Witam na prezentacji strategii Grupy PZU 20. 27. Dzisiaj jest nasz wielki dzien. Prezentujemy efekt
prac wielomiesiecznych, wielomiesiecznych prac zarzagdu oraz menedzeréw Grupy PZU. Dlatego
bardzo dziekuje za liczne uczestnictwo przedstawicielom medidw, analitykow gietdowych oraz
przedstawicielom rynkow kapitatowych. Witam uczestnikéw i gosci w naszej siedzibie jak i
uczestnikom spotkania w formie zdalnej. Dzisiejsze spotkanie jest dla Paristwa. Dlatego po prezentacji
strategii zaprosze Paristwa do sesji krajowej. Dzisiejszg prezentacje zaczniemy od prezentacji
kontekstu, w jakim Zarzad i menedzerowie Grupy PZU wypracowali strategie. Nastepnie przejdziemy
do kluczowych zatozen strategii, w tym filaréw, na ktérych jest ona oparta. Skoncentrujemy sie
rowniez dzisiaj na naszej perspektywie na aktywa bankowe grupy PZU. Zakoriczymy podsumowaniem
celéw finansowych i jezeli oraz kluczowych punktéw naszej strategii. Tak jak wczesniej wspomniatem,
po prezentacji zaprosze Panstwa do kanatéw. Natomiast bez zbednej zwtoki zapraszam do prezentacji
strategii grupy. Artura Olecha, Prezesa Zarzgdu PZU S.A. Jarostawa Mastalerza, Prezesa Zarzagdu PZU
Zycie oraz Tomasza Kulika, CFO, PZU S.A. Oraz PZU Zycie. Zapraszam Pana.

Dzien dobry Panstwu. Chciatem Was bardzo serdecznie przywitac i podziekowac za tak liczne
przybycie. Rzeczywiscie, zeby umiescic tg strategie w pewnym kontekscie, o czym mowit Pawet a
chciatbym powiedzie¢, ze bedzie to dzisiaj rozmowa na temat naszych celéw biznesowych, ale takze
na temat otoczenia, w ktérym jestesmy. Takze na temat pracy nad tg strategia. Bedzie o
wiarygodnosci, bedzie tez o emocjach. Te emocje sie juz nam tutaj udzielity na samym poczatku, ale
to dobrze. To znaczy, ze to bedzie bardzo autentyczne, wiec mam nadzieje, ze tez to bedzie ciekawy
dla Paristwa moment czy czas spedzony tutaj z nami. No dobrze. Zaczne moze od tego, ze. Dziatamy w
bardzo wymagajgcych czasach, ktére niosg za sobg wiele zagrozen. W tych wszystkich analizach
biznesowych méwimy o zagrozeniach, méwimy o szansach, wiec kazdym zagrozeniem wigze sie tez.
Czy jest pewna pewna szansa, ze tak jak panstwo zobaczycie pewne i wiecie o tym pewnie pewne te
szoki zewnetrzne budujg pewne pewne mozliwosci réwniez. | to miato miejsce, jezeli chodzi o ten caty
ekosystem czy kontekst, w ktérym dziata firma ubezpieczeniowa, firma finansowa. Zresztg wiekszos$¢
firm w podobnych, w podobnym, podobnych warunkach dziata. Natomiast dla nas to, co jest
kluczowe i to, co pokazuje, jak bardzo mozna sie zmieni¢. Chciatbym w kilku zdaniach o tym
opowiedzieé. Przede wszystkim element konfliktéw, ktdre sg na Swiecie, z jednej strony jest pewnym
problemem, ale z drugiej strony zwieksza skale naszych dziatar zwigzanych z obronnoscia. Srodki,
ktére sg przeznaczane na obronnos¢, to sg przede wszystkim srodki, ktére mogg byé rowniez
wykorzystywane do rozwoju gospodarki poprzez réznego rodzaju rozwigzania zwigzane z podwdjnym
zastosowaniem. | niestety jest tak nie jest, ale ten sektor réwniez niesie ze sobg ilos¢ innowacji. Jest
rowniez wyzwaniem, ale tez szansg dla sektora finansowego. O tym chwilke powiemy pézniej. Kwestia
zmiany kontekstu globalnego. Ztamanie faricuchéw dostaw powoduje, ze tez pewne rzeczy sie
zmieniajg. Ale z drugiej strony takie kraje jak Polska mogg na tym procesie zyskac. Z jednej strony sg
to pewne problemy dla globalnych firm, ale z drugiej strony ten ten years sharing, ktéry mamy do
czynienia w Polsce, jest na pewno wielkg szansg dla naszego kraju. A my tutaj wtasciwie na tym rynku
przede wszystkim dziatamy i skad bierzemy site. Kolejna kwestia to jest kwestia migracji. Z jednej
strony problem wyzwanie, z drugiej strony szansa na pozyskiwanie talentéw. W koncu kwestie,
kwestie globalne, klimatyczne no to juz jest rzecz korowa dla nas. Z jednej strony sg to ogromne
wyzwania finansowe, ryzyka, z drugiej strony szansa budowania pewnej swiadomosci, takze duzej
ilosci wydatkow i takiego szoku zewnetrznego, ktéry mdwi, ze warto sie ubezpieczac. O tym tez dzisiaj
bedziemy troszeczke moéwi¢. W tym kontekscie PZU jest Podmiotem, ktdry ma pewne aspiracje, ma
dokonania, ma historie, ale ma tez przed sobg przysztos¢. O tym powiem dalej. | bedziemy tu czesto
uzywac stowa lider. Ze jest liderem, kimé. | tutaj chciatbym od razu powiedzie¢ pewne zastrzezenie.
Jak my jako ludzie PC u rozumiemy role lidera? Lider to nie ten, kto najwiekszy, to nawet nie ten, kto
najsilniejszy. Uwazamy, ze lider to jest ten, ktory wyznacza pewne standardy, za ktérymi inni podazaja.



Wiec takg role chcemy mied. | prosze, jak to widzimy, to prosze traktujcie to nasze okreslenie bez
arogancji, raczej z pewnym respektem, po to, zeby zeby pokazaé, jak my rozumiemy tg role lidera
opozycji i pewnej sile kapitatowej. Paistwo wiecie, dla mnie z tych wszystkich liczb, ktére tutaj dla
wiekszosci sg znane, najistotniejsze jest to, ze mysle, ze na tej sali, poniewaz mamy 22 miliony
klientéw, to jest ponad 50% polskiej, polskiej populacji dorostych, dorostych obywateli, nie tylko to.
Mysle, ze prawie kazdy z panstwa na tej sali albo byt, jest, a przynajmniej ma duzg szanse, ze bedzie
klientem PZU i ma jakie$ doswiadczenia z tym zwigzane. Lepsze, gorsze. Mam nadzieje, ze wiecej jest
tych lepszych. My o tych doswiadczeniach tez chcemy za chwilke powiedziec. Pozycja kapitatowa i sita
finansowa jest bardzo wazna, bo to daje tez element wiarygodnosci. To jest tez wazne. Jestesmy tez
firma dos¢ dobrze zdywersyfikowang geograficznie, bardziej w regionie mamy swoje miejsca. Ten
region jest zdominowany oczywiscie wielkoscig naszej gospodarki, stad sg nasze biznesy
miedzynarodowe. S3 jeszcze relatywnie relatywnie niewielkie w stosunku do skali dziatalnosci w
Polsce, ale sg. Ale druga rzecz najwazniejsza ze jesteSmy we wszystkich kanatach sprzedazy, ze
jestesmy bardzo mocno osadzeni w kanatach zaréwno tych tak zwanych tradycyjnych, jak i tych
kanatach w kanatach czy kanatach, tych miejscach, gdzie sie spotykaja klienci. Bo kanat to moze zte
stowo. To sg miejsca, gdzie sie spotykaja klienci w tych kanatach zdalnych, takie jak moje. Pz. Dzisiaj
ponad 4 miliony klientdw i dos¢ duza ilos¢ oséb, ktére majg interakcje bezposrednia, jest dobrym
podstawg do dalszych naszych dziatan. Zanim przejde do strategii, jest kwestia kluczowa. Strategia to
jest tez trzeba sobie powiedzie¢ to jest kawatek papieru, jakas prezentacja, jakis materiat, jakie$
zobowigzanie. Tak moze by¢ rozumiana w waskim tego stowa znaczeniu, ale strategia to jest wtasnie
przede wszystkim ta deklaracja i to zobowigzanie na przysztos¢. Ja chciatbym tez sie odnies¢ troszke
do moéwic o przysztosci, terazniejszosci i przysztosci. Trzeba sie odnie$é do przesztosci i organizacja
taka, jaka jest PZU, tez rozlicza sie ze swoich strategii przez kolejne lata. Ona byta, jest i bedzie,
niezaleznie od tego, kto tutaj kieruje tg firma, kieruje, wiec ona ma swoijg historie. | ja bym chciat sie
tez odnies¢ do pracownikéw i Podziekowac im za to, ze te trzy ostatnie lata, kiedy tutaj pracowali, oni
tak naprawde wypetnili trescig i liczbami nie tylko liczbami, ale pracg swojg, tg tg ubiegta strategie.
Wiasciwie wszystkie te cele zostaty, méwiac kolokwialnie, dowiezione. Niektére juz sg dowiezione,
niektdre, jak widzimy na koniec roku. No, nie mozemy podac tych liczb jeszcze, ale one na pewno
bedg dowiezione. | chciatbym tym pracownikom to, to to zadedykowaé, bo kluczowe jest to, ze ta
organizacja i chciatbym, zeby tez tak byto mdéwi, co robi i robi to, co moéwi, co nie jest oczywistoscig w
wielu sytuacjach. Wiec wydaje mi sie, ze to jest element bardzo wazny. Musze sie odnies¢ do rzeczy,
ktdra byta dla nas, bo element strategii, tej trzyletniej to jest jakas dtuzsza historia, powiedziatbym,
zarzad, management. Ja osobiscie jesteSmy tutaj od kilku, szesciu, siedmiu, szesciu, siedmiu miesiecy
mniej wiecej, wiec my mieliSmy w tym jakis wptyw, ale tez, nie ukrywajmy, to byto zbudowane wiele
rzeczy wczesniej. Natomiast elementem kazdej strategii jest tez budowanie pewnych emaociji,
pewnego zaangazowania. | tak naprawde, méwigc wprost, my sie skupilismy na biznesowych, bo tg
kwestig emocjonalng napisato za nas zycie w duzej mierze i temat powodzi byt takim momentem
prawdy dla naszej organizacji. | to byt tez wtasciwie, zwtaszcza w kontekscie, w ktérym to zdarzenie
miato miejsce. Ono jest nam bardzo bliskie, dlatego ze ono pokazuje, jak wazne sg zobowigzania, jak
wazna jest reakcja i w jakich warunkach dziatamy, jak panstwo. Musze to przypomniec. Jak panstwo
dobrze pamietacie, koricem sierpnia, na poczatku wrzesnia mowiliSmy nawet o hydrologicznej suszy.
Podobno suszy mozna byto Wiste przejs¢ w klapkach przez Wiste w Warszawie. Kilka dni pdzniej
okazato sie, ze idzie ogromne zagrozenie w postaci powodzi i kazdy méwig Jak to, Przeciez to jest w
ogole pewien dysonans informacyjny. My dostawalismy te informacje w ciggu kilku dni tam na
poczatku, na poczatku wrzesnia, w pierwszych dniach wrzesnia. One byty naprawde dramatyczne.
Nam sie wydawato, ze ta powddz bedzie bardzo ogromna ilos¢ wody szacowali$my wtedy przed tym,
jak ta fala sie wylata, ze te straty beda miliardowe. Zaczelismy sie do tego procesu przygotowywac.
WykorzystaliSmy rzeczy, ktére juz byty w tej organizacji w postaci procedur, na przyktad wojny na



podstawie zagrozen takich fizycznych. Mdéwigc wprost, nie mieliSmy wprost takich procedur albo tak
doktadnie zrobionych zdarzen katastroficznych, ale szybko je zaadaptowalismy. Bardzo dobrze dziatato
polskie panstwo z informacjg do nas, do wszystkich oséb. My zaczeliémy dziata¢ odrobine wczesniej,
to znaczy wtedy, kiedy wystaliSmy naszych klientow informacje SMS o zagrozeniu, o informacji, co
maja zrobié, gdyby, nie daj Bdg, cos sie wydarzy, prawda? | powotalismy komitety kryzysowe i
zadziataliSmy bardzo szybko. | wtedy tez podjeliSmy pewne decyzje, jakby niestandardowe, polegajgce
na tym, ze caty proces likwidacji szkod przesuwamy z takiego tradycyjnego modelu. Kiedy sie wysyta,
jak panstwo wiecie, rzeczoznawcow, to trwa. Trzeba zglosic, ze uzylismy wszystkich sity. To byto prawie
1000 osdb, ktére pracowato wtedy na call center, To byty osoby wystane w tereny powodziowe dwa
dni pdzniej i zdecydowalismy, ze zamiast czeka¢ wedtug elementu standardowego, robimy to duzo
wczesniej, co wigzato sie z ogromnymi ryzykami, niepewnoscia. | powiem szczerze byta duza debata w
firmie, czy to trzeba robi¢, czy to jest dobre, czy to jest wtasciwe. Tak dziataliSmy. Na szczescie nie
tylko my, tak dziatat tez rynek. Wiele kolegdw, kolezanek z innych firm tez to robito. Ja chce
opowiedzie¢ historie. Pzu zdecydowalismy wtedy, zeby bardzo mocno by¢ w tych terenach
powodziowych, zeby szybko wyptacac zaliczki, zeby szybko zamyka¢ szkody, co wigzato sie z réznymi
elementami poniesionych ryzyk, kosztéw. Potencjalnie bedzie tego wiecej i tak dalej. Znacie panstwo
te liczby w czasie powodzi? Do nas sie zgtosito prawie 50 tysiecy szkdd zdarzen w tym okresie z tej
kohorty. Z tego w ciggu kilku miesiecy Zlikwidowalismy. Zlikwidowalismy. Zarzadzilismy albo
wyptacilismy w czesci, albo w catosci. Czyli ponad 90 pare procent. 46 tysiecy na ten dzien. |
paradoksalnie efekt, ktéry osiggnelismy, byt zupetnie inny. Lepszy niz obawy, ktére mielismy. Po
pierwsze, tych odszkodowan z réznych powoddw, nie tylko naszej pracy, byto tylko i az. To jest
tragedia wielu ludzi, ale to jest okoto 500 miliondw ztotych. Po drugie, bedac blisko naszych klientdw,
mogli$my zadysponowac pewnymi Srodkami na prewencje, na rdznego rodzaju wydatki po powodyzi,
ale takze byly przypadki, gdzie nasze srodki stuzyty tego, zeby przygotowac sie do tej duzej fali,
prawda? Wiec te 26 miliondw ztotych poszto bezposrednio na pomoc takg prewencyjng, redakcyjng,
jakby w stosunku do réznych jednostek, do miast, gmin, do ochotniczych strazy pozarnych. | co sie
okazato po tym okresie? Nie tylko nasza znajomos¢ marki, ale tez kwestia naszej, naszego. Naszej,
naszej. Jak jest promowana nasza marka w sytuacji, gdzie normalnie spodziewalibysmy sie
probleméw, zatoréw i tak dalej, wzrosta. Wzrosta nawet o cztery punkty procentowe, a liczba skarg,
ktore mogtyby sie pojawiac ze wzgledu na ilos¢ rzeczy takich powiedziatbym standardowo jest okoto 6
7%. Na dzisiaj to jest niecaty 1%. Znaczy to chciatbym powiedzie¢, ze dla nas ten moment byt
elementem jednej rzeczy ze mamy pewne zdarzenia, sg pewne procedury, ale sg pewne ramy, ktére
dziatajg, pomagajg. Natomiast to nie one podejmuja decyzje, to sg ludzie, to jest ich zaangazowanie,
to jest ich wyobraznia. | mysle, ze to jest bardzo wazny efekt. Jezeli bedziemy panstwu moéwic o tych
deklaracjach na przysztos¢, to mamy juz my wiasnie ten zespdt, nie tylko firma przez wiele lat, ktéra
dostarczyta te wyniki wczesniej, ale mamy juz pewien, brzydko moéwigc, track record w w pracy na,
powiedziatbym, na trudnych warunkach. | powiem szczerze, mamy ten element taki, powiedziatbym,
wewnetrzny, taki emocjonalny, ktéry nas bardzo mocno jakby tutaj zjednoczyt i zdeterminowat do
tego, ze nawet w trudnych sytuacjach bedziemy mogli reagowac, bo to, co zaprezentujemy, bedzie
pewng wizjg. Natomiast po drodze na pewno pojawig sie réznego rodzaju wyzwania i bedziemy
musieli na nie odpowiednio odpowiednio reagowad. Z tych wielkich szans globalnych, ktére czy
zagrozen, czy szans globalnych zagrozen, szans, bo o szansach moéwie, kilka elementdw jest oczywiscie
zwigzanych bezposrednio z Polska. To sg wszystkie przy tej, powiedziatbym, rosngcej Swiadomosci
ryzyk, zagrozen. Z drugiej strony Polska jest jednak miejscem, ktére ma najwyzszy wzrost gospodarczy,
wiec w jakims$ sensie jesteSmy w stanie poprzez naszg prace, naszg site, naszej gospodarki, naszego
spoteczenstwa lepiej sie do tych ryzyk przygotowacd i pewne z nich, o ktérych méwitem wczesniej,
wykorzystac bardziej jako szanse niz zagrozenia. A Polska jest przed wydatkami, przed naktadami
dotyczgcymi catej sfery transformacji energetycznej. Wydatki z KPO tak naprawde bedg wydane albo



na elementy cyfrowe, albo na elementy, elementy zwigzane z transformacjg gospodarki. W tych obu
obszarach widzimy tez swojg szanse w réznych obszarach naszej dziatalnosci, tych ubezpieczeniowych,
tych kapitatowych, w koricu w tych budujgcych swiadomos¢ spoteczng, bo w korcu trzeba jasno
powiedzied i to wiemy, to bede wielokrotnie powtarzat. Polska, pomimo tego, ze szdstg gospodarka
mamy fajny kraj, na produkty ubezpieczeniowe wydajemy relatywnie mato. Wydajemy 2,2 proc. PKB.
Musimy zrobié wszystko, zeby przekona¢ naszych klientdw, przekona¢ siebie nawzajem, bo my
jestesmy z klientami, ze warto sie ubezpieczac. | to, co pokazalisémy przy okazji powodzi, to co
przekazujemy tutaj. Mysle, ze po raz pierwszy to przystowie Polak madry po szkodzie. Mozemy
zobaczy¢ zupetnie odwrotnie. Czy jest szansa, ze jest madry przed szkodg i chcielibysmy, zeby to sie
odbyto? Tak, zarowno w kontekstach, w kontekscie dziatania w produktach majatkowych,
katastroficznych, ale takze zbierania oszczednosci na trudniejsze czasy. Mysle, ze to sg tez te obszary,
Nie zdradzajac jeszcze szczegdtdw, do ktérych przejde, w ktérych my chcielibySmy zaistnieé, do
ktorych chcieliby$my sie rozwijaé. Kontekst makro. Paristwo doskonale znacie, o tym moéwitem, wiec
nie bede sie tutaj za bardzo powtarzat. To sg liczby ogdlnie znane. To, co jest dla mnie komunikatem z
tego wszystkiego, ze mamy bardzo dobry punkt startu. Polska 30 ostatnich lat to byty najlepsze lata,
chyba w kilkusetletniej, jak nie tysigcletniej historii Polski. To jest bardzo wazna rzecz. Mamy
wyksztatcone spoteczeristwo, mamy. Troche tam sie ktdcimy od czasu do czasu, ale generalnie
zadowolone Spoteczenstwo. Jak tak naprawde sie dopytamy? Mysle, ze to czujemy pomimo tam
roznych sfer, ze jednak jest okej, moéwigc wprost. Tak ze jest tutaj pewna dobra energia w naszym
kraju, ktérg warto wprowadzi¢ na dobre, wtasciwe jeszcze tory. Mamy niskie bezrobocie i mamy przed
sobg sytuacje, ze bedziemy mie¢ chyba unikalng moment w najblizszych latach, ze bedziemy mieé
spadajace stopy procentowe, rosngce PKB. Wiec to bedzie mysle, ze dobry czas dla Polski. Wszystko
na to wskazuje, ze tutaj wiele rzeczy istotnych moze sie sta¢. Tak? Chyba Nie wiem, czy nigdy, ale na
pewno rzadko mielismy sytuacje, ze te dwa efekty, czyli spadajgce stopy, mam nadzieje i wzrost
gospodarczy plus wydatki. Europa juz wydata wiele tych pieniedzy, my jeszcze nie mieliSmy srodkéw z
KPO. To jest wszystko przed nami, wiec wydaje mi sig, ze to jest dos¢ pozytywny aspekt i duza szansa
przed nami, A mimo to jestesmy tu, gdzie jesteSmy, pomimo tego, ze nie utylizowalismy czy zte stowo,
ze nie wykorzystaliSmy tych szans. Ale one sg przed nami. No wtasnie, w tym charakterem tez ten
jakby hasto, slogan jest bardzo wazny. To z pewnoscig przyszto$é ma dla nas kilka jakby wymiardow.
Przede wszystkim. Ze PZU, ludzie, PZU chcg przeprowadzié naszych klientdw, naszych interesariuszy
wiasnie w tg przysztos¢ z pewnoscia. Po drugie, ze my na tg przysztosc sie otwieramy z pewng
ciekawoscig. Raczej widzgc w nich rzeczywiscie szanse niz te zagrozenia, choc jestesmy ich absolutnie
Swiadomi. Mamy w sobie pewng pokore i brak arogancji. Mam nadzieje, ze ze ze to tez przez ostatnie
czasy udato nam sie przekazac z pewnoscig przyszto$¢. Oznacza to, ze ta organizacja i ta firma z
pewnoscig bedzie firmg przysztosci. | chcemy, zeby taka taka firma byta, zeby ludzie tworzyli pewien
pewien pewien standard, pewien standard, moze zte stowo, ale pewne kierunki wspoéttworzyli i brali
tez pewng odpowiedzialnosc¢ za za to, czym my sie zajmujemy, ale takze szerzej, bo takie organizacje
jak PZU istniejg na wielu rynkach i s3 punktem odniesienia sie dla konkurentéw, dla réznych
interesariuszy i dbajg réwniez o pewien, nazwijmy to, szeroko rozumiany dobrostan rynku. W duzej
mierze, bo na nim s3. To jest jakby kwintesencja czy miejsce, w ktérym, w ktérym, w ktérym, w
ktorym dziatamy. No witasnie. Teraz chciatbym przejs¢ do juz takich twardych liczb. Paristwo mieliscie
okazje je zobaczyé juz w naszej prezentacji, ktéra zostata przedstawiona naszym na naszych stronach.
Nie wiem jak teraz chwile, ale pierwsze reakcje mam nadzieje, widze, Zze sg dos¢ obiecujgce. Obiecuje.
Obiecuje, ze bedziemy sie starac ich nie zawie$¢. Strategie postawiliSmy na takich czterech filarach.
Prostota. Koncentracja. Brzydko méwigc. Fokus. Rozwdj rozwojowy oraz zaangazowanie. Jezeli chodzi
o kwestie prostoty, upraszczania. Zaczynamy oczywiscie od rzeczy, ktére sg kluczowe z punktu
widzenia innego, powiedziatbym, pouktadania lepszego, lepszej efektywnosci aktywdw grupy. Zaraz o
tym powiem. Pawet mowi o bankach, ale to jest nie tylko kwestia bankdw, to jest tez kwestia szerzej



wielkich aktywdw, ktére uwazamy, ze powinny lepiej w innym modelu operacyjnym pracowac. Tu
widzimy wiele oszczednosci, wiele synergii, lepsze stowo synergie niz oszczednosci. Szacujemy, ze to
bedzie 400 milionéw ztotych w roku 2027. Ale zaczynamy tez od siebie, troszke zmieniajgc nasz model
operacyjny. Czyli tak jak my pracujemy od takiej tradycyjnej elementu funkcjonalnego po model,
powiedziatbym, business unit owy, gdzie wokdt o$miu obszaréw bedziemy organizowadé, ogniskowac
naszg dziatalnos¢, jednoczesnie Zachowujac pewne synergie na poziomie takich obszaréw, tych
serwisow serwisowych, elementdw, ktére dziatajg dla catosci organizacji. Czy to sg procesy likwidacji
szkdd, czy to jest proces, proces administracji, obstugi, no i takie oczywiste rzeczy jak jak, jak, jak
kwestie kapitatu ludzkiego, zarzadzania kapitatem ludzkim czy jakby budowaniem tutaj pewnego
ekosystemu dla nas i wielu innych takich serwiséw typowo korporacyjnych. Natomiast core
dziatalnosci ma sie odbywac w tych liniach. Teraz o tym powiem wiecej. Druga rzecz. Kolejna aspekt
to jest taki, ze to jest naszg deklaracjg. Chcemy miec wiecej biznesu, chcemy mie¢ wiecej biznesu,
nowych klientéw, chcemy mie¢ wiecej biznesu, biznesu czy namowic klientow, ktérych mamy dzisiaj
po to, zeby byli duzo bardziej produktywni. To jest bardzo istotne. My mamy dzisiaj pozycje lidera w
wielu obszarach, wiec mamy swiadomos¢, ze pozyskanie nowych jest trudne. Ale s3 jeszcze obszary
ubezpieczeniowe, ktdre sg, ktére sg dla nas wyzwaniem. Niektére. Na ktérych mamy tg bardzo mocng
pozycje. Te siedem i pét miliarda ztotych dodatkowych przychoddw jest celem ambitnym, ale
uwazamy, ze ze absolutnie zrobimy wszystko, zeby go osiggnac. Skupiamy sie réwniez na nomen
omen core'owym biznesie. Stad ten core, czyli combine ratio, czyli ten wskaznik kluczowy z punktu
widzenia rentownosci ubezpieczen, musi by¢ trwale ponizej 90 proc. | to jest nasze zobowigzanie. W
wiekszosci naszych, naszych linii bedziemy do tego obszaru dazy¢. Chcemy réwniez i to sie tez
odniesie do tematéw bankowych. Dzisiaj osiggnac¢ pozycje istotng na miare naszych aspiracji na rynku.
Bank Assurance nie tylko w ekosystemach czy w bankach, z ktédrymi wspétpracujemy, ma powigzania
kapitatowe, ale w ogdle szerzej, co i tak juz dzisiaj robimy. Rozwdj to jest przede wszystkim nowe
obszary. Nowe w tym sensie, ze albo jeste$Smy relatywnie mali, albo tego w ogéle jeszcze do konca nie
robiliémy. To jest postawienie. O tym bedg moi koledzy moéwic¢ kolezanki. Kwestie obszaru zdrowia
chcemy. Zainwestowadé miliard, miliard ztotych W tej perspektywie trzech lat chcemy zwiekszy¢
kontakt i relacje z naszymi klientami na rézne sposoby. O tym tez powiem dalej. Dzisiaj okoto 4
miliondéw klientéw chcemy, zeby w naszym ekosystemie byto trwale 8 milionéw klientéw. To jest
szansa na spotkanie. Szansa na spotkanie to jest szansa na na serwis, szansa na jakas sprzedaz i szansa
na budowanie pewnej, pewnej pewnej powiedziatbym, wiarygodnosci, co bardziej lojalnosci,
lojalnosci klientéw i w obszarach produktéw nowych Dead Insurance, nowych ekosystemu chcemy
podwoic obecng, obecng sktadke. Dzisiaj to jest troche powyzej 150 miliondw. Chcielibysmy, zeby to
byto co najmniej co najmniej dwa razy, dwa razy tyle. Zaangazowanie To jest nasza deklaracja
dotyczaca odpowiedzialnosci szerszej w zielong transformacje dwa razy. Ale to ma by¢ projekt
biznesowy. Nie robimy tego po prostu dlatego, ze ze tak wypada. Po prostu uwazamy, ze to jest
wartos¢. To im wiecej tej transformacji, tym lepsza gospodarka. Im lepsza gospodarka, tym lepiej
bedziemy w niej funkcjonowad. To sg naczynia potgczone, rodzaj pewnego sprzezenia zwrotnego i
chcemy byé réwniez bardzo transparentni i by¢ zaangazowani spotecznie. To jest budowanie nie tylko
naszej, naszej marki, naszych marek, bo bedziemy moéwi¢ o multibrandzie za chwile, ale to jest
kwestia przede wszystkim dobrej asocjacji z PZU. No wtasnie. Kazda strategia ma swoje cele, do
ktérego zmierzamy. | te cele, powiedziatbym nieprzypadkowo, jakos tak nam sie utozyty troche do
takiego, powiedziatbym, takiego alegorii, troche bardziej olimpijskiej, bo to bedzie nagroda za to, co
bedziemy robi¢ przez najblizsze, najblizsze trzy lata chcielibysmy tg nagrode. Tak jak s3 jakies takie
olimpijskie, powiedziatbym to chyba sg 4 lata mi sie wydaje. No ale to przygotowanie jest i bardzo sie
na to przygotowanie, na te 3 lata ciesze. Co prawda to jest 4, ale mamy krétszy okres, wiec jakos sobie
poradzimy. Przede wszystkim to jest aspiracja, aby nasz zysk byt ponad 1,2 miliarda ztotych. To jest
rentownos¢ z dziatalnosci podstawowej, ktdra wzrosnie o 2 punkty procentowe od tego, co mamy



dzisiaj do ponad 19%. Chcemy dla naszych akcjonariuszy zwiekszy¢ poziom zysku na akcje o0 40%. A
jedng z drdg do tego jest przede wszystkim fokus, koncentracja i dostarczenie naszego korowego
biznesu, jakim sg ubezpieczenia majgtkowe, w tym wskaznik mieszany w ubezpieczeniach
majatkowych i combine ratio ponizej 10% oraz marza operacyjna w ubezpieczeniach na zycie powyzej
20%. No tak, ale to sa cele. Ale zeby je zrealizowa¢, trzeba wyja¢ pewne wartosci, zeby klienci, ktérzy z
nami sg, ktérzy z nami bedg, ktérych chcemy przekonac, osiggneli. To jest to jest nawet,
powiedziatbym, nie chce by¢ wazniejsze, ale tam to jest nagrodg, a to jest tym, jak ktoredy chcemy do
tego trafi¢ przede wszystkim. | o tym bedzie tez dalej mowa. To jest kwestia tego, abysmy byli
klientem, podmiotem, podmiotem czy firma, firma pierwszego wyboru. | chcielibysmy, zeby w tych
wszystkich miarach takich jak NPS, abysmy wypadali absolutnie najlepiej na rynku, zaréwno w
produktach, jak i w serwisie. Dobre rzeczy udato nam sie juz. Czy udato nam sie To sie
napracowalismy, zrobiliSmy w ostatnich latach, w ostatnich ostatnich miesigcach zwtaszcza, wiec
wydaje mi sie, ze jeste$my tutaj na bardzo dobrej drodze. O klientach w ekosystemach cyfrowych
mowitem. To jest tez pokazanie ich uzytecznosci, ich wygody i zachecania do tego, zeby nasi klienci jak
najbardziej funkcjonowali. To jest przede wszystkim inwestycja. Inwestycje w produkt. Serwis, jezeli
chodzi o ubezpieczenia zdrowotne. Zdrowie psychiczne i dobrostan fizyczny i dobrostan. Dobrostan
psychiczny. Zwtaszcza bedziemy sie wykorzystywac na na na na dzieciach, ale tez dorostych. Ale tutaj
widzimy pewng pewna nisze, pewng potrzebe, ktérej moglibysmy zaistnieé. Inkluzywne i
transparentne programy sponsorskie bardzo wazne. O tym powiem jeszcze dalej. To znaczy tutaj
mysle, ze bardzo transparentny sposdb bedziemy moéwi¢, w jaki sposdb dziatamy, jezeli chodzi o PZ
Ma takie mozliwosci, ma pewne $rodki zaréwno prewencyjne, jak i sponsoringu, jak i marketingu.
Chcemy, zeby to byto bardzo przejrzyste, bardzo demokratyczne, bo naszymi klientami sg bardzo rézni
ludzie, maja rézne poglady, rdzne opinie, kibicujg réznym klubom pitkarskim, wiec to jest bardzo,
bardzo wazne, zeby, zeby zeby by¢ tutaj bardzo takim inkluzywnym i robié rzeczy, ktdre sg gdzies tam
szukad tych wspdlnych. | ostatnia rzecz, o ktérej méwie. Uwazam, ze to dlatego wprowadzamy to na
sztandary strategii. To jest to, ze jestesmy czescig tego rynku. Bez nas rynek wiele rzeczy nie zrobi, ale
my bez rynku réwniez. To jest to otwarcie sie na rozwigzania wspdlne, poszukanie pewnych i pewne
konkretne rzeczy. Powiem o tym pdézniej. Szanowni Paristwo, efektywnos¢ operacyjna. Zanim
przejdziemy do innej rzeczy, troche bytfa juz o tym mowa. To jest kwestia tych osmiu obszaréw
biznesowych. | nie wchodzac w szczegdty, powiem tak one sg bardzo rézne pod wzgledem skali. To sg
takie bardzo duze obszary biznesowe, jak ubezpieczenia majgtkowe, powiedziatbym, powszechne czy
ubezpieczenia majatkowe, indywidualne, komunikacyjne, mieszkaniowe. To jest jeden business unit,
to sg miliardowe biznesy dzisiaj to sg takie jak ubezpieczenia korporacyjne, gdzie to sg réwniez
miliardowe. Dzisiaj skala u nas czy ubezpieczenia grupowe to jest tez raczej miliardy ztotych. To jest
trzeci business unit, ale sg tez business unit, ktdre sg relatywnie mate skali naszej dziatalnosci, ale
uwazamy, ze sg bardzo perspektywiczne. Wiec to jest tez kwestia fokusu. One nie mogg by¢ obok, one
muszg by¢ naprawde i czescig tego. Takim na pewno jest obszar tych partnerstw strategicznych, czyli
wszystkich modeli, ze chcemy oferowaé nasze ubezpieczenia embedded w réznych ekosystemach w
Polsce, jak i za granica. To jest nasz biznes miedzynarodowy, na ktéry mamy pewien pomyst. On jest
wazny dzisiaj, ale chcemy sie na nim zupetnie skupic. | takie, powiedziatbym, PZU Miedzynarodowe
International to bedzie pewien obszar, w ktérym tez chcemy funkcjonowaé, ale w takim bardzo,
powiedziatbym, dobrym modelu. Porzadkujac strukture aktywdw, zaczynamy od najtrudniejszych, nie
od najtatwiejszych wyzwan, tylko najtrudniejszych z réznych powoddw. To o tym bedzie kawatek
odrebnej prezentacji. Czyli to Paiistwo wiecie. Zdecydowalismy sie, aby i podpisalismy dzisiaj list
intencyjny z Bankiem Pekao S.A. O wzajemnej intencji, aby doprowadzi¢ do sytuacji, w ktorej nasz
biznes bankowy bedzie trafi pod skrzydta wiekszego banku, czyli Pekao S.A. Czyli dotyczace sprzedazy
naszej czesci udziatdw do Pekao S.A. O tym powiem, powiem pdzniej szczegdtowo, ale to jest tez
kwestia naszych strategicznych, innych aktywow. To jest Link4, ktory jest absolutnie strategicznym



obszarem, strategicznym brandem. Strategia multibrandowa, bedzie tez o tym mowa, dalej bedzie
kontynuowana. Dla tych, ktdrzy nie wiedzg, powiem, ze Link4 jest drugim najbardziej. Nie powiem
pierwszym, drugim, najbardziej rozpoznawalnym brandem w Polsce, wiec to jest bardzo ogromny
asset. Ma swietny zespdét, ma fajnych ludzi, wymaga innego modelu operacyjnego, wymaga, wymaga
pewnego fokusu, jezeli chodzi o jakosc¢ tego biznesu. Obecny management, obecny zespot bardzo
intensywnie nad tym pracuje, ale tez chcemy szukac wiekszej ilo$ci integracji z nami. Te szczegéty o
tym zdecydujemy do konca pierwszego kwartatu i to zakomunikujemy, w ktorym kierunku idziemy, ale
na pewno chcemy zachowac pewng odrebnosé, jesli chodzi o kwestie sprzedazowe, biznesowe i tak
dalej. Sam model musi by¢ duzo bardziej zintegrowany w dziatalnosci spotki, bo to sg elementy
bardzo, bardzo podobne. | dzisiaj mamy rézne doswiadczenia, lepsze, gorsze, ale raczej dobre. W
strategii multi-brandowej na polskim rynku ubezpieczeniowym. Na pewno z tych doswiadczen
bedziemy korzystac i wykorzystamy taka, ktdrg uwazamy, ze dla PZU jest najlepsza. Nie jesteSmy
jedynym multibrandowg firmg na szczescie na rynku, wiec mozemy sie mozemy troche podpatrze¢ od
innych rzeczy i wykorzystaé obecne doswiadczenia. Pzu Zdrowie ma byé kompetencenter dla biznesu
zdrowotnego i ma by¢ tym miejscem, w ktdrym w ktorym bedg sie bedzie cata. Tak naprawde w
ramach PZU Zdrowie. Przesuniemy wszystkie najwazniejsze funkcje z spétki zyciowej do PZU Zdrowie,
ktora tam bedzie. Petne wtadztwo nad produktem, nad procesem i nad sposobem, w jakim bedziemy
dziatac. Jezeli chodzi o ubezpieczenia zdrowotne, takze w tym obszarze serwisowym. Obszar
inwestycji produktédw inwestycyjnych. To jest tez temat, ktérym sie zajmiemy. On bedzie troszke
pochodng tego, co zdecydujemy, jezeli chodzi o wspdtprace z bankami. Tam az sie prosi o pewne
elementy, tez rdwniez synergii dzisiaj tutaj decyzja, list intencyjny, od razu méwie, dotyczy bankdw,
nie dotyczy innych aktywdw. Na tym etapie to jest bardzo wazne. Natomiast jezeli chodzi o sposoby
podejscia do kanatdw sprzedazy, wzajemne, moze, powiedziatbym, tez multibrandowa strategia i
pewne elementy operacyjne. Nad tym chcielibySmy popracowa¢, ale w zaleznosci od tego, co zrobimy
w bankach, to w duzej mierze to bedzie widac, co tez jaka bedzie przysztos¢ w tym obszarze. Ale na
pewno chcemy tez tam poszukad réznych pozytywnych, dobrych rozwigzan, utrzymujgc pewng
pewna, powiedziatbym, zwinnos¢ tez poszczegdlnych poszczegdlnych obszardéw poszczegdlnych
zespotéw. No dobrze, to chyba teraz przejdziemy do czesci majgtkowe] po kolei i poprosze moich
kolegdw, zeby Prezentowali jak i co w poszczegdlnych dniach. Tomek. Zapraszam.

Dziekuje. Szanowni Panstwo. Artur opowiedziat o jednym z istotnych fundamentéw tej strategii, jakim
jest prostota i efektywnos¢ operacyjna. Efektywnosc kosztowa. Kolejnym, nie mniej waznym, jest
koncentracja. Jak rozumiemy koncentracje? Przede wszystkim koncentracja to jest skupienie sie na tej
dziatalnosci, ktdra dla grupy PZU jest, bedzie i byta dziatalnoscig podstawowa, czyli na
ubezpieczeniach oraz tym wszystkim, co jest dziatalnoscig komplementarng w stosunku do
ubezpieczen, czyli zarzadzanie aktywami, ale rowniez ochrona zdrowia Jako lider tego rynku, zaréwno
po stronie ubezpieczenn majgtkowych, jak i po stronie ubezpieczen na zycie. Czujemy ogromng
odpowiedzialno$é. | to jest to, o czym Artur wcze$niej méwit ogromng odpowiedzialnos¢ za taki
wzrost tego rynku, w ktéorym w sposdb generujgcy wartos¢ bedg mogli uczestniczy¢ wszyscy jego,
wszyscy jego uczestnicy. W zwigzku z tym on bedzie generowat wartosc¢ nie tylko dla ubezpieczycieli,
nie tylko dla posrednikéw, ale przede wszystkim dla klientéw. Chcielibysmy, zeby wzrosty, jakie bedg
generowane na tym rynku przez kolejne lata, pozwalaty domykac luke ubezpieczeniowg. Wszyscy
doskonale sobie zdajemy z tego sprawe. Jak wyglada rynek ubezpieczeniowy z punktu widzenia
pokrycia, a zdarzenia, ktére miaty miejsce ostatnio na tym rynku, pokazaty to w sposéb dos¢ przykry i
taki bezwzgledny. Chcemy, oprécz tego, ze bedziemy domykac, starali sie domykac tg luke
ubezpieczeniowa. Chcemy tworzy¢ rozwigzania, ktére bedg w stanie eliminowaé albo ograniczaé
konsekwencje wtasnie tak duzych zdarzen ubezpieczeniowych jak te, z ktérymi z ktérych skutkami



zmagat sie caty rynek ubezpieczeniowy przez ostatnich kilka miesiecy. Zeby méc o tym mysleé,
musimy. No wtasnie, to jest to stowo koncentracja, bo o tym jest ta strategia. Przede wszystkim skupic
sie na jeszcze lepszej ocenie ryzyka, ocenie ryzyka, ktéra bedzie nie tylko oparta o swiatowe standardy
i najlepsze praktyki, ale bedzie oparta o modele taryfikacyjne, ktére bedg wykorzystywaty elementy
behawioralne i elementy klimatyczne po to, zeby tam, gdzie mozna ograniczac¢, tam, gdzie mozna
dziata¢ prewencyjnie. Chcemy doprowadzié¢ do tego, zeby we wszystkich kanatach dystrybucji nasza
oferta i oferta naszych partneréw byta powszechna i ogélnie dostepna, powszechna, ogdlnie dostepna
i oparta na wielu brandach tych, o ktérych przed chwilag moéwilismy. Dzieki temu bedziemy w stanie
docierac¢ do réznych grup klientédw i tworzy¢ wartos¢ we wszystkich segmentach. Gorgco wierzymy, ze
wiasnie takie podejscie, czyli fokus na doskonatosé techniczng, ktdra powinna rowniez przetozy¢ sie
na wiekszg dostepnosc ubezpieczen dla naszych klientéw, pozwoli nam mysle¢ o wzroscie, ktéry do
2027 roku z punktu widzenia przychoddw z ubezpieczen powinien przekroczy¢ wartos$é 30% przy
bardzo wysokiej rentownosci mierzonej wskaznikiem mieszanym na poziomie nie wyzszym niz 90%.
Jezeli chodzi o ubezpieczenia korporacyjne, to jest ten obszar rynku, w ktérym obserwowalismy w
ostatnim czasie jeszcze wyzsze przyrosty. One siegaty kilkunastu, czasami 20%. | tutaj nadal chcemy
byc¢ uczestnikiem rynku, ktéry partycypuje w bardzo duzych projektach inwestycyjnych, zaréwno
zarowno tych, ktére wykorzystujg srodki unijne, jak i projektach transformacyjnych zmieniajgcych
miks energetyczny czy duzych projektach infrastrukturalnych. Chcemy wykorzystaé¢ w nich nasz
potencjat wynikajacy z wielkosci, skali bilansu, ale przede wszystkim chcemy uczestniczy¢ w nich jako
wiodacy ubezpieczyciel. Zeby to wszystko stato sie naszg rzeczywistoscig w perspektywie kolejnych
trzech lat, musimy, podobnie jak w przypadku ubezpieczerh masowych, skupic¢ sie na doskonatosci
technicznej w sposéb, ktéry pozwoli nam eliminowac albo mysle¢ o wyniku w sposéb bardziej
powtarzalny, mniej zalezny od cykli fundraisingowych czy tez cykli ubezpieczeniowych, z ktérymi raz
na jakis czas mamy do czynienia. Wtedy méwimy rynek jest miekki, rynek jest twardy, nie mozemy
albo mozemy lepiej. Chcemy by¢ bardziej przewidywalni. Bez wzgledu na to, jak wyglada biezgca
sytuacja na rynku. Chcemy budowac¢ unikalng propozycje i warto$¢ dla naszych klientow. Z jednej
strony kontynuujgc te projekty, te rozwigzania, ktdre juz dzisiaj dostarczamy, chociazby takie jak Flota
czy RyzykoPro, ale chcemy tez proponowac nowe rozwigzania, na przyktad proces Safety
management. Jest to prewencyjne rozwigzanie skierowane do klientéw z branzy chemicznej,
petrochemicznej, energetycznej, ktére pozwala w sposdb systemowy podchodzi¢ do identyfikowania,
oceny i zarzadzania ryzykami, ktére sg charakterystyczne dla tych wtasnie branzy. Chcemy wreszcie
automatyzowac procesy sprzedazowe i obstugowe po to, zeby byé beneficjentem tej zwinnosci i
prostoty operacyjnej. O ubezpieczeniach na zycie poprosze Jarka.

Dziekuje bardzo za przekazanie gtosu. Prosze panstwa, dzisiaj, gdybysmy byli na spotkaniu.
Dowolnego ubezpieczyciela zyciowego, gdziekolwiek na swiecie, to temat strategiczny, ktéry widzicie
Panstwo na tym slajdzie, bytby doktadnie taki sam. Wszyscy powtarzajg i odmieniajg przez wszystkie
przypadki tylko jedno stowo demografia. | prosze panstwa, nie jest to oczywiscie kwestia tylko i
wyltgcznie ubezpieczycieli, ale bardzo wielu sektoréw w zachodniej, rozwinietej gospodarce, gdzie
musimy sie dostosowac do tego, ze zyjemy coraz dtuzej i rodzi sie nas coraz mniej. Jezeli mielibysmy
wskazad jedng najbardziej unikalng zdolnos¢, umiejetnos¢, przewage konkurencyjng PZU, ktéra
rzeczywiscie przez wiele lat pomagata nam osiggac bardzo duze wyniki, ale takze wyptacaé wysokie
dywidendy, Bytaby to nasza zdolnos¢ do obstugi ludzi z silver Economy. Dzisiaj fundamentem w
wyniku PZU zycie tak naprawde jest grupa ludzi, ktérzy postanowili pozosta¢ z nami po zakonczeniu
ubezpieczen grupowych. My ich tutaj tak troche nieformalnie nazywamy indywidualng kontynuacja.
Jest to moja mama. S3 to jej kolezanki. Sg to ich koledzy. Jest to prawdopodobnie bardzo duza grupa
posréd Panstwa rodzicéw, a jezeli ktos jest mtody, to byé moze nawet dziadkéw. To co nadchodzi to
nowa grupa ludzi, ktérzy dochodzg do silver Economy. Ja nie bede ukrywat, ze jest to grupa mi bardzo



bliska. Nie wiem, czy Pafistwo widzicie przy tych reflektorach, ale jest tutaj pare tych tych silver
wilosow na gtowie. W zwigzku z tym No ja nadchodze! Tak, Witajcie. Pzu zachwycit mnie i teraz jak
bedziemy starali sie zachwycad tg grupe i dlaczego chcemy j3 zachwycac. Po pierwsze chcemy ja
zachwycaé, zeby utrzymac 20% marze operacyjng, ktoérg dzisiaj generujemy w spotce zyciowej. Jest to
liczba niebanalna, dlatego, ze dzisiaj PZU zycie odpowiada za blisko pét dywidendy catej grupy PZU, a
te 20% odpowiada za tg dywidende. Co bedziemy chcieli zrobi¢ jeszcze, to bedziemy chcieli zwiekszy¢
warto$¢ nowego biznesu. Nie wszyscy Paristwo znacie te nowe standardy rachunkowosci, wiec
mowigc w takim sporym uproszczeniu, nowy biznes to jest nasza zdolnos¢ do odbudowy tego
portfela, z ktérego bierzemy te nasze pienigdze na dywidende. Czyli za kazdym razem jak wyptacamy,
to tez doktadamy, zeby odbudowad. Jezeli doktadac bedziemy wiecej niz wyptacamy, to w przysztosci
nasze zyski, a tym samym dywidendy dla naszych akcjonariuszy bedg zwyczajnie wyzsze. Co zrobimy?
No przede wszystkim zaczynamy sie bardzo mocno przygotowywac na to, ze ludzie, ktérzy dochodzg
do tego silver economy, to s3 mimo wszystko inne osoby niz ludzie, ktérzy dzisiaj w tym silver
economy sg. Czyli no powoli bedziemy mieli coraz mniej klientéw kategorii moja mama i coraz wiecej
klientow kategorii ja czy panstwo. Przynajmniej czes$¢ z panstwa, bo widze tutaj takze bardzo duzo
mtodych osdb. No i co jest takim wspdlnym mianownikiem osdb, ktére dzisiaj s w tym przedziale
wiekowym 45 55? No, przede wszystkim to jest pokolenie bankowosci internetowej. My dzisiaj mamy
bardzo silnie osadzony model obstugi na bankowosci oddziatowej i to przede wszystkim rdzni
pokolenie mojej mamy i moje pokolenie. W zwigzku z tym to, co bedziemy przygotowywac, to
bedziemy przygotowywac kompletnie nowe modele obstugi. Tak, bedziemy przygotowywac modele
obstugi. Jednak dla klienta, ktdry bardziej i czesciej loguje sie do swojej apki mobilnej czy do strony
internetowej, niz przychodzi fizycznie do oddziatu i ptaci tam gotéwka. Co wiecej, bedziemy musieli
zaadresowac potrzeby ludzi, ktérzy w odréznieniu od tego poprzedniego pokolenia, ktdre
zabezpieczato sie bardziej na okolicznosci nagtej Smierci. Dzisiaj tak naprawde méwimy o pokoleniu,
ktore Smierc chce oszukaé. Nie boi sie o dzieci, bo dzieci juz dozyty i sg samodzielne, tylko zaczyna bac
sie o wnuki. W zwigzku z tym wiecej bedzie tam produktéw, ktore adresujg przede wszystkim
profilaktyke nie tylko fizyczng, ale tez psychiczng. Wiemy doskonale, ze to pokolenie tak samo obawia
sie o swoje zdrowie psychiczne, jak o to, ze zaczynajg sie pojawiac pierwsze przypadki Alzheimera. W
zwigzku z tym produkty i paleta produktowa bedzie sie istotnie réznié i bedzie musiata odpowiadac na
te potrzeby tak, zeby nasi klienci czuli, ze wydajac pienigdze mogg. Brzydko to moze zabrzmi, Ale
razem z nami sprébowac oszukaé $mieré. W zwigzku z tym oddali¢ okres, w ktédrym umra. Zy¢ w
komforcie. By¢ sprawni fizycznie i byé sprawni psychicznie. Co wiecej, przesuwamy takze ciezar tego,
kogo ta grupa chce zabezpieczy¢. A mianowicie méwimy tak, tak, to jest o nich, bo juz dzieci wyszty z
gniazda. Dzieci wyszty z gniazda, ale wnuki nie. Ta grupa jest naprawde bardzo zainteresowana i
bardzo chetna, zeby wydawaé pienigdze na zabezpieczenie zaréwno finansowe, ale takze zdrowotne
swoich wnukdw. | na tg potrzebe takze bedziemy chcieli odpowiedzie¢. Bank Assurance. Moéwilismy
tutaj duzo o bank Assurance. Bank, jak panstwo wszyscy wiecie, miat swoje wzloty i troszeczke takie
odwroty. Dzisiaj wydaje nam sig, ze model jest dosyc stabilny. On sie roztozyt miedzy trzy kategorie
produktowe. Jak panstwo tu widzicie ubezpieczenia inwestycyjne, ktdrych mamy pozycje, bedziemy
chcieli utrzymac ta pozycje, bedziemy szli za rynkiem. Ubezpieczenia ochronne powigzane, czyli
wszystkie ubezpieczenia, ktére gtdwnie sg sprzedawane do kredytdw. Takze nasza pozycja w tym jest
ugruntowana. Bedziemy chcieli jg utrzymac, bedziemy moze troszeczke nawet starali sie jg zwiekszyc.
To, co bedzie korrem naszej strategii to ubezpieczenia samodzielne. | teraz tak przez ile$ lat ten obszar
byt w troche takim braku zainteresowania bankéw. Panstwo piszecie o bankach, panstwo piszecie
raporty dla swoich klientéw o atrakcyjnosci bankéw, ich wynikach finansowych. Wiecie doskonale, ze
ostatnie lata wysokich stép procentowych troszeczke odwrdécity uwage bankéw od takiej
systematycznej, trudnej pracy nad wynikiem prowizyjny. No niestety, budowanie pozycji w
produktach ochronnych, indywidualnych to jest systematyczna praca, budowanie relacji z klientem



tak, zeby chciat wracac i kupowa¢ ubezpieczenie w tym konkretnym miejscu, a nie w innym. | teraz
uwazamy, ze PZU jest wyjatkowo dobrze wyposazone w to, zeby staé sie liderem w tej konkretnej
kategorii i sta¢ sie partnerem nie tylko dla naszych bankdw, ale dla innych bankdw polskich. A by¢
moze, jesli nam sie uda, nie tylko polskich, stac sie partnerem, ktéry pomaga bankom stac sie
atrakcyjng alternatywa w stosunku do innych kanatéw dystrybucji ubezpieczen. Czyli zamiast i$¢ do
Shopping Mall i tam na jakiej$ wyspie kupowac ubezpieczenia wygodniej, lepiej, bezpieczniej bedzie
nam wykonac to samo w swoim banku. To jest droga, ktéra sie dopiero zaczyna, Aczkolwiek uwazamy,
ze jezeli stopy dojdg do tego poziomu, ktérego sie spodziewamy, banki nie tylko w Polsce, ale w catej
Europie, wrdcg do systematycznej pracy, zeby budowac wynik prowizyjny z tego typu produktéw jak
ubezpieczenia. Co chcemy osiggnac? Tak jak powiedzieliémy, nasz plan to najbardziej ambitna czes¢.
Jest skierowana na niepowigzanych produktach ochronnych, czyli tych samodzielnych
ubezpieczeniach mieszkania, samochodu, zycia, czegokolwiek, ktére dzisiaj tak naprawde klient
nabywa poza bankiem, w innym kanale dystrybucji. | tu chcemy wzrosng¢ az cztery razy. Jezeli nam sie
to uda, to oznacza, ze stalismy sie liderem nie tylko na rynku polskim. Najlepszym partnerem, ktéry
moze sobie wybraé¢ w tym zakresie, ale takze jesteSmy gotowi. Nie wiem, czy koniecznie w horyzoncie
tej strategii 3 letniej, ale moze nastepnej do tego, zeby z tym modelem powalczyé o partneréw
bagazowych w Europie. Obszar zdrowia, prosze panstwa, no to tu mozna bytoby spedzi¢ wiele, wiele
godzin. Jak wszyscy wiemy, my dzisiaj, jezeli chodzi o obszar zdrowia, uwazamy, ze jest to najbardziej
interesujacy, najwazniejszy obszar rozwojowy dla grupy PZU. Z drugiej strony jest to obszar
najtrudniejszy. Méwimy o miejscu, ktére dzisiaj mimo wszystko z punktu widzenia infrastruktury i
dostepu do infrastruktury nie jest tatwo skalowalne. Méwimy takze tutaj o podziale miedzy tym, co
ptaci za nas panstwo, co ptacimy prywatnie i méwimy takze o polu, ktére czeka najwieksza rewolucja.
Prosze panistwa, mamy w Polsce KPO. W czesci tego KPO sg pienigdze na stworzenie ujednoliconego
repozytorium wszystkich danych medycznych o nas. My szczegdlnie tutaj, zachecamy Ministerstwo
Zdrowia, zeby jeszcze szybciej zrobic to dla polskich dzieci i mtodziezy. Ale tak czy siak powstanie to i
dla dzieci, i mtodziezy, i w perspektywie takze dla oséb dorostych. Dzisiaj nasz sgsiad obok, czyli
Niemcy, maja takie repozytorium. Maja je od dawna. Przeniesiono to repozytorium w catosci do
Inglostatu i wokot tego jest budowany caty ekosystem, ktdry ma obnizac¢ koszty paristwa w obstudze
medycznej, budowac algorytmy, ktdre postuzg nie tylko niemieckim pacjentom, ale postuzg
niemieckim firmom, zeby zdobywa¢ klientéw takze na innych rynkach. W zwigzku z tym czeka nas
bardzo duza rewolucja Al w zakresie tego, co Al, szczegdlnie jezeli chodzi o badania obrazkowe, jest w
stanie dowiedziec sie i wczedniej wykry¢, jezeli chodzi o nasz stan zdrowia. | teraz co my bedziemy
robi¢ w tym takim duzym, szerokim ekosystemie? No, po pierwsze, prosze panstwa, musimy sie tez
odnies¢ do troche do przesztosci. My w ciggu ostatnich lat zbudowalismy bardzo duzy portfel
produktéw medycznych, tak to nazwijmy. My dzis, jak panstwo widzicie, planujemy w perspektywie
trzech lat wzrost do trzech miliardéw, czyli o 60%. No, nie trzeba by¢ matematykiem, zeby widzie¢, ze
tutaj mamy w zwigzku z tym koto prawie dwdch miliardéw dzisiaj. No niestety, inwestycje w ostatnich
latach w infrastrukture w PZU Zdrowie nie podazaty w tym tempie. W zwigzku z tym dzisiaj duza cze$é
pieniedzy, ktére gromadzimy, no, ona trafia, méwigc wprost, do naszych podwykonawcow, czyli cze$¢
marzy nam ucieka. | to bedzie pierwszy obszar, ktory adresujemy. Tu prezes Olek wspomniat miliard
ztotych na wybudowanie, kupienie tej infrastruktury, zeby przyjmowac wiecej klientéw, mniej tych
klientow i pieniedzy, zeby lgdowato poza grupa. To sg konkretne efekty finansowe. Z drugiej strony
czes$¢ specjalistycznych ustug, ktére mamy. One sie nie sprzedajg w ubezpieczeniach. Czyli mimo
wszystko powrdt do NFZ u, udostepnienie infrastruktury nie tylko NFZ, nie tylko PZU, ale takze NFZ
owi i takze klientom, ktdrzy takie stowo przychodzg z ulicy, czyli s3 gotowi zaptaci¢ za ustuge np.
Przyktad szukajgc lekarza czy specjalisty na w internecie. | teraz to, co jest wazne, oprdcz tego, ze
bedziemy usprawniaé PZU Zdrowie, to postanowiliSmy takze mocno zaakcentowa¢ naszg role w
zdrowiu. Tu prezes wspomniat, ze PZU Zdrowie bedzie takim naszym centrum kompetencji, centrum



zysku. Paristwa Tak, absolutnie. Pzu Zdrowie czy Zdrowie awansuje z bycia likwidatorem szkéd dla
PZU, zycie na bycie petnoprawnym kompetencenter, a prezes uzycie przyjmie w tym momencie
bardziej role wspierajgcego podmiotu, ktéry bardziej sie skoncentruje na sprzedazy i obstudze
klientow. | to jest potezna zmiana. Moze ona jest niepozorna, ale jest potezna zmiana strategiczna,
czyli idziemy mimo wszystko w konkurencje, do innych podmiotéw na rynku zdrowia, a nie tylko i
wytacznie PZU Zdrowie jest jakim$ tam captivem likwidujgcym szkody dla tego PZU. Zycie. To co
bedzie oprdcz tego to o czym wspomnielismy, 40 mld KPO. Chcemy w tym uczestniczy¢ i przede
wszystkim chcemy, zeby PZU byto na pierwszej linii frontu w taki sposéb moze wojenny to to okresle,
w zakresie tego, co bedzie mozna zrobié, kiedy powstanie tzw. common healthcare data space, czyli
miejsce, w ktérym my wszyscy, a mam nadzieje, ze przynajmniej jak szybko nasze dzieci, nasza
mtodziez, bedg mieli zmagazynowane wszystkie dane ze wszystkich swoich wizyt medycznych,
wszystkie swoje badania tak, zeby lekarz pediatra, ktéry ich obstuguje, wiedziat o nich wszystko i takze
jezeli oczywiscie bedzie zgoda i panstwowa, i tez jakby rodzicéw, zeby podmioty, ktére chcg i moga
dostarczaé wartosé, byty w stanie podtaczyé sztuczng inteligencje celem uzyskiwania profilaktyki. Nikt
nie mysli o zastgpieniu lekarzy. To sg oczywiscie jakies takie newsy, ktére nie uzyskujg potwierdzenia.
Za to przynajmniej przypadki analizowane po stronie naszych niemieckich sgsiadéw pokazujg, ze
lekarz moze pracowac 50 czy moze dwa razy szybciej, dlatego, ze algorytmy odbierajg od niego
najprostszg prace, na przyktad porzgdkowania i zestawiania danych. Inwestycje. Prosze panstwa,
jestesmy duzym asset managerem. Chcemy by¢ jeszcze wiekszym asset managerem. To, co dzisiaj
panstwo widzicie w strategii, to jest troszeczke wyréwnanie do tego, co sie w tym asset management
dzieje, czyli pdjscie mimo wszystko za trendem, ktéry jest juz trendem mimo wszystko tez
europejskim, czyli wzrost ekspozycji na zielong transformacje, tez wzrost ekspozycji na technologie i
innowacje, to mimo wszystko bez tych elementdw ciezko jest zbudowac dobrg stope zwrotu dla
klientéw. No i tez wyjscie poza to, ze jesteSmy tylko dobrym asset managerem dla naszych klientéw
indywidualnych. No i dotarcie takze do naszych klientéw korporacyjnych z naszg ofertg asset
management owq. Digitalizacja, prosze panstwa, no rozmawialiSmy i prezes tutaj tez wspominat o
moim PZU. Moje PZU jest swietnym projektem, ktdry przez wiele lat, w ramach ktérego przez wiele
lat udato sie stworzy¢ naprawde super appke, ktéra jest niewatpliwym liderem, jezeli chodzi o tego
typu rozwigzania wsréd ubezpieczycieli. No ale nadszedt tez czas na wielki skok. 15 lat temu, prosze
panstwa, Google Maps wyszto z tylko apki Google'a i zagoscito we wszystkich miejscach, gdzie klienci
chca korzystac¢ z map Google'a. | teraz ja bym chciat tutaj z tej okazji powiedzie¢, ze trwajg juz bardzo
zaawansowane prace, zeby tez moje PZU nie ograniczato sie tylko i wytacznie do apki moje PZU, tylko
zeby zagoscito. Mysle, ze na poczatek, dzieki uprzejmosci Ministerstwa Cyfryzacji w M. Obywatelu, A.
Mysle, ze wraz z rozwojem produktéw tych samodzielnych, takze nasz dziat bagazowy bedzie rozwazat
mozliwos$¢é osadzenia mojego PZU czy serwiséw mojego PZU w apkach mobilnych naszych bankéw. W
zwigzku z tym rozpoczynamy tg droge od tego, ze mamy super serwis i on jest dostepny tylko u nas w
naszej apce do tego co dzieje sie dzisiaj w otwartej ekosystemowe]j gospodarce. Czyli nasze serwisy
wedrujg takze tam, gdzie klient chce z nich korzystaé. Kolejna rzecz, prosze panstwa, to znaczy jezeli
dzisiaj ktos by mnie zapytat jako osobe rzeczywiscie nadzorujacg technologie w grupie PZU, co jest
dzisiaj najwazniejsze z punktu widzenia technologii, to powiedziatbym, ze nasza ambicja, zeby w 2025
w koncu dofaczy¢ do rewolucji APl i zeby ten klej APl umozliwit nam doklejanie sie i tgczenie z aplikacji
z catego Swiata. | nie ograniczat nas tylko i wytgcznie do technologii, ktérg jesteSmy w stanie
wytworzyé wewnatrz w PZU. No, po pierwsze to jest takie hasto, ktdre powtarza bardzo wiele firm,
Nie do korica wiadomo, co z tego wynika, wiec ja postanowitem dzisiaj, ze nie bede panstwu
opowiadat o tym API Glue, tylko powiem panstwu, co takie APl Glue potrafi zrobi¢ w miejscach, ktére
mozecie bezposrednio przypisa¢ do naszego wyniku biznesowego w kolejnych latach. Pierwsza rzecz
CRM nowej generacji. W momencie, kiedy nasze systemy bedg w AP| dostepne takze i bedg w stanie
sie komunikowac i wspotpracowac z firmami zewnetrznymi, nie bedziemy tylko i wytgcznie



ograniczeni do tego, co jesteSmy w stanie w ramach CRM u wytworzy¢ wewnetrznie. Bedziemy w
stanie siegna¢ po kazdy najlepszy CRM, ktéry dzisiaj funkcjonuje na sSwiecie. Co wiecej, ze wzgledu na
niskie koszty przytgczenia, nie mamy dzisiaj problemu z tym, zeby kazdy obszar wybrat sobie najlepszy
w kategorii CRM, z ktérego chce korzystac. Taka jest sita API Glue, ze nie musimy juz budowac masy
krytycznej czy sharing economy w ramach jednej, nawet bardzo duzej grupy PZU, ale mozemy tak
naprawde korzystac czy zespot korzystaé z funkcjonalnosci, ktére zostaty stworzone dla firm
korporacyjnych, a gdzie indziej dla tych firm, ktére sg detalicznych, a przy okazji dla
ubezpieczeniowych. To jest potezna rewolucja. Mato firm w mojej wiedzy dzisiaj na rynku
ubezpieczeniowym w Europie takich mozliwosci nie posiada. Nastepna konsekwencja APl to API jezeli
chodzi o Artificial Intelligence. No to prosze panstwa, to sama historia. Nie musimy juz budowac¢ czy
nie bedziemy musieli budowa¢ i wbudowac Artificial Intelligence wewnetrznie do naszych systemow.
Nasze systemy bedg mogty korzystaé z kazdego Artificial Intelligence, ktéry jest dostepny na Swiecie,
pod warunkiem, ze jest ono bezpieczne i utrzymuje rygory bezpieczenstwa i rygory regulacyjne, jezeli
chodzi o przetwarzanie danych. Ostatnie, a nie takie zupetnie ostatnie. Poniewaz nasze systemy bedg
miaty te API, bedg w stanie wspdtpracowac z systemami zewnetrznymi. Zapraszamy wszystkich
wspaniatych ludzi, ktérzy dzisiaj budujg swoje produkty i s w stanie zrobi¢ bardzo fajne rzeczy dla
naszych klientéw do nas, bo jestesmy sie w stanie z nimi zintegrowac i potgczy¢ i dla naszych klientow
ich rozwigzania i nasze rozwigzania. To bedzie jedno wspaniate rozwigzanie grupy PZU. W zwigzku z
tym tez chcemy wzmocnic nasze zasoby IT. To, co my robimy, robimy w IT. Sg to $wietne i wspaniate
rzeczy, ale chcemy wzmocnic takze tym, co powstaje w tych mtodych, wspaniatych firmach. Co wiecej,
chcemy by¢ dobrym obywatelem. Jak panstwo czasami pewnie zadajecie sami, pytanie dlaczego
startupy w Polsce tak idg wolniej niz w innych krajach? No idg wolniej, bo w Polsce duze firmy
wszystko chcg robié same, a jak juz nawet nie chcg robi¢ same, to muszg robi¢ same, bo ich systemy
sg zamkniete na komunikacje z resztg $wiata. Pzu sie otwiera i bedziemy w stanie pracowac, bedziemy
w stanie korzystaé, ale bedziemy tez wstanie dawa¢ tym mtodym polskim firmom szanse na
zbudowanie sie i pdjscie w swiat. To dziekuje bardzo. Teraz czas na prezesa.

Dziekuje bardzo. Ja z duzym zainteresowaniem postuchatem moich kolegéw i wbrew temu, co
wszyscy myslg, nie uzgodniliSmy tego, co i jak bedziemy o tym mowic¢. Chciatem podziekowac
Tomkowi, ktéry bardzo skomplikowang materie zwigzang z ubezpieczeniami majgtkowymi, pricingiem
i tak dalej, przedstawit w sposdb taki bardzo przejrzysty, systematyczny i tez przy okazji ciekawy, ale
niestety stety, ale zaskoczyt mnie Jarek, bo z takg pasjg i powiedziatbym zadrg moéwit o rzeczach
ostatecznych, wiec tym bardziej podnidst wysoko poprzeczke. A juz méwigc zupetnie powaznie, no
rzeczywiscie my jestesmy w takim biznesie. Zanim przejde do rzeczy, ktéry no, czasami ma do
czynienia z takimi elementami, powiedziatbym, przykrymi, bo niedobre zdarzenie, powddz, $mier¢,
jakis wypadek i tak dalej. | powiem panstwu szczerze, tak pomyslatem teraz, zeby sie podzieli¢ jedng
refleksjg i to tez ta powddz. Do tego wréce, bo wtedy miatem okazje nie zobaczyé klientéw
sfrustrowanych, bo tacy z reguty trafiajg do prezesa pdzniej, no bo juz dzwonig, juz sg bardzo zli. Tylko
zobaczy¢ klientéw w momencie szkody, bardzo duzg liczbe tych klientéw. | oni nie sg sfrustrowani. Oni
nie sa zli, oni sg zagubieni, Oni sg czesto zaktopotani. Oni potrzebujg bardzo szybko pewnej reakcji.
Mysle, ze to sg rzeczy, ktére wy sami wiecie, jak to jest. Jezeli cos sie ztego dzieje, to nie ma ztosci na
ubezpieczyciela czy na kogos innego. Jest préba pewnej rzeczy, pomocy. Mysle, ze to jest cos, co
powinno zmienia¢ ten pewien paradygmat naszej pracy. Nie mozemy od tych emocji uciekac¢, bo one
jestesmy w stanie je przetozy¢ na pewne rzeczy pozytywne. | teraz méwigc o tych dwdch
najwazniejszych obszarach, na przyktad ubezpieczen katastroficznych czy zdarzen losowych. No.
Gdzie$ tutaj wykuli$my takie hasto, ze z naturg nie wygrasz, ale mozesz zremisowac. Z rzeczami
ostatecznymi trudniej o remis, ale przynajmniej mozemy podjagé jakas$ tam jakas$ tam gre, zebySmy
moze nie grali, ale jakby starac sie taki serwis oferowac naszym, naszym klientom, tam sobie, zebysmy



w pewnym pewnej jakosci zycia mogli funkcjonowad i byli w momentach tych witasnie trudnych
przeciez tak naprawde o tym sg w duzej mierze w duzej mierze ubezpieczenia. Pozwdlcie panstwo, ze
jeszcze przejde do kilku obszaréw, ktére ktdre sg przed nami, ktdre sg nowe. Jednym z takich
obszaréw bedzie wydelegowany Business Unit dotyczacy partnerstw strategicznych. Chcemy zaréwno
zwiekszyc ich liczbe. My dzisiaj jestesmy catkiem niezle pozycjonowani w tym zakresie. Pracujemy z
wieloma firmami energetycznymi, telekomunikacyjnymi tylko. Ale to jest duzo za mato, zeby
powiedzieé. Absolutnie numer jeden. Nie tylko. Numer jeden pierwszego wyboru. Mamy tu petng
decyzyjnos¢, mamy petne zaplecze technologiczne. Bedziemy poprzez to, o czym mowit Jarek, poprzez
tg architekture opartg na API, otwarci réwniez na rézne ekosystemy. | tylko powiem w ten sposéb
duze e-commerce'owe firmy na $wiecie nawet 20 30% swoich przychododw realizujg z ustug
finansowych, tych ubezpieczeniowych, te najwieksze w Polsce. Nie bede wymieniat nazw, to jest kilka
procent, wiec my tu widzimy ogromny potencjat, biorgc pod uwage tez mozliwosci, ktére mamy.
Bardzo chcielibysmy w tym temacie zaistnie¢ i mam nadzieje, ze juz za kilka miesiecy, tygodni
bedziemy sie mogli jakimis duzymi, spektakularnymi rzeczami pochwali¢, Ale nie bede tutaj
wyprzedzat faktow. Ekspansja zagraniczna. To jest tez taki obszar, ktdrym chcemy go naprawde
powaznie potraktowaé. Powaznie, ale wydzielié, zrobi¢ z tego tez odrebny, nazwijmy to, business unit
ze swoim profitem, ze swoim modelem zarzadczym i tak dalej. | tutaj widzimy kilka obszaréw, w
ktérych PZ chciatby rosngé. Znaczy tak to podkreslamy To, ze ekspansja zagraniczna nie moze by¢
antidotum na problemy na wtasnym rynku. Tu musimy by¢ mocni, to wtedy jest powdd, zeby zeby
pojsc za granice. | tu widzimy takie dwa zasadnicze modele poza normalnym procesem mediowym,
ktory sie moze pojawi¢ wtedy, kiedy, kiedy zobaczymy, poznamy te rynki, ale zeby je poznaé, mozna je
poznac duzo taniej, duzo efektywniej, niekoniecznie kupujac od razu firmy na zewnatrz. Dlatego
chcemy zainwestowac takze w know how, w ludzi takze spoza Polski, ktorzy robili to do tej pory.
Mysle, ze na takim managementem tez pracujemy, ktérzy chcielibysmy, zeby przyszli do PZU i na
przyktad pomogli nam wejs¢ w lekkich modelach, szczegdlnie w Europie Ropie opartych na Freedom
of Service w na rdzne rynki europejskie, ktére mozemy pokazac nasze silne strony polskiego rynku. A
to jest transakcyjno$é, to jest pricing, to jest under writing, to jest wygoda. Polskie procesy zakupowe
sg jedne z najprostszych w Europie, wiec mozemy, niekoniecznie musimy kupowac browar, zeby sie
napic piwa. Lubimy, jak niektdérzy lubig. Moze nie, to moze zte, zte, zwtaszcza ze bezalkoholowe. Ale
chodzi mi o to, ze warto p6jsé tez i zaoferowac pewne rzeczy klientom poza poza Polskg, w tych
obszarach, ktore ktore ktdrych naprawde czujemy sie mocno. Ale polski rynek w tych aspektach, o
ktérych méwitem, jest mocny. Drugim tematem, ktéry jest pomystem na ekspansje zagraniczng, to
jest kwestia reasekuracji. My dzisiaj mamy bardzo dobry bilans, niezty rating. Moglibysmy by¢ bardziej
aktywni w projektach reasekuracyjnych, tych regionalnych, czy nawet, czy nawet globalnych. Pzu ma
do tego know how. Tylko musisz rzeczywiscie odwaznie potraktowac to jako jako taki tez profit center
i nad tym obszarem chcielibysmy nawet 500 miliondw sktadki z przychodu z asekuracji osiggngé¢ w
pewnej perspektywie kilku najblizszych lat. Zielona transformacja byta o tym mowa tutaj. Bede
odkrywat, ale to, co ma grupa PZU, jest pewnym elementem, powiedziatbym, przewagi nad innymi,
poniewaz mamy nad innymi podmiotami, ktére mogq dziataé na tym rynku, bo my zaréwno mozemy
dziata¢ od strony ubezpieczeniowej, jak i tej inwestycyjnej, kapitatowej w réznych, w réznych
modelach. | tutaj takze przez po pierwsze tez wyznaczone specjalne nasze powiedzmy, wehikuty czy
firmy takie jak tutéw, ale nie tylko. Tutaj na pewno chcielibysmy istnie¢, by¢ podmiotem
ubezpieczania jacym, ubezpieczajgcym te specjalistyczne inzynierskie ryzyka, ktore sg zwigzane ze
zmiang, procesem transformacji. To jest kwestia naszych inwestycji kapitatowych. Réznego rodzaju
projekty, obligacje czy tez spotki rzgdowe. Finansowanie dtugiem. Tam, gdzie bedziemy rozumieli, tez
bedziemy bilans i projekt naszego klienta tez bedziemy uczestniczy¢. Bedziemy réwniez O tym
powiem za chwilke. Chcieli uczestniczy¢ w tej transformacji poprzez dostarczanie kapitatu na rynek
bankowy, To przy okazji, przy okazji, przy okazji naszego pomystu, co zrobimy ze srodkami z i ze



sprzedazy akcji Aliora do PKO. Zrobimy tutaj jakby wejscie tez na rynek, powiedziatbym, dtugu
podporzadkowanego bytby dla nas pewnym ciekawym tez wyzwaniem. | wtedy szukanie
rozproszonego bardziej, bardziej ryzyka. W sektorze, ktéry finansowat bedzie, jestem przekonany tg
polska gospodarke czy gwarancje ubezpieczeniowe. Wtasnie poswiecilismy temu odrebny rozdziat
kwestii wspétpracy i budowy rozwigzan dla klientow wspdlnych. Uwazamy, ze to jest tez strategiczne
wyzwanie dla takiej firmy jak PZU, czyli? Czyli branie udziatu we wszystkich wydarzeniach,
wydarzeniach, inicjatywach, ktére wigzg sie z platformami wspdolnymi. To po prawej stronie podmioty
to sg definiujemy nasi sojusznicy, oprécz kolegdw, kolezanek, kolezanek, kolegdw z rynku po naszych
konkurentdw, ale nie tylko. Czyli zbudowanie pewnych narzedzi, ktére pozwolg nam. Jednym z takich
inicjatyw jest dzisiaj w okolicach Obywatela MST. Warto, aby tg inicjatywe wzmocnic i takze pdjsc¢
nawet dalej, jezeli chodzi o inne procesy zgtaszania szkéd. To jest rzecz wspdlna. Tu mamy sporo
doswiadczen dobrych, mamy doswiadczenia z historii. Dlaczego pewne inicjatywy nie wyszty? Wiemy,
dlaczego nie wyszty. Mysle, ze wiemy i mysle, ze wiemy tez, ze to jest pewna pewna potrzeba, bo ta
wspdlna platforma dotyczaca tego, aby klienci mogli drobne szkody, ale takze w przypadku
katastroficznych poprzez rozwigzania ogélnodostepne, takze poprzez otwarcie sie nas, ale tez innych
firm na te rozwigzania integracyjne, poprzez API z takimi ekosystemami, jakie ma obywatel. Ta
cyfryzacja jest bardzo wazne i moze zbudowad swiadomos¢, ktérg potem firmy ubezpieczeniowe
moga po prostu monetyzowad. Po prostu klienci zaptacg za serwis, jesli on faktycznie bedzie
dostarczony. Wiec wokét tego chcemy budowac tutaj pewne pewne dodatkowe narzedzie.
Nazwalismy to serwis ubezpieczeniowy. To sg rézne serwisy ubezpieczeniowe, ktére mogg, moga w
tym w tym ekosystemie zaistnieé. | tu nie trzeba nowych drzwi wywazaé. Co nie zmienia faktu, ze
dzieki temu, ze klienci tam bedg, beda duzo czesciej i tatwiej trafiaé tez do naszych ekosystemodw, bo
to nie jest w kontrze, to jest obok, prawda. Klient wybiera multi access, Rézne ustugi beda réznych. Im
bardziej oni bedga zdigitalizowani. Gdzie bedg tam? Tym tatwiej bedziemy mogli ich tez zacheci¢ do
tego my. Ale tez mysle, ze nasi konkurenci na rynku do dziatania w swoich ekosystemach, co poprawi
jakos¢ tego rynku. Poprawienie jakosci rynku to jest kwestia bezpieczenstwa, wymiany danych. Nie
wiem czy panstwo wiecie, ale PZ przez wiele lat byto bardzo tak powiedziatbym zamkniete na na
siebie, nie wymieniato sie informacjami na temat danych o likwidacji, o o szkodach, o fraudach i tak
dalej. No trudno jest jechaé do przodu. Patrzagc w ten sposob, jedng z pierwszych decyzji, ktore
podijelismy, to byto zobaczenie Jestesmy duzg firmg na rynku, ale nie jedyng. Mamy tylko i az tam 30
40%. Jest jeszcze inne rzeczy, wiec wymiana tych danych poprawia naszg nawigacje. Po drugie
poprawia informacje rynkowa. | tutaj nie ma co wywazaé otwartych drzwi. Po prostu pomaga.
Pomaga réwniez o zmniejszeniu réznych patologii na rynku, ktdre nie sg niestety tam gdzie sg
pienigdze, tam gdzie sg wyptaty one s3 i ten rynek jest lepszy tym, tym po prostu bardziej, a cyfryzacja
temu sprzyja i otwartos¢ tych danych. To juz nasi koledzy i kolezanki z bankéw to zrobity wczesniej,
wiec my naprawde musimy zrobié doktadnie podobne rzeczy, aby ten rynek lepiej funkcjonowat.
Takze takze jestesmy otwarci i wspieramy rdzne narzedzia, takie usprawniajgce dziatanie, dziatanie
rynku. No to dobrze. Mnie tu jeszcze jest dobrze. Zaufanie. Nasza strategia, nasze podejscie do takich
projektéw spotecznych jest. O tym mowitem juz wczesniej, a dzisiaj mamy kilka miejsc, w ktérych to
sg dziatania marketingowe, sg sponsoringowe, sg dziatania prewencyjne. To w koncu fundacja. Dzieki,
po pierwsze pracy ludzi PZU, do ktérych zaprosilismy naprawde wybitne osoby, ktére zajmujg sie
kwestig tez takiego sposobu dziatania tego typu podmiotdw jak prewencja, jak sponsoring, jak w
koncu fundacja. Majgc wiedze, know how polska, europejskg, chcemy, zeby te rzeczy sie nawzajem
uzupetniamy. Chcemy robic rzeczy inkluzywne, chcemy mie¢, robic to z dobrymi partnerami. Chcemy,
zeby to byty rzeczy tez bardzo demokratyczne. Tak zeby by¢ nie gotostownym, Paristwo wiecie, ja
jestem wielkim fanem pitki noznej i paru klubéw szczegdlnie, Ale my tu mamy kibicow, prawda? Nie
wiem. Gérnika. Zabrze. Lecha. Poznan. Legii. Warszawa. Pelikana. towicz. | nie ma znaczenia w takim
razie ktére. Ktdre kluby sponsorujemy. Nie chcemy tego robi¢. Bedziemy raczej sponsorowac takie



wydarzenia jak na przyktad Orlika na stadion czy ludzi, ktdrzy grajg w pitke, a nie pojedyncze rzeczy.
Tak zeby by¢ gotostownym nie bedziemy robi¢ elementéw punktowo, kto tam jest blizej, tylko tak
naprawde robi¢ takie rzeczy wspdlne, tak, zeby podac przyktad, w ktérym kierunku chcemy, aby tu
szto. Tak samo dotyczy to Prawda. Innych. Innych. Innych. Innych obszaréw. W koncu udato nam sie
zaprosi¢ w tym obszarze do Rady Fundacji tez wybitne, wybitne osoby o niekwestionowanym
autorytecie, ktére mam nadzieje bedg, tez jestem przekonany, bedg staty na strazy tych takich
ogdblnospotecznych, dobrych, dobrych zasad. | z tego powodu sie bardzo, bardzo ciesze. Jestem
zbudowany, ze ta strategia dziatan spotecznych jest taka spdjna i uzupetnia sie nawzajem w zaleznosci
od tego, skad i w jaki sposéb bedziemy, bedziemy te srodki wydawac, na jakie cele. Zespét PZU,
ludzie, PZU, Team, PZU tu mamy bardzo duzo, powiedziatbym. Rzeczy, ktére juz sg bardzo mocne w
naszej organizacji. Mysle, ze tez pozycja zwigzana z tym, jak ludzie postrzegajg PZU, jak postrzegaja
Ostrzegajq tez tutaj kwestie jakosci pracy. To jest dobre, chociaz chce powiedzie¢, ze chcemy sie tym
sukcesem, ktory mam nadzieje, ze do niego dojdziemy, w tym tez podzieli¢ z naszymi, z naszymi
pracownikami. Sg obszary, ktére wymagaja pewnego doinwestowania, ale co cieszy jest masa
wiekszych, mniejszych, bardziej spektakularnych powrotéow. Ludzie chcg wracaé do PZU. Tu jest
sprawczosé, tu jest mozliwos¢ decyzyjna. Ten nowy model operacyjny ma tez temu stuzyé. Znaczy my
chcemy dzisiaj z pozycji, powiedziatbym, zarzadu takiej bardzo hierarchicznej przenies¢ tez do tych
obszaréw, do tych trajbow, do tych business unitdw tez petng decyzyjnosé biznesowa. To spowoduje,
ze ludzie beda rozumieli wspotzaleznos¢ miedzy tym, co robig i bedg mie¢ do tego zasoby. To sie wigze
z tym sposobem raportowania, ale kompletnie zmienionym tez procesem decyzyjnym. Na poziomie
tych obszaréw bedga te wszystkie zasadnicze decyzje, ktére dzisiaj dos¢ hierarchicznie u nas jakby
trafiaty. Chcemy to naprawde sprowadzi¢ tam, tam blisko, blisko, Blisko, blisko ludzi. | ta zmiana
organizacyjna tez temu ma stuzy¢. No dobrze, to teraz kilka zdan na temat aktywow bankowych, ktére
sg bardzo waznym elementem naszej dziatalnosci. Aktywa bankowe nam nie cigza, Aktywa bankowe
sg dla nas pewnym wyzwaniem. Ten model operacyjny, ktory zastalismy nie byt optymalny i zanim
podeszliSmy do tego, jak do niego, jak ten temat zaadresowac, a proby zaadresowania, jak panstwo
wiecie, byty wiele lat temu, kilka nie udaty sie z réznych powoddéw. Odrobiliémy to ¢wiczenie, biorgc
pod uwage analize ekonomiczng, biznesowg, ale takze dialog z naszymi udziatowcami, A mamy bardzo
roznych udziatowcow, ktdrzy majg dtugi termin, horyzont $redni, krotki i tak dalej. Naprawde
odbylismy kilkadziesigt spotkan w Polsce, za granica. | wybraliémy rozwigzanie. Wybieramy
rozwigzanie, ktore tez odnosi sie do tego, co sie dzieje w pewnym kontekscie. Bankowos¢ to biznes. |
bankowos¢ to biznes i procesy, ktére sie w ostatnich miesigcach dzieja. To jest réwniez kwestia
konsolidacji na rynku europejskim czy na rynku. Na rynku polskim wiekszo$¢ bankow, ktére w Polsce
sie rozwijata, to takze wtasnie poprzez akwizycje, poprzez potaczenie. Skala jest w tym biznesie
szalenie wazna. | kolejna rzecz byta istotna, ze chcemy zmniejszyé tez kompleksy i w ramach w ramach
grupy, jednoczesnie utrzymujgc naszg, naszg pozycje kontrolujgcg banki tylko w innym modelu
operacyjnym. Nastepnie, co jest wazne, jak paistwo widzicie, te banki, ktdrymi dzisiaj mamy istotny
udziat, ktére powiedziatbym, poprzez nasze udziaty kontrolujemy dzisiaj, gdyby popatrze¢ na nie
wspdlnie, to ta pozycja jest bardzo silnego podmiotu nr 2 na rynku, ale nie przesgdzamy o tym, jaka
bedzie finalne rozwigzanie. Podpisalismy po kilku miesigcach studidw pracy, analizy kontekstu
rynkowego, analizy rowniez wariantéw, powiedziatbym, strategicznych, potencjalnych synergii,
najlepszego mozliwego mozliwego rozwigzania, ale takze umiejscawiajgc to w tym, co sie dzieje przez
6 miesiecy ostatnich. Bardzo duzo sie tez na rynku bankowym i europejskim dzieje. To tez nie jest bez
znaczenia. W zgodzie i w pewnym zrozumieniu, biorgc pod uwage tez elementy korporacyjne.
Podpisalismy dzisiaj nad ranem ostatecznie list intencyjny z zamiarem sprzedazy naszych udziatéw w
Alior Banku do Pekao S.A. Ten proces chcieliby$my, aby zostat zakoriczony odpowiednimi umowami,
uzyskaniem zgdd, przynajmniej naszych tutaj korporacyjnych. Potem bedzie caty ten proces do
potowy roku, ale réwnoczesnie chcemy. Zostawi¢ miejsce, aby management obu bankdéw



wypracowaty i skoncentrowaty sie w tym czasie bardzo duzych wyzwan, bardzo duzych szans na
swoim krajowym biznesie i kreowaty wartos¢ dla udziatowcéw swoich udziatowcéw, w tym nas i
innych udziatowcoéw, ktérzy przeciez w obu tych bankach gietdowych, gietdowych s3a. Co jest wazne?
Chcemy, zeby ta transakcja odbyta sie w sposdb za $rodki pieniezne. Nie chcemy zwieksza¢ naszego
udziatu w tym, powiedziatbym, skonsolidowanym modelu. Natomiast nie przesgdzamy w tym
momencie, jaki bedzie ten finalny, finalny. Rézne warianty sg w tym momencie mozliwe. My widzimy
bardzo duzo synergii, bardzo duzo komplementarnosci w obu tych instytucjach. | to jest nie bez
znaczenia. Ten proces byt gruntownie przemyslany od samego poczgtku. Takze kierujgc sie tym celem.
Chcielismy, aby w tych zarzadach byty wybitne osoby, ktére majg wiedze komplementarng, ale s
otwarte na rézne scenariusze, aby to rozwigzanie byto naprawde bardzo dobrze wypracowane dla
obu tych tych bankdw, ale przede wszystkim byto bardzo dobre dla akcjonariuszy PZU, bo my dzisiaj o
to tak naprawde chcemy tutaj zadbac. To rozwigzanie prowadzi do duzo bardziej transparentnej
struktury. Rozwigzanie, w ktérym ubezpieczyciel kontroluje i to powiedzmy w pewnych obszarach. Ten
bank jest rzeczywiscie, jak wszyscy méwig, z zadaniem nietypowym, niekorzystnym, ma wiele
problemdw. Natomiast rozwigzanie, w ktérym jeden bank kontroluje drugi bank, takie rozwigzania juz
istniejg. | teraz forma tej wspotpracy, forma znalezienia tych synergii jest elementem pracy zarzagdéw
tych bankéw w perspektywie roku i ogtoszenia, w ktérym kierunku ma to pdjsé. Czy to bedzie w
kierunku A, B czy C. Pewnie tych wariantow jest jeszcze kilka, jakby posrednich. Chcemy to zostawié.
Bardzo jest wazny dla nas, tak powiem troche kolokwialnie, jak rozmawialiSmy z naszymi tutaj
interesariuszami, troche kazdy mowit, ze wtasciwie sg dwie opcje albo sprzedawajcie bank, albo go
skonsolidujcie. My zrobilismy jedno i drugie w duzej mierze, to znaczy po prostu z punktu widzenia tez
naszej pozycji chcemy mamy zamiar dokonania sprzedazy banku Alior do pod skrzydta Pekao S.A. Ale
jednoczesnie nastepuje konsolidacja forma i forma, sposdb, timing. Mysle, ze duzo lepiej. Nasi
koledzy bankowcy o wybitnym track rekordu track rekordzie. Zaréwno ci, ktérzy prowadzg dzisiaj Bank
Pekao S.A. Z Cezarym Styputkowskim na czele, ktérego bedziemy przedstawiaé nie mowie jak i bank
Alior z Piotrem Zabskim, ktéry ma niesamowity track rekord jesli chodzi o bankowo$¢ detaliczng
Consumer Finance mysle, ze jest bardzo dobrym prognostykiem. Mysle, ze rozwigzanie, ktére zostanie
wypracowane, bedzie dobre dla dla wszystkich, wszystkich udziatowcdéw i realizuje nasze cele
strategiczne, jakim jest doprowadzenie do zmniejszenia kompleksu kompleksowosci i fokusowaniu sie
przez nas na elementach strategicznych, jakimi sg ubezpieczenia. Jednoczesnie pozwala nam to na
uwolnienie pewnej czesci kapitatu, ktéry chcemy wykorzystaé na dziatalnos¢ korowg i na co chcemy te
srodki przeznacza¢ w duzej mierze. Wtasciwie to sa takie trzy gtdwne obszary. Przede wszystkim
rozwdj wiasnie biznesu korowego poprzez te partnerstwa strategiczne w Polsce i za granica. Tutaj
mowitem o modelach réznych zaréwno to jest kwestia i projektdw zwigzanych z dystrybucjg, ktére
mamy na radarze, projektdw zwigzanych z Bang Assurance czy tez BTS Insurance. To jest co$, co gdzie
widzimy, ze tam mozemy osiggnac¢ duzo wiekszg, duzo wiekszg wartos¢. Rozwdj zdrowia o tym mowit.
Moéwilismy wielokrotnie. Ale przede wszystkim trzeci obszar to jest udziat w finansowaniu
transformacji polskiej, polskiej gospodarki w réznych modelach, w réznych wehikutach tych, ktére
ktére sg takimi, powiedzmy, tradycyjnymi naszymi projektami. Czy to jest kwestia dtugu, czy to jest
kwestia, czy to jest kwestia innych form udziatowych, czy to jest tez kwestia wziecia udziatu w.
Emisjach obligacji podporzadkowanych bankéw, ktére beda bedg te Ten biznes lepiej w bardzo
rozproszony sposéb. Duzo wiekszym obcigzeniem, powiedziatbym, dla nas kapitalowym realizowac i
na pewno majg bardzo mocng kompetencje w tym zakresie. A my sie chcemy skupié na tym, co sie
znamy, co lubimy. | jak widzicie Paristwo z pasjg o tym o tym opowiadamy. Ambicje finansowe. No to
Tomek. Musze Ci tu pomdc. Teamwork bo wiesz. O prosze.



Dziekuje bardzo. Szanowni Panstwo, chcielibysmy podsumowac w tym miejscu to, o czym mowilismy
przez ten caty czas. Podsumowujac tez zobowigzad sie do bardzo konkretnych celéw. Jakie nie tylko
wierzymy, ze beda naszym udziatem, ale tez bedg Panstwa udziatem. Ale tez kontynuujac to, od czego
prezes Artur zaczat. Nawigza¢ do kontynuacji i tego, ze PZU mdéwigc kolokwialnie dowozi. Wiec ta
strategia, tak jak juz wspomniatem wczesniej, jest na temat koncentracji na temat zmiany modelu, na
temat prostoty. | koncentracja bedzie tym, co bedzie naszym niewatpliwym priorytetem w trakcie
tych kolejnych trzech lat jako lider rynku. | tak jak prezes powiedziat, lider to nie ten, ktory jest
najwiekszy. To ten, za ktdrym wszyscy podgzamy. Chcemy, tak jak wspomniatem wczesniej, budowaé
wartos$¢ dla wszystkich jego uczestnikow, w tym dla nas i chcemy budujac tg wartos$¢ zwiekszac
przychody z ubezpieczen o kolejne 7,5 miliarda w stosunku do sytuacji w dniu dzisiejszym. To jest
bardzo, no, to jest potezne zobowigzanie, to jest bardzo wysoko zawieszona poprzeczka. Natomiast
jestesmy przekonani, ze zaréwno w oparciu o ludzi, ktorzy dzisiaj sg w grupie PZU, zaréwno w oparciu
o rozwigzania, ktére sg wiodgcymi rozwigzaniami, ale jak tez bardzo silne relacje biznesowe, jestesmy
w stanie ten cel zrealizowac. Gorgco wierzymy tez, ze jestesmy w stanie ten cel realizowac w sposéb
bardzo rentowny. Dlatego uwazamy, ze jesteSmy w stanie, jezeli chodzi o dziatalnos$¢ podstawowsg,
zwiekszy¢ zysk na akcje witasnie z dziatalnosci podstawowej o kolejne 40% w stosunku do sytuacji w
dniu dzisiejszym, co przetozy sie na wzrost rentownosci kapitatow wtasnych z dziatalnosci
podstawowej o kolejne 2 punkty procentowe. Ktos mégtby powiedzie¢ tylko dwa. Zaczynamy bardzo
wysoko, idziemy jeszcze wyzej. Ten cel to jest cel na poziomie ponad 19%. Przy bardzo wysokiej
efektywnosci kosztowej, wtasnie opartej o duzo bardziej uporzadkowane aktywa w ramach grupy.
Duzo lzejszy model i wtasnie efektywnos$é kosztowa i efektywnos¢ kapitatowa ma nam w tym w duzy
sposdb poméc. Co to da? Z punktu widzenia wymiernych wartosci dla naszych akcjonariuszy,
poniewaz ta strategia jest przede wszystkim o wartosci. Wierzymy, ze dzieki tym wszystkim rzeczom, o
ktdrym Panstwu tutaj mowilismy, zaréwno jezeli chodzi o biznes ubezpieczeniowy, zdrowotny,
zarzadzanie aktywami, ale réwniez zmiany, ktére sg przed nami, bedziemy w stanie wygenerowac zysk
netto na poziomie wyzszym i przekroczy¢ putap 6 miliardow 200 milionéw. Wierzymy, ze nie tylko
wygenerujemy wysoki wynik, ale bedziemy w stanie skonwertowac go na bardzo atrakcyjne
przeptywy dywidendowe, a pomoze nam w tym nowa, dostosowana do tej strategii polityka
kapitatowa i dywidendowa. W dniu dzisiejszym réwniez opublikowalismy opublikowalismy
zaktualizowany dokument, ktéry mowi o tym, jak bedziemy chcieli zarzgdzaé kapitatem w ramach
catej grupy PZU. Dzieki temu, ze mamy wysokie ambicje, dzieki temu, ze mamy pomyst i dzieki temu,
ze wierzymy, jak to mozna osiggna¢, wierzymy tez, ze bedziemy w stanie generowac tg wartos¢ w
sposéb wymierny dla wszystkich naszych akcjonariuszy. A ten podstawowy tg podstawowg wartos¢,
jaka jest dywidenda na akcje w roku 2027 dostarczy¢ na poziomie przewyzszajagcym 4,5 zt za akcje. To
sg bardzo, bardzo wysoko postawione ambicje. Ambicje, ktdre sg istotnie wyzsze niz te adresowane w
poprzednim horyzoncie strategii. Pzu i nowa strategia PZU to nie tylko ambitne cele finansowe. One
sg super istotne. Natomiast my zdajemy sobie sprawe z tego, z jakimi wyzwaniami mierzymy sie, jezeli
chodzi o srodowisko, jezeli chodzi o wptyw na spoteczenistwo, jakie sg wyzwania w zakresie tadu
korporacyjnego. W zwigzku z tym chcemy tez bardzo istotnie zmieniaé sie, zmieniajgc model
operacyjny. Chcemy zmieniac jego nie tylko kapitatochtonnos¢, ale i energochtonnos¢. Chcemy
zmieniac procesy, chcemy dostosowywac produkty. Chcemy mieé produkty, ktére sg Produktami w stu
procentach ESG. Chcemy wptywac poprzez odpowiednie zachety na zmiany modeli naszych
partnerow po to, zeby oni takze razem z nami wptywali na Srodowisko, w jakim dziatamy. Chcemy
rozwija¢ kompetencje spoteczne, chcemy tworzy¢ jasne, nowoczesne modele zarzadzania oraz fad
korporacyjny i dzieki temu wierzymy, ze w jeszcze wiekszym stopniu niz dotychczas grupa PZU bedzie
bardzo pozgdanym i zaufanym partnerem pierwszego wyboru dla swoich interesariuszy, zaréwno tych
po stronie biznesu, naszych klientdw, jak i wszelkich innych, z ktérymi wspdlnie chcemy tworzy¢
wartosé. O podsumowanie poprosze prezesa Artura.



Dziekuje. Szanowni Paistwo, z pewnoscig przysztosc to jest dla nas ogromne wyzwanie, ale tez taka,
powiedziatbym, pozytywna. Inspiracja, co jakby cieszymy sie na tg droge dojscia do tego, jak to
bedziemy. Chcieli osiggna¢. O tym byta dzisiejsza prezentacja. Mysle, ze oprécz takich elementéw,
ktore tam kazdy z Panistwa dla siebie znajdzie, to to co chciatbym, zeby wybrzmiato takich.
Komunikatéw zwigzanych z tym, o czym jest ta strategia, to ona jest o wielu rzeczach, ale tak
naprawde jest o tym, zeby sie skoncentrowaé na gtéwnym biznesie i na rentownosci tego biznesu.
Mamy na to, na to pomyst, mamy na to zasoby, mamy do tego kompetencje. Naprawde bardzo
chcemy to zrobi¢. Wiemy, jak to zrobi¢. Po drodze bedzie pewnie duzo réznych wyzwan, ale takze
pokazalismy przez te lata i w ostatnim czasie, ze potrafimy sie odpowiednio do tego dostosowaé, bo
przezywa nie ta jednostka znowu najsilniejsza, najmocniejsza, tylko ta, ktdra sie najszybciej
dostosowuje do zmian. To chyba Darwin, ale co$ w tym rzeczywiscie jest. Temu duzemu jest czasami
trudniej. Upraszczanie struktury i konsolidacja to jest kolejny fundament. | to jest bardzo trudna,
bardzo wazna decyzja, ktdrg podijeliSmy. ZaczeliSmy od rzeczy najtrudniejszych, a nie od
najtatwiejszych. Zaczelismy tez od rzeczy wewnetrznych jak sie chcemy inaczej zorganizowac¢. Kwestia
organizacji unitéw to nie byty tatwe dyskusje. To byt naprawde trudny proces, ale zrobiony w bardzo
dobrej atmosferze, bo to zmiana struktury moze rodzi¢ wiele obaw, ale chcielismy te obawy wtasnie
przenies¢ w szanse, ze pokazac i pokazywalismy w pracy nad strategig naszym kolegom wtasnie, jak
dziatajg taki business unity. Ten komitet kryzysowy, z ktérym sie spotkalismy, gdzie decyzje
podejmowalismy, podejmowalismy tak naprawde na przestrzeni nie wiem, minut, bo wszyscy siedzieli
przy jednym stole. To jest tak naprawde, jak chcemy, zeby pracowata nasza firma, jezeli chodzi tak
duza firma, nawet jak PZU w zakresie tych unitdw, tak zeby przy jednym stole siedziaty osoby, ktdre
majg petng decyzyjnosc i tak naprawde w trybie takim nie kryzysowym, ale jakby normalnym, pracuja
nad swoimi swoimi problemami, swoimi wyzwaniami. Poprawa efektywnosci i bedzie pochodng w
duzej mierze tego, co chcemy zrobi¢. Mamy tutaj ambitny cel finansowy w postaci 400 milionéw
synergii w perspektywie tych trzech lat. | to jest najwazniejsze. Najwazniejsze. Wszystkie sg wazne, ale
to jest istotne. To jest ta wartosc¢ dla. Dla klientéw. Te nasze kofa olimpijskie, ale takze finansowa
wartos$¢ na koniec dnia. Jestesmy spotkg dywidendowg. Chcemy zwiekszyé poziom zysku na akcje i.
Doprowadzi¢ do tego, aby trwale. Wyptaca¢ dywidende co najmniej te cztery i p6t ztotego na akcje, co
mysle, ze jest. | uniezaleznic sie tez bardzo mocno poprzez te wszystkie dziatania. Od efektu stép
procentowych, ktéry miat w ostatnich latach. Nie ma co ukrywaé, bardzo dobry wptyw na nasza
dziatalnosé¢, Ale to nie jest na zawsze. To jest to jest teraz, to jest tu i teraz. Musimy sie na ten nowy
czas przygotowac i jesteSmy tego bardzo zdeterminowani. A zeby to zrobi¢, to mozemy to zrobi¢ tylko
bardzo mocnym, przygotowanym, wiedzgcym o czym méwi, ale tez méwigcym o tym z pasjg i czasami
z wadg zespotem, gdzie jak Panstwo widzicie, to sg osoby, ktére naprawde majg doswiadczenie i track
record. Wielu w wielu obszarach to jest zespot. Nie wszystkich moglismy tu pokaza¢, ale wszyscy sg na
miejscu i pewnie jak bedg pytania, to sie do tego odniose. Ja chciatem podziekowaé, bo tez zespét jest
komplementarny, poza ubezpieczeniami i kazdy pewng rzecz poza twardej wiedzy ubezpieczeniowej
wnosi. Mysle, ze zaczne jak Jarek kwestie zaczne od kolegdw, ktdrzy sg na scenie. Takze te
doswiadczenie z czasdw bankowosci. Tomek, ktéry zna swietnie firme i tak naprawde moze nam
pokazad tez o pewnych elementach, ktére ktére na ktére warto zwrdcié uwage w procesie
reorganizacji tez wewnatrz oprocz wiedzy, wiedzy fachowe]. Moje szanowne kolezanki zarzadu. Ela. Z
duzym doswiadczeniem ubezpieczeniowym, ale takze tym elementem z innych branz, takich jak
telekomy. Mysle, ze to jest tez wazne. lwona Z takim duchem ubezpieczeniowym i sprzedazowym.
Stawek Bilik, ktory tutaj wnosi tez taki element pracy w firmach, w firmach assistance serwisowych,
globalnych. Bartek Grzeskowiak, ktéry oprdcz tej wiedzy, mysle, ze korporacyjnej, byt jakby na wielu
frontach, po wielu stronach takze rozumiem i dystrybucyjng, i strone, i strone tg, powiedziatbym,



ubezpieczeniowa. Tomku, juz méwitem. Tomek Tarkowski to legenda PZU, cztowiek, ktéry chyba
rozpoczynat tu, przeszedt wszystkie szczeble kariery, ale zobaczyt tez, ze jak sie z niejednego pieca
chleb takze poza poza i wrdcit tutaj. Cieszymy sie na to bardzo. Pawet Wajda, ktéry taki element
akademicki nam troche wnosi, porzadkuje mysli w wielu sprawach. No i Jan Zimowicz to tutaj
sprzedaz bank Assurance, cztowiek bardzo ambitny, ktéry na pewno te wszystkie cele 25% to jest.
Chciat wiecej wpisac z bankowosci, ale. Ale troche koledzy go tutaj, jakby to powiedzie¢, no
sprowadezili na ziemie, zeby nie za duzo. Szanowni Panstwo, to jest zespdt, ktéry ktdry stoi za tg
strategig, ktory bedzie go realizowat. Chciatbym kolezankom i kolegom, i wielu osobom tutaj, przede
wszystkim tez tez zespotowi strategii kierowanym przez Pawta, ale tez tym osobom, ktére tutaj mocno
wspotpracowaty, przygotowywaty nasz event marketingu, promocji, ale przede wszystkim dziesigtki
0s6b, bo to byta naprawde praca zespotowa, ktdra zostata uwiericzona tym materiatem. Za to
podziekowac i powiedzieé, ze ciesze sie bardzo mocno na wspétprace. JesteSmy teraz do Panstwa
dyspozycji, jesli chodzi o sesje pytan i postaramy sie odpowiedzied.

Dziekuje bardzo za prezentacje. Z pasjg i zaangazowaniem, tak jak Prezes powiedziat, zapraszam do
zadawania pytan. Proponuje tak organizacyjnie rozpoczaé od pytan ze strony przedstawicieli medidw i
poprosze kolegdéw o pomoc, jesli chodzi o przekazywanie mikrofonu. Od pan.

Dzien dobry. Aleksandra Wysocka, Gazeta Ubezpieczeniowa dwa pytania. Czy w tym miliardzie
inwestycji w PZU Zdrowie, czy bedg jakies zakupy szpitali? Bo to nie padto, tylko infrastruktura padta,
to pytanie nr 1. No i drugie pytanie o sie¢ wtasng. Co doktadnie tu planujecie? Tam widziatam taki
podpunkt w strategii, ze specjalna wartos¢ dla sieci wtasnej. Co to znaczy?

Jarek o szpitalach, a lwona opowie o sieci wtasnej.

My dzisiaj nie mamy tak naprawde wytypowanych bardzo konkretnie targetéw, ale powiem szczerze,
ze oczywiscie nieduze szpitale z przychodniami szpitalnymi. Postrzegamy wszystko jako taki, takie cele
akwizycyjne, ktére mogtyby byé ciekawe. Drugi punkt Pozwole odpowiedzie¢ sobie na to pytanie.
Szanowni Paristwo, mamy wspaniate sieci dystrybucji i sie¢ dystrybucji naszych placowek, oddziatow
ponad 400 takich placéwek. Sie¢ agentdw. Chcielibysmy bardzo rozwija¢ ich kompetencje
sprzedazowe, zeby dojs¢ do doskonatosci takiej operacyjnej, sprzedazowej, obstugowej naszych
klientéw i bedziemy na pewno inwestowac¢ w naszych pracownikéw i wspotpracownikédw.

To ja jeszcze rozwine. Rynek idzie w strone takiej dystrybucji multi produktowej, multiagencyjnej. My
natomiast, budujac na tym, co dzisiaj mamy, uwazamy, ze jestesmy w stanie budowad takg wartos¢
korzystajac z sity grupy. Korzystajac z tego, ze mamy w tej grupie kilka marek ubezpieczeniowych i
jestesmy w stanie zbudowac takag wartosé, zeby sieci wytgczne, ktére sg dzisiaj istotng sitg, zeby dalej
sie rozwijaty i zeby byly wartoscig konkurujacg i na rowni z naszymi partnerami multi agencyjnymi, z
ktorymi tez bedziemy rozwijaé biznes. Dziekuje bardzo.

tukasz Wilkowicz, Dziennik Gazeta Prawna i ja. Dwa pytania. Jedno o to, jakie sg panstwa
przewidywania co do tempa rozwoju rynku ubezpieczeniowego w Polsce w ogdle w najblizszych
latach rynku ubezpieczeniowego? Czy przepis bedzie rést wolniej czy szybciej niz w PZU? Najlepiej o
ile, a druga. Druga kwestia to sg konsekwencje umowy dotyczacej Alioru. Chciatbym zapytac o to, na
ile te akcje sg wyceniane w tej chwili w ksiegach PZU i czy zysk to bedzie, nie wiem, potraktowany jako
nadzwyczajny zysk, ktéry mégtby by¢ wyptacony jako dywidenda, czy to raczej jest budowanie
nadwyzki kapitatowej? | patrzac od drugiej strony, czy to mozliwe, ze na przyktad dywidenda w Pekao
S.A. Bytaby ograniczona? Dla nich to jednak jakis wysitek, czy nie? Dziekuje.



Dobrze, to ja moze odpowiem na pierwsze pytanie i trzecie, a drugie zostawie dywidende, atam o
wycene Tomkowi. Dobrze? Rynek nie wiem jak bedzie tak rést, ale uwazam, ze Dzisiejsza. Odpowiem
troche z drugiej strony. Uwazam, ze w ciggu tych kilku lat poziom polskiego rynku z obecnych 2,2 do
PKB to bedzie raczej 4+, powyzej 4% do PKB, co sie wigze z ilo$cig. Uwazam, ze jak dobrze
wykorzystamy te szanse w zwigzku z tymi trendami makro, to bedzie to trajektorie. Nie znam, ale
mozna sobie tam. Kadra bedzie. Szybko Panstwo policzycie do tego. Wiec ja tak uwazam, ze rynek juz
byt na 4 5%. Uwazam, ze to jest dobry moment, zeby pokazaé w ktérym, w ktérych obszarach to,
ktore widze, to sg rdznego rodzaju produkty. W powiedziatbym, czy ludzie bedg bedg chetniej
wydawac na ubezpieczenia wtasnie w tych, w tych obszarach zdrowia, moim zdaniem wszystkich
produktach kontekstowych, ktére bedg, ktére beda, To zwiekszy tez skale, poziom, Poziom
ubezpieczen. Luke mamy ubezpieczeniowg w wielu obszarach, miedzy innymi majgtkowych
niedoubezpieczen. Uwazam, ze po tragedii powodzi moment, jezeli ubezpieczamy domy za milion 200
tysiecy minat, wiec. A to wcale nie méwimy o duzych pienigdzach. Ja mysle, ze ubezpieczenia
katastroficzne bedg takim tez driverem. Mam nadzieje, ze beda powszechne, tez sie pojawig na rynku,
spowodujg wiekszg sktonnosé do do do ubezpieczania sie. | najwazniejsza rzecz ostatnia jesteSmy
spotkami serwisowymi. Dobre ekosystemy w zakresie likwidacji szkéd. Jezeli Pan bedzie mégt Panstwo
naprawde. W tym samym sam sposéb moéwie na bazie takiego rozwigzania, ktére juz jest tam
dyskutowane sttuczka w ekosystemie lub w moim PZU, to kazdy wybierze, co lubi, prawda? Médgt pan
zgtosi¢ szkode komunikacyjng swojg inng sprawcy. Bedzie pan miat informacje o polisach? To w takim
razie bedzie mozliwos$¢ tez monetyzowania tego. Rozmawiamy o niewielkich relatywnie z punktu
widzenia oséb pienigdzach, ale za wygode klienci polscy ptacg, mogg zaptacic¢ i uwazam, ze to bedzie
tez element, element wptywajgcy na wzrost rynku, chociaz gtéwnie to sg to sg te rzeczy, o ktérych
mowitem wczesniej, czyli zdrowie, czyli. Czyli kwestia zmniejszenia luki. Z duzg nadziejg réwniez
patrze na inicjatywy, ktdre z réznych stron do nas trafiajg, aby rozruszac polski rynek kapitatowy i
dtugoterminowe oszczednosci. Ale tutaj nie chce wychodzi¢ przed szereg. Sporo oséb nad tym
pracuje, bo zeby dojs¢ do tego poziomu europejskiego 8% do PKB, no to musza byc jakies rzeczy
zewnetrzne i to bez zmian w sposobie oszczedzania. Polakdw sie nie da zrobi¢, wiec wtedy bytaby ta
ten wzrost jeszcze wiekszy i nie trzeba to robié jakimis produktami na skréty. Mozna to zrobié
naprawde dobrymi, transparentnymi rozwigzaniami, Wiec tutaj jestem dos¢, nazwijmy to,
powiedziatbym, niepoprawnym, ale takim przekonanym optymistg do do tego, w jaki sposéb bedzie,
bedzie, bedzie rdst, bedzie rést rynek. To jest pierwsza rzecz. Odpowiadajgc teraz o wycenie réznych
rzeczach, powie zaraz Tomek.

Nie spodziewamy sie i uwazamy, ze Pekao S.A. Nie zmieni. W taki sposdb planujemy tg transakcje, aby
nasz poziom dywidendy wyptacony w Pekao S.A. Nie ulegt zmianie. Jestesmy spotkg dywidendowsq i
oczekujemy od naszych gtéwnych aktywéw doktadnie tego samego. Jestem przekonany. Te nasze
rozmowy, takze rozwigzanie, ktére przyjmiemy nie powinny wptyna¢ na zdolno$¢ dywidendowg Pekao
S.A. Takze po konsolidacji z tym Aliorem, bo jestem przekonany, ze managemencie wybiorg najlepszg
droge, a my jesteSmy przygotowani na rézne opcje, na rézne warianty zwigzane z powiedziatbym tez,
ze sposobem rozliczenia tej transakcji. Natomiast do czego Ostatnia rzecz, ktéra powiem. Tutaj
widzimy sporo mozliwosci synergii i nie widze specjalnego zagrozenia dla wyptaty dywidendy przez
Pekao S.A. Tyle. Chciatbym dofaczy¢ sie, bo tutaj sg takie elementy w tej strategii, ktére pafstwu juz
zaprezentowaliSmy, ktore sie tgczg z tym pytaniem. Widzimy, ze jest duzo spekulacji wokét tego, czy ta
transakcja moze wptyngé na polityke dywidendowg Pekao S.A. Na to oczywiscie odpowie zarzad
Pekao S.A. No bo to oni s3 juz odpowiedzialni za to, zeby na to pytanie odpowiedzie¢ z paristwem,
komunikowac sie. My jako akcjonariusz Pekao S.A. Mozemy za to sie podzieli¢ nastepujgcymi dwoma
informacjami. Po pierwsze, jak Panstwo widzicie, tez nawigzujgc do tego, czy to bedzie jakas super



dywidenda i jakie bedg wyniki. My nie ukrywamy, ze dzisiaj mamy tak naprawde zbudowang
kompetencje rozumienia bankowosci w Polsce. No, musieliSmy jg zbudowaé, no bo przez iles lat
mielismy dwa banki Wtasnie wynikiem tego, ze te kompetencje mamy, to wiemy, ze taki model, w
ktérym mamy dwa konkurujgce banki i jesteSmy w bardzo duzych kwotach zaangazowani
bezposrednio w equity bankdw, to nie jest najlepsze rozwigzanie. Ale to tez nie jest tak, ze
ubezpieczyciele w t3 bankowos$¢ nie wchodza. Jak wchodzg? No, wchodzg przede wszystkim przez
instrumenty obligacji podporzagdkowanych oraz poprzez asekuratyzacje i roznego rodzaju inne
instrumenty, ktdre banki wykorzystujg i ubezpieczyciele wykorzystujg do tej wspdtpracy. W zwigzku z
tym my tez tutaj nie ukrywamy, ze cze$¢ tych pieniedzy w naszym przynajmniej zatozeniu, nawet
bardziej nie pieniedzy z jakich$ tam transakcji, tylko kapitatu uwolnionego z tej transakcji, chcemy,
zeby one wrdcity do polskiej gospodarki, ale nie w ten sposdb bezposrednio, ze my kupujemy jakis
bank i tam w ten sposéb to organizujemy, ale poprzez pewnego rodzaju sprawdzone w Europie
Zachodniej instrumenty, ktdre umozliwiajg nam i naszym akcjonariuszom zarabianie i osigganie
dobrego zwrotu z kapitatu przy nizszym ryzyku i lepszej dywersyfikacji niz w przypadku posiadania
jednostkowej duzej pozycji w Sredniej wielkos$ci banku uniwersalnym. W zwigzku z tym my dzisiaj
myslimy o tym, jak lepiej, bezpieczniej z podobnymi zwrotami uzyskaé dla naszych akcjonariuszy efekt
na tych pienigdzach, niz ze nie mamy pomystu na te pienigdze i chcielibysmy je tak od razu
przeznaczy¢ w jakis sposéb do do dystrybucji. | tez w zwigzku z tym, zZe s3 takie podmioty jak my, ale
takze wiele innych. Panstwo tez obserwowaliscie pewnie emisje mBanku na tej jeden, ktora sie
skonczyta nad subskrypcja, czyli ten popyt sie wygenerowat, nawet wiekszy niz byta podaz.
Chcieliby$Smy zwréci¢ uwage, ze oczywiscie Pekao S.A. Nie przesadzajac co zrobi, ma dzisiaj bardzo
duze spektrum mozliwosci, scenariuszy jak moze sfinansowad tg transakcje absolutnie bez zadnego
wptywu na swojg dywidende. To czy wybierze taki scenariusz? Nie mozemy komentowac osobnego
banku gietdowego. Tutaj widze Tomka mozna wigczyé.

Ja tylko w tym momencie dodam, ze faktycznie gdyby doszto do takiej transakcji, to po stronie
jednostkowej PZU S.A. Zostanie wygenerowany dodatkowy zysk na witasnie tej transakgc;ji, ktory w
przypadku jezeli bySmy odniesli to do dzisiejszych wycen podmiotu zakonczytby sie wartoscig powyzej
1 miliarda. Dodatkowego zysku po stronie skonsolidowanej. Ta transakcja, jezeli do niej dosztoby,
bytaby kompletnie neutralna wynikowo. To tez jest wazna informacja. No i teraz odpowiadajgc na
pytanie, co z tym dodatkowym wynikiem wygenerowanym na transakcji? No, my musimy
reinwestowac po to, zeby zeby mdc te cele w sposdb ciggty realizowaé. Obiecalismy, ze w 2027
regularna dywidenda powinna przekroczy¢ albo by¢ nie nizszg niz poziom 3,5 zt za akcje, wiec na
pewno to bedzie trudne, jezeli tak duzy element kapitatowy opusci nasz bilans, wiec na pewno w
czesci bedziemy chcieli to reinwestowaé w jaki sposdb, czy jaka struktura ewentualnie dodatkowego
cash flow dla akcjonariuszy. No to bedziemy o tym siadali do decyzji w momencie, kiedy bedzie ten
czas. Natomiast dzisiaj myslimy o tym, w jaki sposdb optymalnie angazowac nasz kapitat w
przedsiewziecia, ktdre sg jak najbardziej takie aktywne. To sie nazywa IPS. Jezeli chodzi o dalszy
wzrost.

Dziekuje bardzo. Przestrzen na kolejne pytanie. Czyli nie ma to moze. Nie wiem, czy z sali jest pytanie
od analitykow gietdowych, nie tylko przedstawicieli mediéw. Jezeli nie, to ja pozwole sobie odczytad,
bo tez mamy uczestnikdw w formie zdalnej. | faktycznie najwiecej pytan jest dotyczacych bankdw.
Pytanie jest takie. W strategii zapisano, ze sprzedaz Aliora do PKO ma uprosci¢ governance w ramach
grupy. Czy nie jest jednak tak, ze w okresie przejSciowym ta sytuacja sie jeszcze bardziej skomplikuje?
Nadzér nadal miatby sprawowac jeden z ich gtéwnych konkurentédw? Czy nie spowoduje to konfliktu
interesdw, jesli chodzi o obszar bankowosci?



Prosze panstwa, ja bym chciat tez, zebysmy troche sie cofneli w czasie, no bo mamy taka nietypowa
sytuacje, w ktérej jeden podmiot posiada dwa konkurencyjne gietdowe banki. Gdybysmy mieli
sytuacje, ze w momencie, kiedy dochodzito do zakupu drugiego banku, to duzy bank, czyli takie Pekao
S.A. Bytoby w grupie PZU, no to nastgpitoby to, co nastepuje zawsze przy tego typu transakcjach, czyli
podniesienie kapitatu Pekao S.A. Zeby wtasénie Pekao S.A. Mogto wykupic ten pakiet i potem dalej
rozwija¢ mozliwosci konsolidacyjne. Jezeli Paristwo zobaczycie, co PZU zrobito w przypadku przejecia
GBanku, no to podniosto kapitat w Alior i ten Alior no w tym momencie przejat, a potem oczywiscie z
resztg akcjonariuszy ustalat jakby warunki pofaczenia. Wiec normalna trakcja to jest wtasnie taka, ze
bank, ktéry operuje juz dzisiaj na tym rynku, przejmuje pakiet kontrolny, a potem jakby no uktada tg
wartos$¢ i buduje tg warto$¢ miedzy swoimi akcjonariuszami a akcjonariuszami banku przejecia. Wiec
zawsze nastepuje pewnego rodzaju transition period, w ktérym jeden bank posiada i kontroluje drugi
bank. Tak jak popatrzycie sobie na chronologie poszczegdlnych przejeé¢ w Polsce. No to za kazdym
razem przed potgczeniem oczywiscie poszczegdlne banki byty kontrolowane przez ten duzy bank. Czy
to byta, nie wiem, Nordea przejeta przez PKO bp, czy to byt jakikolwiek inny inny model jest ten
transition period, w ktérym w ktorym bank przejmujacy, no jakby nadzoruje ten bank przez moment
przejety. Ja jeszcze dopowiem w ten sposdb absolutnie nie boje sie tego. Wrecz odwrotnie uwazam,
Ze to jest krok w kierunku przejrzystosci i wiekszej przejrzystosci. Powiedzieliémy sobie, jakie sg
terminy. To nie sg bardzo odlegte terminy. Do potowy roku chcemy mie¢ kwestie transakcji ustalonej
co do chcielibysmy. Taka jest intencja obu stron zgodna. Mamy na to jaki$ pomyst? To jest efekt naszej
kilkumiesiecznej pracy. Wspdlnej pracy, bardzo takiej, powiedziatbym, tez zwigzanej z wieloma
analizami prawnymi, ale takze wykorzystanie profesjonalnych czy zaproszenie do wspoétpracy
profesjonalnych instytucji, ktére dokonaja tej wyceny na bazie wynikéw 2024. | jakby miatoby sie to
odby¢ w kolejnym, w kolejnych kwartatach? To jest pierwsza rzecz. Druga sprawa, moim zdaniem jest
bardzo wazna. My jestesmy przekonani, ze daliémy sobie tez na to czas, bo to jest mniej wiecej do
konca roku, ale byé moze wczesniej bedzie zakomunikowane réowniez, jak ma wygladac ta przysztosc. |
ta przysztos¢ moze wygladac naprawde bardzo, bardzo réznie. | ten management oczywiscie
bedziemy dalej sprawowad nadzdr nad Pekao S.A. Wszystkie elementy. My nie zmniejszamy naszego
udziatu, ale tez nie zwiekszamy, w tym w duzym banku Pekao S.A. Dostajemy tyle samo, ile jest, wiec
ze wszystkimi tego konsekwencjami i nadzorczym i tak dalej. JesteSmy bardzo mocno zainteresowani,
aby warto$ci obu bankéw, bo jestesmy bezposrednio lub posrednio ich udziatowcem, a na pewno
bezposrednio w okresie wspdlnym, zeby one sie bardzo dobrze rozwijaty, wykorzystaty momentum
rynkowe, byty na wtasciwej trajektorii i tak dalej. Jestem przekonany, ze management to gwarantuja.
Ale wiemy, ze bankowcy, wybitni specjali$ci wypracujg najlepsze rozwigzanie dla tych bankéw i na
pewno zrobig to lepiej niz my jako arbitrzy albo gdzies tam z tytu. Dlatego majac nasze wsparcie w
tym zakresie, widzimy, ze wiele komplementarnosci w modelach biznesowych widzimy wiele
komplementarnosci management owych. Widzimy réznice, ktére ktére, ktére tam sg. Widzimy
elementy konkurencyjne, ktére tez sg. Rozumiemy to wszystko. Natomiast tez widzimy, jaka droge te
instytucje przez ostatni czas przyjety, jakg ogromng prace wykonaty tam poszczegdlne osoby, zespoty,
pracownicy. JesteSmy przekonani, ze bedg to robi¢ dalej. | jest tez kontekst europejski i polski
zwigzany z konsolidacjg. Nie mozemy by¢ na niego zamknieci i dzisiaj to rozwigzanie powoduje, ze my
jestesmy ciggle jakby i realizujemy cel z punktu widzenia akcjonariuszy PZU S.A. Zwigzanych z
konsolidacjg, kwestig optymalizacji kapitatowej, governance i tak dalej. Ale jednoczesnie nie
wylewamy dziecka, nie podejmujemy pochopnej decyzji. Prosze zwrdci¢ uwage, ze to jest bardzo
wazne, bo to nie jest taka prosta. tgczymy, to nie sg lekko klocki lego, prawda? Sg zywe organizmy, sg
nowe. Managementu, ktore przyszty, muszg zrozumieé, poznac. Ten pan prezes Styputkowski jest dwa
miesigce, pan prezes Grabski kilka tygodni, wiec zarzady one tez muszg zobaczyé, prawda? | to jest
bardzo racjonalne w interesie, w interesie tych bankdw i ich akcjonariuszy. Podejscie Naprawde
wazylismy to wiele, wiele rzeczy, zeby nie podejmowac jakichs takich quick windw prostych decyzji. |



zrobilismy to w sposdb taki, powiedziatbym, bardzo w moim przekonaniu odpowiedzialny. Budujgcym
wartos$¢ dla. Mam nadzieje, ze panstwo tez to widzicie dla wszystkich akcjonariuszy. Dlatego ze
oczywiscie PZU przedstawiliSmy Pekao S.A. Przedstawia jakby swoje. Ale my zawsze mamy prawo
zajg¢ pozycje i powiedzieé, co uwazamy jako akcjonariusze Pekao S.A. Dzisiaj, gdyby Bank Pekao S.A.
W jakikolwiek sposdb rozwazat wzrost przez mnie. A to moje osobiste zdanie. Prosze mnie nie
cytowad, ze w imieniu Pekao S.A. Sie pytam to jest to, ze Pekao S.A. Ze wszystkich bankéw
uniwersalnych w Polsce moze osiggnac nie tylko bardzo najwieksze, przynajmniej podobne do duzych
bankéw, synergie w réznych obszarach, ale ma tez najbardziej komplementarny model biznesowy.
Panstwo wiecie, ze kasa jest tym championem korporacyjnym. Alior super sobie teraz radzi w tej
swojej niszy korporacyjnej, ale miat swoje tez doswiadczenia w korporacjach, o ktérych wiemy. Z
drugiej strony no Alior jest niewatpliwie méwie to jako osoba kiedys$ reprezentujgca mBank. Naszym
benchmarkowym konkurentem byt wtasnie Alior, wiec jest tez legendg polskiej bankowosci
detalicznej ostatnich lat i tam ta energia jest. Ci ludzie s tacy, no sg tacy, ze po prostu az przyjemnie.
Zresztg to nie jest tylko moje zdanie, ale takze oséb, ktdre tez miaty okazje ogladaé inne organizacje,
wiasnie weszty do zarzadu i przez poréwnanie naprawde bardzo duzo komplementéw stysze pod
adresem managementu sposobu dziatania w Alior. No wiec ten detal jest tam silny. No Pekao S.A. Ma
tez znakomity detal, ale mimo wszystko, no tez jest wiele rzeczy, ktérych organizacji sg w stanie sie od
siebie nauczy¢. Wiec mnie sie wydaje, ze to potgczenie. Oczywiscie mozecie mysle¢ bardziej jako takie
porzadkowanie. Gdyby ono miato by¢ komercyjne, czyli Alior bytby wtasnoscia kogos innego niz Pekao
S.A. To mysle, ze by$my zachecali. Zarzad Aliora jako akcjonariusz, zeby sie bardzo mocno przyjrzat
opcjg Pekao S.A. Tak, przepraszam, juz mi sie mylg te wszystkie nazwy, problemy w zarzadzaniu
Complexity. Wiec chodzi o to, ze my by$my zachecali jako akcjonariusz Pekao S.A. Zeby sie przyjrzat,
gdyby na przyktad Alior byt u kogos innego i ktos chciatby go w tym momencie kupié, bo powstatby w
tym momencie gracz numer dwa, bardzo blisko PKO bp. Prosze panstwa, nam sie moze wydawag, ze
sg duze organizmy, takie duze w Polsce, ale za chwile polskie banki uniwersalne stang do konkurencji z
paneuropejskimi bankami uniwersalnymi i nasze banki nawet jak popatrzylibyscie takie potgczone
Pekao S.A. Z Aliorem czy PKO bp, to my tak naprawde mamy pozycje, zeby wejs¢ w tg konsolidacje, ale
za chwile bedziemy musieli konkurowac z podmiotami, ktére przejdg przez fuzje transgraniczne, wiec
wystarczy, ze bedziemy mieli dzisiaj silnych championéw narodowych. Musimy miec silnych
czempiondw narodowych z silng pozycjg w Europie i to mogg osiggnac¢ tylko i wytgcznie duze
podmioty. No niestety, bankowos¢ jest ekonomika skali. Tu sie nic nikt nie wymyslit, niczego innego.
Moze ostatnie dwa pytania o plany finansowe. Tak na koniec jeden tez dotyczgce dotyczgce tego
obszaru bankowosci. Tu padajg pytania, tez dotyczgce planéw zwiekszenia zaangazowania w
akcjonariacie Pekao. To juz prezes chyba przed chwilg odpowiedziat, ze takich planéw na tym etapie
nie ma. A dwa pytania jeszcze do analitykdw w formie zdalnej. Analitycy sobie przeliczyli, ze nadal
zaktadamy ambitng kontrybucje bankdw do naszego wyniku. | teraz czy w tych wynikach sg juz
uwzglednione ewentualne synergie? To jest pierwsze pytanie dotyczgce planu. Drugie pytanie to jest
tez przeliczony srednioroczny wzrost wysokosci 8%, jesli chodzi o nasze przychody. Jak to wyglada,
jesli chodzi o podziaty na poszczegélne segmenty. Rozumiem, ze ubezpieczenia. Ja powiem o
synergiach, a ten dobrze. Oczywiscie. Dlatego podjelismy taka decyzje, aby doprowadzi¢ do
konsolidacji pod parasolem Pekao SA, bo chcielibysmy, aby kontrybucja bankéw w takim czy w innym
modelu byta na zblizonym poziomie, przynajmniej w tym planie jaki, jaki, jaki jest. Podobnie obecnie,
biorgc pod uwage sytuacje, w ktérej mamy do czynienia z otoczeniem prawdopodobnie spadajgcych
stép procentowych. Wiec tutaj wydaje mi sig, ze z naszej strony jako istotnego udziatowca bedzie
zarowno oczekiwanie co do wyniku, jak i co do dywidendy. Jesli chodzi o podziat tego. Tomek
Ubezpieczeniowy Ten. Segment Wzrost pamieci. Jezeli chodzi o.



Dziekuje. Jezeli chodzi o segment ubezpieczeniowy, to spodziewamy sie, ze w najblizszym czasie.
Rynek bedzie rést po stronie ubezpieczen majatkowych w tempie najprawdopodobniej dwucyfrowym.
I méwilismy dlaczego duze wsparcie, jezeli chodzi w ogéle o ekonomie, duze projekty
transformacyjne, duzy impuls, jezeli chodzi o KPO, takze do$¢ mocne, przynajmniej w stosunku do
zesztego roku wsparcie tego silnika zwigzanego z konsumpcjg indywidualna. To przetozy sie na
wysokie wzrosty. Jezeli chodzi o PKB. Jest mocna korelacja miedzy PKB a popytem na ustugi
finansowe, ze szczegdlnym uwzglednieniem ubezpieczen, wiec spodziewamy sie, ze po stronie
ubezpieczen majatkowych ten wzrost powinien by¢ dwucyfrowy. Jezeli chodzi o to, jak on sie bedzie
rozktadat po segmentach. Spodziewamy sie, ze wiekszym beneficjentem tym razem tych wzrostéw z
punktu widzenia takiego procentowego przyrostu skali bedzie segment masowy. MowiliSmy o tym, ze
w stosunku do punktu wyjscia spodziewamy sie tam przyrostu o przynajmniej 30%. Jezeli chodzi o
segment korporacyjny, te wzrosty powinny by¢ nie nizsze niz 25%. Réwniez dos¢ mocne wzrosty, jezeli
chodzi o spotki zagraniczne. Natomiast biorgc pod uwage baze, myslimy raczej o takim wzroscie
prorate w stosunku do ich obecnosci w portfelu. Nieco mniejsza skala wzrostéw, przynajmniej w PZU,
jezeli chodzi o biznes zyciowy. Tutaj on sie bedzie znowu sktadat z dwdch komponentéw, z jednej
strony bardzo, bardzo dynamicznych wzrostéw po stronie klienta indywidualnego szczegélnie
produkty ochronne. | tutaj chcemy, zeby w najblizszym czasie one byty odpowiedzialne za gro
wzrostu, zaréwno jezeli chodzi o to, jak i jezeli chodzi o kontrybucje do wyniku skonsolidowanego po
stronie ubezpieczen tych, ktére stanowity przez wiele ostatnich lat nasz najwiekszy silnik po stronie
zyciowej. Bedziemy starali sie. | znowu prezes powiedziat, ze w przypadku PZU zycie ta strategia to jest
strategia i niezgoda na. Przemijanie tak to fadnie nazwe, wiec tu bedziemy starali sie doprowadzi¢ do
tego, zeby wartos¢ generowana w tym zakresie byta nie mniejsza niz ta, ktérej beneficjentem
bedziemy w tym roku. Natomiast zdajemy sobie sprawe z wyzwan, chociazby z wyzwan zwigzanych ze
starzejgcym sie portfelem i jednak coraz wyzszych sygnatéw wskazujgcych na to, ze mamy powrét do
Smiertelnosci sprzed pandemii. Jezeli chodzi o pozostate obszary po stronie, po stronie segmentu
zdrowotnego, duze wzrosty i duze naktady inwestycyjne i duze oczekiwania. Chcemy, zeby wartos¢
wzrosta w tym okresie ponad dwukrotnie. Jezeli chodzi o portfel zwigzany z inwestycjami, no to caty
czas utrzymanie bardzo wysokich kontrybucji pomimo spadajgcych stép procentowych. Zrobilismy
znowu odpowiednie porzadkowanie aktywdéw w tym roku, starajgc sie wydtuzy¢ ich matury. Jezeli
chodzi o wysokie stopy i wierzymy, ze z tego punktu widzenia mozemy by¢ ich beneficjentami w catym
okresie strategii, to tak na bardzo szybko.

JestesSmy po czasie, wiec jest jeszcze troche pytan, ale na nie odpowiemy juz bezposrednio w formie
mailowej. Dziekujemy bardzo.

Chciatbym tez jeszcze raz. Tak koficzymy podziekowaé Panistwu za przybycie, czas, wystuchanie naszej
prezentacji. Nie zdgzytem tego powiedziec, ale chciatem, zeby to sie tez przebito. Ta strategia byta,
dokument byt nie tylko elementem pracy zarzadu, kolegdw, kolezanek i wielu oséb, ale takze dalszych
interakcji z naszg radg nadzorczg. | tutaj wtasnie pod przewodnictwem pana przewodniczgcego
Marcina Kubicy i przez Komitet Strategii, przez pana profesora Kalete. Takze naprawde byto tutaj
sporo interakcji i duzy wktad tez takie uporzadkowanie, powiedziatbym, tego materiatu. Nasza rada
jakby wniosta, takze tez chciatem serdecznie podziekowac. Dziekujemy bardzo, Dobrego dnia zyczymy.

Dziekujemy.



