacja B Poz. majatek
Przypis +1,3 % Niskie tempo wzrostu ubezpieczen regularnych (1,3%)
brutto, 277 29,9 - Stabilny wzrost ubezpieczen grupowych (ok. 2,7%)
mid PLN * Regulacje w bancassurance (Rekomendacja U, IMD Il)
Produkty
zyciowe Niski wzrost w ubezp. ze skladka jednorazowa (1,2%)
« Zmiana struktury: wzrost ub. z UFK dzieki migracji sktadki
z pr. strukturyzowanych i endowmentéw (polisolokat)
B Jednorazowe HM Regularne
] Wydatki +8.5 %
Zdrowiel prywatne, : 5,0 Duzy potencjat ubezpieczen i abonamentéw medycznych
mid PLN 3,1 « Popyt na ustugi medyczne wzrosnie 2x szybciej od budzetu NFZ
- - » Juz dzis utrudniony dostep do swiadczen NFZ (gtéwnie miasta)
Aktywa? 0
TFI méy\llgva' +12,3% 504 Dynamiczny rozwéj TFI (ok. 12%)

102 * Niskie stopy procentowe oraz rosngca zamoznosc¢

_ eees HEN spoteczenstwa bedg sprzyja¢ rozwojowi rynku zarzgdzania

aktywami w Polsce
1. Zawiera abonamenty i ubezpieczenia zyciowe
2. Oszczednosci gospodarstw domowych ulokowane na rynku TFI



Stworzylismy solidne fundamenty do dalszego rozwoju @

Nowoczesne narzedzia IT Wzrost efektywnosci operacyjnej

Rewitalizacja sieci . _ .
Najwyzszy poziom obstugi klienta

placowek

Optymalizacja kosztow Osiggniecie benchmarkowej efektywnosci kosztowej

Postrzeganie PZU na rowni z czotowymi instytucjami

Odswiezenie marki finansowymi

v ¥V ¥ X

Akwizycja podmiotow

Dywersyfikacja geograficzna, wdrozenie strategii dwoch marek
z Grupy RSA

Skuteczna realizacja Strategii PZU 2.0 pozwolita zbudowac solidne fundamenty

dla dalszego rozwoju Grupy PZU







Jestesmy PZU!

S

Zapewniamy spokoj i poczucie
bezpieczenstwa



Misja Grupy PZU A

Jestesmy po to by zapewnic¢ naszym Klientom spokoj i poczucie
bezpieczenstwa. Klienci zawsze mogg na nas polegac

Dzieki doskonatej znajomosci Klientow jesteSmy w stanie wychodzi¢ naprzeciw
ich potrzebom i racjonalnym oczekiwaniom, a dzieki duzej skali i efektywnosci dostarczy¢
im najlepszej jakosci ustugi po atrakcyjnej cenie

PZU jest miejscem pracy inspirujgcym ludzi do dawania z siebie tego, co najlepsze,
umozliwiajac zachowanie réwnowagi pomiedzy zyciem zawodowym i prywatnym

Ze wzgledu na swojg pozycje rynkowg, PZU jest ,straznikiem rynku” - realizujemy
dziatania korzystne dla catego rynku i Klientow, aktywnie wptywamy na jego rozwoj
oraz narzucamy standardy jakosci obstugi

Dzieki pozycji lidera rynku w Europie Srodkowo-Wschodniej konsekwentnie dostarczamy
ponadprzecietne zyski haszym akcjonariuszom



Kierujemy sie trzema podstawowymi wartosciami

JesteSmy

Jestesmy \ i
Fair Efektywni

JesteSmy
Innowacyjni
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Przeksztatcimy PZU z ubezpieczyciela w Grupe opartg @
na trzech silnych filarach

- . Zarzadzanie aktywami Opieka medyczna
TN TS
. ES d , - ’

Udziaty rynkowe:
rynek majgtkowyw > 35% Udziat w rynku TFI®»>11,5% Przychody > 650 min PLN

rynek zyciowy @ > 43%

Do 2020 roku Grupa PZU osiagnie pozycje lidera rynku w zakresie zarzadzania aktywami

oraz prywatnej opieki medycznej

(1) +acznie PZU SA oraz Link 4

(2) Udziat w sktadce regularnej
(3) Udziat aktywdw Klientéw zewnetrznych PZU w aktywach rynku TFI z wytgczeniem aktywdw niepublicznych
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Rozwoj Grupy PZU oparty o segmentacje Klientow

* Dostosowanie oferty produktowej
do potrzeb segmentéw

- Identyfikacja obszaréw potencjatu
do wzrostu przychodéw Grupy PZU,
poprzez spojrzenie na pozycje Grupy
w segmentach

* Efektywne wykorzystanie posiadanej
bazy Klientow

« Wozrost satysfakcji i lojalnosci Klienta -
wieksza sprzedaz krzyzowa
(cross-sell), rekomendacje

« Zintegrowany, wielokanatowy model
sprzedazy i obstugi Klienta -
odpowiedz na potrzeby segmentow
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Filary rozwoju Grupy PZU

D

Ubezpieczenia

Inwestycje

KLIENT DETALICZNY

KLIENT KORPORACYJNY

BANCATSURAINCE I PARTNERSTWA STRATE

GICZNE

Zdrowie

Efektywna dystrybucja i obstuga Klienta

Odpowiedzialna spotecznie organizacja

Sprawna likwidacja i efektywne operacje oraz elastyczne IT

Efektywna polityka kapitatowa i inwestycyjna oraz zintegrowany system zarzadzania ryzykiem
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Trzy segmenty zarzgdcze w ramach obszaru @
Klienta Detalicznego

Klient Masowy Klient Premium Mate i Srednie Przedsiebiorstwa
4 (- 4
Dochdd miesieczny netto Dochdd miesieczny netto Przychody roczne
Kryterium do powyzej do
4 000 PLN 4 000 PLN 20 min PLN

Emeryci VIP
Rolnicy indywidualni Zamozni
Mtodzi Aspirujacy

Sub-segmenty Mikrofirmy

Administracja publiczna

przyktady

|

Klient Indywidualny
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Segmenty zarzadcze w ramach Obszaru Klienta @
Korporacyjnego w ubezpieczeniach majagtkowych

Klient Mid-Korpo Klient Kluczowy Klient Strategiczny

4 (

Top 150 przedsiebiorstw

Przychody roczne od w Polsce z najwiekszym
100 min PLN potencjatem

ubezpieczeniowym

Przychody roczne od

Kryterium 20 do 100 min PLN

Administracja publiczna i jednostki samorzgdu terytorialnego

_ Energetyka
S T Przemyst ciezki
szlasey Transport

Ochrona zdrowia
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Segmenty zarzadcze w ramach Obszaru Klienta

Korporacyjnego w ubezpieczeniach na zycie

Klient Mid-Korpo Klient Kluczowy Klient Strategiczny

4 4
T Zatrudnienie Zatrudnienie Zatrudnienie
Yy od 30 do 250 FTE od 251 do 1 000 FTE powyzej 1 000 FTE

Klient Mid-Korpo Maty
Klient Mid-Korpo Duzy
Programy branzowe

Sub-segmenty
przyktady
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Lider rynku ubezpieczeniowego wyznaczajgcy standardy

* Produkty jasne i klarowne dla
Klientow, bez gwiazdek

 Najlepsza na rynku likwidacja szkod

* Innowacje produktowe i procesowe
z wykorzystaniem nowych technologii

p/u
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Nowa, szersza propozycja wartosci dla Klienta obejmujaca @
takze doswiadczenie w kontakcie z Grupa PZU

Grupa PZU, dzieki najszerszej na rynku ofercie produktowej oraz duzemu doswiadczeniu w tworzeniu
produktow, jest w stanie dopasowac swojg oferte do wymagan Klienta, nie tylko w zakresie potrzeb
zwigzanych z produktem, ale catym doswiadczeniem we wszystkich kanatach kontaktu i punktach styku

z Grupg PZU.

PZU Pomdc .

on 0801102102 ,0

Glowne zatozenia

Catosciowe zarzadzanie ofertg Grupy PZU w segmentach Klientow
(ub. majatkowe, na zycie, inwestycje, zdrowie)

Produkty jasne i klarowne dla Klientow, bez gwiazdek (,Mozesz na nas
polegac”)

Zwiekszenie elastycznosci i szybkosci odpowiedzi konkurencyjnej
w zakresie cen w ubezpieczeniach komunikacyjnych

Rewitalizacja oferty produktowej dla Klienta Indywidualnego
w ubezpieczeniach na zycie

Konkurowanie jakoscig ustug i dgzenie do podniesienia istotnosci
kryterium jakosci obstugi przy wyborze Klienta (np. ,,Rewolucja w OC")

Wdrozenie systemowych rozwigzan zarzadzania doswiadczeniem
Klienta (Customer Experience Management) w Grupie PZU

Zbudowanie ekosystemu budujgcego lojalnos¢ oraz zwiekszajacego
zaangazowanie Klientéw, kontynuowanie filozofii pomocy, a nie tylko
wypfaty Swiadczenia/odszkodowania

Innowacje produktowe i procesowe z wykorzystaniem nowych
technologii (takze cyfrowych) oraz systemu Everest
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Kompleksowa i wielokanatowa dystrybucja @

| obstuga Klienta

Grupa PZU posiada najbardziej kompleksowg i powszechng sie¢ dystrybucji i obstugi Klienta na rynku, dzieki
czemu Klienci majg wybor najbardziej dogodnej dla siebie formy kontaktu i obstugi. Niezaleznie od wybranej
formy i przyczyny kontaktu, Klient zawsze moze liczy¢ na najwyzszy poziom obstugi i kompetencje

pracownikow i partnerow Grupy PZU.

Glowne zatozenia:

Uniwersalizacja produktowa i obstugowa kanatéw wytgcznych oraz
intensyfikacja wspotpracy pomiedzy kanatami z wezszg,
wyspecjalizowang ofertg

Wprowadzenie spdjnego, wielokanatowego modelu dystrybucji obstugi
Klienta opartego o jasne zasady podziatu funkcji kanatow pozwalajgcy
na koncentracje na dziataniach najbardziej efektywnych z punktu
widzenia kanatu i Klienta

Spdjna identyfikacja wizualna oraz wysokie standardy jakosci obstugi w
kazdym punkcie styku Klienta z Grupg PZU

Wdrozenie operacyjnego CRM umozliwiajgcego wykorzystanie widoku
360° Klienta Grupy PZU do dopasowania produktow do potrzeb Klienta
i zwiekszenia jakosci obstugi

Umozliwienie Klientom bezposredniego zakupu i obstugi poprzez kanaty
direct/self-service (jedno konto Klienta PZU)
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Grupa PZU bedzie aktywnie konkurowata na rynku pJu
z wykorzystaniem dwoch marek

Grupa PZU bedzie wykorzystywata dwie marki o roznym pozycjonowaniu i zréznicowanej ofercie

do adresowania potrzeb jak najszerszej czesci rynku Klienta Detalicznego. Silna marka direct umozliwi
dotarcie do nowych Klientow w tym kanale, a takze zwiekszenie poziomu retencji Klientdw w ramach
Grupy PZU (mozliwos¢ zaoferowania alternatywnego produktu).

Giowne zalozenia:

* Strategia dwoch komplementarnych marek,
adresujgcych Klientow o réznych profilach
| potrzebach

 Koordynacja dziatan pomiedzy podmiotami
W obszarze strategii marketingowej
i produktow (propozycja wartosci)

« Wspotpraca obszardéw dystrybucji PZU i Link4
w celu osiggniecia synergii, w tym
wykorzystanie oferty Link4 w kanatach
dystrybucji PZU

* Wzajemne wykorzystanie know-how
rynkowego i organizacyjnego przez PZU
i Link4

« Utrzymanie niezaleznosci i elastycznosci
organizacyjnej Link4
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Kierunki rozwoju Grupy PZU w Obszarze pJu
Klienta Detalicznego

Segment

Aspiracje i gldwne kierunki rozwoju

Klient MSP

Utrzymanie bazy Klientow grupy docelowej oraz zwiekszenie poziomu sprzedazy
krzyzowej (cross-sellu) w segmencie Klienta Masowego:
e dosprzedaz produktow majgtkowych (gtéwnie OC, mieszkania) do Klientow
Indywidualnej Kontynuacji oraz ubezpieczen grupowych
e zwiekszenie retencji w PZU dzieki wprowadzeniu direct/self-service
o zwiekszenie akwizycji i retencji w Grupie PZU dzieki strategii dwdch marek

Zwiekszenie uproduktowienia (share-of-wallet) w segmencie Klienta Premium:
e dosprzedaz produktow zyciowych indywidualnych ochronnych
e rozszerzenie portfela posiadanych produktow majagtkowych
e wypracowanie oferty i modelu sprzedazy indywidualnych produktéw zdrowotnych
e wypracowanie modelu sprzedazy produktow inwestycyjnych (gtownie TFI)

Utrzymanie wysokich udziatow rynkowych w segmencie MSP, pomimo
rosngcej konkurencji, dzieki wzmocnieniu relacji z Klientami MSP:
e kompleksowa oferta majatkowo-zyciowa dla Klientdw MSP (ubezpieczenia
majgtkowe,ubezpieczenia na zycie, zdrowie)
Zwiekszanie sum ubezpieczen produktow majatkowych wraz z rozwojem firm

MSP i zwiekszeniem Swiadomosci ubezpieczeniowej, w szczegdlnosci dla
wiekszych MSP
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Kompleksowa oferta dostosowana do realnych potrzeb pJu
Klientow Korporacyjnych (ubezpieczenia majatkowe)

Grupa PZU stanie sie partnerem biznesowym, o silnej pozycji eksperckiej, dostarczajgcym nie tylko
produkty ubezpieczeniowe, ale rowniez doradzajgcym Klientom na kazdym etapie zarzadzania ryzykiem,
w tym szczegolnie na etapie definiowania potrzeb ubezpieczeniowych. Grupa PZU, niezaleznie od
wielkosci Klienta, stosowac bedzie zindywidualizowane podejscie do swoich Klientdw.

Glowne zatozenia:

o \Wdrozenie innowacji produktowych i procesowych z wykorzystaniem nowych
technologii, w tym wykorzystanie potencjatu platformy Everest

Lt B » Niezaleznie od segmentu, obrona udziatow rynkowych w zakresie ubezpieczen
Klient Korporacyjny komunlkachnych przy ;achowanlu |_:>oz,ytywne] rentownosci technicznej
(Mid-Korpo) (dopuszczalny niewielki spadek udziatow)

e Wdrozenie systemowych rozwigzan zwiekszajgcych efektywnos¢ sprzedazowa
oraz podnoszgcych poziom jakosci obstugi Klientdw i brokerdw (wzrost udziatu
w ubezpieczeniach pozakomunikacyjnych z ok. 13% do ok. 20% w segmencie
Mid-Korpo)

e Wdrozenie ustug doradztwa w zakresie zarzgdzania ryzykiem dla Klienta
Klient Kluczowy Kluczowego i Strategicznego pozwoli zwiekszy¢ udzia’ry, rynkowe
i Klient Strategiczny w ubezpieczeniach pozakomunikacyjnych i wierzytelnosci
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Kompleksowa oferta dostosowana do realnych potrzeb @
Klientow Korporacyjnych (ubezpieczenia na zycie)

Ze wzgledu na pozycje PZU w obszarze Klienta Korporacyjnego w PZU Zycie celem PZU jest utrzymanie
udziatu w rynku przy jednoczesnym kontrolowanym spadku rentownosci.

Glowne zalozenia:

e Utrzymanie pozycji lidera rynku poprzez wdrazanie innowacji produktowych

Klient Korporacyjny e Rozw0j procesdw obstugowych z wykorzystaniem nowych technologii oraz
(Mid-Korpo) stopniowe wprowadzenie samoobstugi w ubezpieczaniach grupowych i IK

e Poprawa jakosci bazy danych Klientéw Grupowych i IK pod katem
wykorzystania do cross-sellu produktami detalicznymi oraz monitorowanie
i zarzadzanie przeptywami Klientow pomiedzy grupami w ubezpieczeniach
grupowych i IK

Klient Kluczowy
i Klient Strategiczny
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Kierunki rozwoju Grupy PZU w Obszarze Bancassurance @
| Partnerstw Strategicznych

Partner Aspiracje i gtowne kierunki rozwoju

e Utrzymanie udziatu rynkowego w zakresie produktow majatkowych

e W dtugim terminie, wykorzystanie szans wynikajgcych z Rekomendacji U
i zbudowanie pozycji w zakresie ubezpieczen na zycie (przejSciowo mozna
spodziewac sie spadkow skfadki przypisanej brutto)

e Dazenie do stworzenia Joint Venture z partnerem bankowym

Banki
~ e Utrzymanie pozycji lidera w zakresie wdrazania innowacyjnych produktow
ubezpieczeniowych i assistance, dystrybuowanych przez wartosciowych
\ Partnerdw Strategicznych

e Pozyskiwanie nowych Partnerow w celu poszerzenia obszaru wspotpracy
i produktow w szczegdlnosci z branzy energetycznej, paliwowej,
telekomunikacyjnej

Pozostali partnerzy
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Do 2020 roku petne wdrozenie cyfrowego modelu pJu
operacyjnego

)

©

Elastyczne dostosowywanie oferty do potrzeb Klientdéw: szybkie
zmiany taryf i wdrazanie nowych produktow

Obraz 360° Klienta: wszystkie relacje, z historig zmian i kontaktow

Wielokanatowa sprzedaz i obstuga Klienta przy petnej dostepnosci
kanatow elektronicznych dla Klienta

Petna cyfryzacja procesow Klienckich (bez papieru w obstudze Klienta)

Zarzadzanie procesowe przy silnym wsparciu systemow okreslajgcych
role uczestnikow procesu (workflow)
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Ekspansja na rynkach zagranicznych waznym czynnikiem pJu
rozwoju PZU

Grupa PZU zwiekszy skale dziatalnosci zagranicznej zaréwno poprzez organiczny rozwdj na rynkach,
na ktorych Grupa jest juz obecna, jak i poprzez akwizycje na rynkach perspektywicznych.

* Cel strategiczny w krajach, w ktdrych
obecna jest Grupa PZU: obecnos¢ wsrdd
trzech najwiekszych spoétek pod
wzgledem sktadki przypisanej brutto

+ Aktywne monitorowanie rynku CEE()
w celu identyfikacji atrakcyjnych, pod
katem rentownosci lub mozliwosci
restrukturyzacyjnych, potencjalnych
celdw akwizycji

» Rozwazane sg zaréwno przejecia duzych
spotek o znacznym udziale w rynku,
jak i matych jednostek o potencjale
rozwoju, pozwalajgcych na zdobycie
przyczotku pod dalszg ekspansje

» Dopuszcza sie mozliwos¢ ekspansii
poprzez inwestycje typu greenfield
(np. z wykorzystaniem Link4)

(1) CEE rozumiane jako: Polska, Czechy, Stowacja, Wegry,

Litwa, totwa, Estonia, Biatorus, Ukraina,Stowenia, Chorwacja, Bosnia
i Hercegowina, Serbia, Czarnogdra, Macedonia, Albania, Motdawia,
Butgaria i Rumunia
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Europa Srodkowa i Wschodnia gtdwnym obszarem @
zainteresowania Grupy PZU

Europa Srodkowa i Wschodnia gtéwnym obszarem zainteresowania Grupy PZU l

Estonia

Od 2013

totwa

0d 2012
|

00 20
Od 2002

Ukraina

Od 2005

Bl Kraje, w ktdrych PZU jest obecne

B Rynki w obszarze zainteresowania
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PZU Inwestycje bedzie czotowym zarzadzajacym aktywami plu
w regionie CEE

W perspektywie 2020 roku — lider rynku zarzgdzania aktywami
Klientdw w regionie Europy Srodkowo-Wschodniej (CEE):

e Dostawca unikalnych produktéw o ponadprzecietnych
wynikach inwestycyjnych (lepszych od mediany
wynikéw konkurencji)

p/u

Inwestycje

e Wizerunek podmiotu posiadajgcego kompetencje
w inwestowaniu

e Dynamiczny wzrost wartosci aktywow Klientéw

o Zwiekszenie kontrybucji do wyniku finansowego
Grupy PZU z zarzadzania aktywami Klientow
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PZU Inwestycje oferuje produkty, w ktdre Grupa PZU -
inwestuje rowniez wiasne srodki

PZU Inwestycje stale dostosowuje sie do zmieniajgcych sie potrzeb Klientow. Dzieki wyjatkowym
kompetencjom w zarzadzaniu aktywami i znacznym portfelu inwestycji na wtasny rachunek, Grupa PZU
oferuje Klientom inwestycje, w ktorych angazuje rowniez swoje wiasne srodki

Glowne zatozenia:

« Dbanie o dlugoterminowe relacje z Klientem, oferujgc mu
produkty przejrzyste i zrozumiate oraz prowadzgc komunikacje
dotyczaca ryzyka i kosztdow w sposob jasny i klarowny

* Poszukiwanie atrakcyjnych nisz na rynku, dzieki ktorym
produkty oferowane przez PZU Inwestycje bedg trudne
do skopiowania przez konkurencje

* Rozw0j wiasnej sieci sprzedazy produktdéw inwestycyjnych
m.in. poprzez uruchomienie sprzedazy przez Internet oraz
selektywne wykorzystanie sieci wiasnej Grupy PZU

* Powszechna dostepnosc produktow PZU Inwestycje dzieki
rozbudowie zewnetrznej sieci sprzedazy w Polsce poprzez
nawigzanie wspotpracy z nowymi partnerami oraz rozszerzenie
dotychczasowej wspotpracy z obecnymi dystrybutorami
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W obszarze opieki medycznej w ciggu 10-15 lat chcemy @
sie stac zintegrowanym operatorem opieki koordynowanej

PZU Zdrowie stanie sie zintegrowanym operatorem opieki koordynowanej co oznacza, ze bedzie
dostarczac Klientom petng game ustug w zakresie ochrony zdrowia wykorzystujgc mozliwosci
wynikajace z dostepnych zrodet finansowania.

PZU Zdrowie :

* dostarczy Klientom caty zintegrowany pionowo tancuch ustug
w zakresie ochrony zdrowia

* zbuduje sie¢ wiasnych placéwek medycznych w potaczeniu
z outsourcingiem (czyli siecig zewnetrzng) w sposob
uzasadniony ekonomicznie (zwiekszajac wartos¢ PZU)

 zapewni unikalny, kompleksowy i przyjazny dla Klienta model
obstugi

 bedzie korzystac ze wszystkich dostepnych zrodet finansowania
ustug (NFZ, komercyjne wydatki pacjentéw, dodatkowe
ubezpieczenia, inne dostepne)

* bedzie rozwijac systemy finansowania dostepu do ustug
w zakresie ochrony zdrowia

Inwestycja w biznes medyczny jako opcja strategiczna do wykorzystania w przypadku istotnych

reform strukturalnych (dodatkowe ubezpieczenie zdrowotne lub konkurencja w zarzadzaniu
sktadka publiczng)
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W ciggu najblizszych 6 lat zbudujemy efektywnego -
operatora medycznego, jako baze dla opieki koordynowane]

Wiasna sie¢ medyczna

Piatnik + siec¢ referencyjna

Ubezpieczyciel (ptatnik)

PZU dzisiaj PZU w 2015 PZU w 2020
Zewnetrzna sie¢ partneréw Ograniczona liczba wtasnych Wiasna, ogodlnopolska,
medycznych gtdwnym dostawcg placowek medycznych - jako wystandaryzowana sie¢ placowek
ustug budowa marki i zrodto ambulatoryjnych (przychodni)
pozyskiwania wiedzy
Pojedyncze wiasne placowki Sie¢ partnerska stanowigca
medyczne Przyjazny dla Klientéw sposéb uzupetnienie sieci wtasnej
umawiania wizyt (kalendarze w celu zapewnienia odpowiedniej
on-line) dostepnosci ustug
Wypracowanie standardow jakosci Zintegrowany system
opieki medycznej PZU Zdrowie dokumentacji medycznej — Konto
Pacjenta on-line (centralne dane
medyczne)

« Rownolegle budowa sieci szpitali i ewentualne inwestycje w domy opieki jako inwestycje finansowe

- Integracja sieci szpitali i domow opieki z PZU Zdrowie w odpowiednim momencie rynkowym
(popyt, gotowos¢ operacyjna PZU Zdrowie)




Polityka lokacyjna skupiona na optymalizacji rentownosci JA

Najwazniejszym elementem polityki lokacyjnej dla Grupy PZU w latach 2015-2020 jest optymalizacja
rentownosci dziatalnosci lokacyjnej przy zatozonym apetycie na ryzyko. Dzieki znacznemu portfelowi
inwestycji na wiasny rachunek, Grupa PZU zbudowata i dalej rozwija unikalne kompetencje

w zarzadzaniu aktywami, w tym rowniez poprzez wykorzystanie TFI. Jednoczesnie, w ramach

PZU Inwestycje, TFI PZU oferuje Klientom Grupy PZU produkty umozliwiajgce korzystanie z tych
unikalnych kompetencji.

Glowne zatozenia:

 Zarzadzanie zmiennoscig wyniku (dalsze zwiekszenie udziatu
portfeli o charakterystyce zblizonej do absolutnej stopy zwrotu
kosztem portfeli indeksowych)

* Dalsza dywersyfikacja portfela lokat (zwiekszenie udziatu dtugu
korporacyjnego i bankowego, zwiekszanie udziatu aktywow
alternatywnych)

* Dalszy rozwoj inwestycji w nieruchomosci

« Zwiekszenie roli strategicznej alokacji aktywow z uwagi
na utrzymywanie sie srodowiska niskich stop procentowych
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Celem polityki kapitatowej i dywidendowej jest -
koncentracja na stopie zwrotu dla akcjonariuszy (TSR)

Grupa PZU kompleksowo i efektywnie zarzadza kapitatem optymalizujgc efektywnos¢ wykorzystania
kapitatu z perspektywy Grupy. Celem polityki kapitatowej i dywidendowej jest koncentracja na stopie
zwrotu dla akcjonariuszy poprzez m.in. optymalizacje kapitatu przy zachowaniu poziomu
bezpieczenstwa i utrzymaniu zasobow na strategiczny rozwdj poprzez akwizycje.

Glowne zatozenia:

* Wyptata dywidendy na poziomie od 50% do 100%
skonsolidowanych zyskéw rocznych Grupy PZU

« Utrzymanie wskaznika pokrycia marginesu wyptacalnosci
na poziomie nie nizszym niz 250%

* Utrzymanie aktywow na pokrycie rezerw poszczegdlnych spotek
Grupy PZU, tj. PZU SA i PZU Zycie na poziomie nie nizszym
niz 110%

* Optymalizacja struktury finansowania poprzez zamiane kapitatu
nadwyzkowego na dtug podporzgdkowany (opcjonalnie
w zaleznosci od potrzeb wynikajgcych z akwizycji)
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Zainwestujemy co najmniej 1 mld PLN w rozwoj @
PZU Zdrowie i PZU Inwestycje

Wydatki zwigzane z wdrozeniem Strategii

w latach 2015-2020 [mid PLN] Komentarz

 Strategia zaktada ok. 450 min PLN
na akwizycje w obszarze Zdrowia

« 0,2 mld PLN na wdrozenie Strategii
PZU Inwestycje umozliwi
dynamiczny wzrost aktywow pod
zarzadzaniem, ktory przetozy
sie na wzrost wyniku netto

0,2

PZU PZU
Zdrowie Inwestycje
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Jestesmy PZU!

S

Zapewniamy spokoj i poczucie
bezpieczenstwa



Kluczowe mierniki Strategii - aspiracje p/u

Obszar Miernik 2013 2020 Najlepsi konkurenci / rynek®
G Udziat w rynku ubezpieczen majgtkowych 31.8%®?) > 35% Gracz nr 2: 15,5%
w Polsce ! !
g Udziat w rynku ubezpieczen na zycie 43,3% > 439, Gracz nr 2: 9,9%

w Polsce (skfadka regularna)

S Udziat aktywdw Klientéw zewnetrznych PZU i
Wielkosc Q w aktywach rynku TFI (z wytaczeniem 3,6% > 11,5% . Gracznr 1: 14,2%
biznesu aktywow niepublicznych) |

© Przychody PZU Zdrowie [min PLN] 74,9 > 650 Gracz nr 1: ~740

9 Udziat sktadki z dziatalnosci zagranicznej

w sktadce Grupy PZU Nd.

(1) Dane dla gtéwnego konkurenta w prywatnej opiece medycznej za 2012 rok, pozostate dane za 2013 rok
(2) Wytacznie PZU SA 36



Kluczowe mierniki Strategii - aspiracje p/u

Obszar Miernik 2013 2020 Najlepsi konkurenci / rynek(®
New @ UrodskowerieKiewabeslonego 1S e
o 0w a0 A
Eiezﬂzﬁméé © Wskaznik mieszany PZU SA 87,3% ”;:;kgn3k5£'n'§ap(i§j Rynek®: 96,0%

Q Marza operacyjna w ub. grupowych i IK 23,0% 20% Bd.
Pracownik @) Wskank zaangaowsnia Pracowrikow 4% S > 65%

(1) Dane dla gtdwnego konkurenta w prywatnej opiece medycznej za 2012 rok, pozostate dane za 2013 rok
(2) Wskaznik dla catego polskiego rynku bez PZU
(3) W przecietnym roku bez istotnych zdarzen katastroficznych, poziom wskaznika powinien wynosi¢ ponizej 95%
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Kontakt do Relacji Inwestorskich

Piotr Wisniewski
Kierownik Zespotu Relacji Inwestorskich

+48 22 582 26 23
+48 601 336 330

pwisnhiewski@pzu.pl

PZU 3.0

WWW.pzu.pl/ir
PZU

Al. Jana Pawta II 24
00-133 Warszawa
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Zastrzezenia prawne A

Niniejsza prezentacja Strategii (,Prezentacja”) zostata przygotowana przez PZU SA (“Spotka”) i ma charakter wytgcznie informacyjny. Jej
celem jest przedstawienie wybranych danych dotyczacych Grupy Kapitatowej PZU SA (“"Grupa") i jej perspektyw rozwoju. Nie moze by¢ ona
traktowana jako czeS¢ zaproszenia czy oferty do nabycia papieréw wartosciowych lub do dokonania inwestycji. Prezentacja ta nie stanowi
rowniez oferty ani zaproszenia do przeprowadzenia innych transakcji dotyczacych papierow wartosciowych.

Informacje zawarte w niniejszej Prezentacji niewynikajgce wprost z raportéw okresowych publikowanych przez PZU SA nie byty poddane
niezaleznej weryfikacji, w zwigzku z czym nie ma gwarancji, ze sg one wyczerpujace i w petni odzwierciedlajg stan rzeczywisty. Niniejsza

(4

Prezentacja zawiera stwierdzenia odnoszace sie do przysziosci. W stwierdzeniach tych wystepujg wyrazy takie, jak ,zamierza¢”, ,,szacowac”,
,byc”, ,oczekiwal”. Wszelkie stwierdzenia, inne niz odnoszace sie do faktdw historycznych, zawarte w niniejszej Strategii, w tym miedzy
innymi stwierdzenia dotyczace sytuacji finansowej Grupy, jej strategii biznesowej, plandéw i celdw kierownictwa dotyczacych przysztej
dziatalnosSci (w tym plandéw rozwoiju i celdéw dotyczacych produktow i ustug Grupy) sg stwierdzeniami odnoszacymi sie do przysziosci. Takie
stwierdzenia odnoszace sie do przysztosci s3 narazone na znane i nieznane rodzaje ryzyka, odznaczajg sie niepewnoscig i podlegajg innym
istotnym czynnikom, ktére mogg spowodowad, ze faktyczne wyniki, dziatalnosci lub osiggniecia Grupy beda istotnie roznity sie od przysztych
wynikdw, dziatalnosci lub osiggnie¢ wyrazonych wprost lub domysinie w tych stwierdzeniach dotyczacych przyszioSci. Stwierdzenia
te opierajg sie na szeregu zatozen dotyczacych obecnej i przysziej strategii biznesowej Grupy oraz Srodowiska, w ktérym bedzie ona
prowadzita dziatalnoS¢ w przysziosci. Zostaty one zamieszczone wytgcznie na dzien udostepnienia Prezentacji. Spotka wyraznie odstepuje
od wszelkich obowigzkdéw lub zobowigzan w zakresie rozpowszechniania jakichkolwiek uaktualnien lub korekt dowolnych stwierdzen, ktore
zostaty zawarte w niniejszej Prezentacji, majacych na celu odzwierciedlenie zmiany oczekiwan Spétki lub zmian zdarzen, warunkéw lub
okolicznosci, na ktorych dowolne takie stwierdzenie zostato oparte, chyba Zze obowigzujace przepisy prawa wymagajg inaczej. Spodtka
zastrzega, ze stwierdzenia dotyczace przysztoSci nie stanowig gwarancji co do przysztych wynikow, a jej faktyczna sytuacja finansowa,
strategia biznesowa, plany i cele kierownictwa dotyczace przysztej dziatalnoSci moga istotnie rozni¢ sie od przedstawionych Iub
zasugerowanych w takich stwierdzeniach zawartych w niniejszej Prezentacji. Ponadto, nawet jezeli sytuacja finansowa, strategia biznesowa,
plany i cele kierownictwa dotyczace przysztej dziatalnosci Grupy bedg zgodne ze stwierdzeniami dotyczacymi przysztosci zwartymi
w Prezentacji, to te wyniki lub wydarzenia moga nie stanowi¢ zadnej wskazéwki co do wynikéw lub zdarzen w nastepnych okresach.

Spotka nie zobowigzuje sie do publikacji jakichkolwiek uaktualnien, zmian lub korekt informacji, danych lub stwierdzen zawartych
w Prezentacji w razie zmiany strategii lub zamierzen Spétki lub tez wystgpienia faktow lub zdarzen, ktére bedg miaty wptyw na strategie
lub zamierzenia Spoétki, chyba Ze taki obowigzek informacyjny wynika z obowigzujacych przepisow prawa.

Grupa nie ponosi odpowiedzialnosci za efekty decyzji, ktére zostaty podjete po lekturze prezentacii.

Jedynym wiarygodnym zrédtem dotyczacym wynikow finansowych Grupy Kapitatowej PZU SA sg raporty biezace i okresowe, przekazywane
do publicznej wiadomosci przez PZU SA w ramach wykonywania przez nig obowigzkdw informacyjnych, wynikajacych z przepiséw

obowigzujgcych na terytorium RP.
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