


PZU 3.0 
Ubezpieczenia, Inwestycje, Zdrowie
Strategia Grupy PZU na lata 2015 - 2020

Warszawa, 28 stycznia 2015 r. 



Trendy rynkowe

Środowisko historycznie niskich stóp procentowych

Starzejące się społeczeństwo

Zmiany regulacyjne (Solvency II, Rekomendacja U)

Wojna cenowa w ubezpieczeniach komunikacyjnych

Spodziewany wzrost szkodowości

Rosnąca rola pośredników

Uporządkowanie rynku ubezpieczeń na życie ze składką jednorazową
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Otoczenie zewnętrzne



3,4%
3,9%

3,2%
2,6%

3,5%
3,1%3,3%

1,7%1,8%

4,8%

Dynamika PKB (%, rocznie) 

3,3%3,2%
2,6%2,6%

3,2%
2,8%2,6%

1,1%1,0%

3,0%

Konsumpcja indywidualna (%, realna zmiana) 

2,5%2,5%2,5%2,3%
1,8%

0,5%
0,0%

0,9%

3,7%
4,3%

Inflacja CPI (%, średnioroczna) 

3,4%3,5%
3,1%2,9%2,5%

1,9%
2,5%

3,0%

4,9%4,7%

WIBOR 6M (%, średnioroczna) 

rzeczywiste dane prognoza 

2020P 2019P 2018P 2017P 2016P 2015P 2014P 2013 2012 2011 2020P 2019P 2018P 2017P 2016P 2015P 2014P 2013 2012 2011 

2020P 2019P 2018P 2017P 2016P 2015P 2014P 2013 2012 2011 2020P 2019P 2018P 2017P 2016P 2015P 2014P 2013 2012 2011 

4

Założenia makroekonomiczne



1. Zawiera abonamenty i ubezpieczenia życiowe 
2. Oszczędności gospodarstw domowych ulokowane na  rynku TFI 4 

+2,5 % 
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Poz. majątek Komunikacja 

Regularne Jednorazowe 

Przypis  
brutto,  
mld PLN 

Niski wzrost ubezpieczeń komunikacyjnych (2,3%)  
•  Wojna cenowa do 2016 r. (możliwa przez niską szkodowość) 
•  Niski wzrost w liczbie samochodów o ok. 2,0% do 2020 r. 

Stabilny wzrost w ubezp. pozakomunikacyjnych (2,7%) 
•  Wzrost aktywów firm i inwestycji w środki trwałe 
•  Wzrost zamożności i penetracji dodatkowymi ubezpieczeniami 

Niskie tempo wzrostu ubezpieczeń regularnych (1,3%) 
•  Stabilny wzrost ubezpieczeń grupowych (ok. 2,7%) 
•  Regulacje w bancassurance (Rekomendacja U, IMD II) 

Niski wzrost w ubezp. ze składką jednorazową (1,2%) 
•  Zmiana struktury: wzrost ub. z UFK dzięki migracji składki  

z pr. strukturyzowanych i endowmentów (polisolokat) 

Duży potencjał ubezpieczeń i abonamentów medycznych 
•  Popyt na usługi medyczne wzrośnie 2x szybciej od budżetu NFZ 
•  Już dziś utrudniony dostęp do świadczeń NFZ (głównie miasta) 

Dynamiczny rozwój TFI (ok. 12%) 
•  Niskie stopy procentowe oraz rosnąca zamożność 

społeczeństwa będą sprzyjać rozwojowi rynku zarządzania 
aktywami w Polsce 

Wydatki 
prywatne,  
mld PLN 

Aktywa2,  
mld PLN 

Przypis  
brutto,  
mld PLN 

2014 2020 Kluczowe obserwacje x% 

CAGR 
2014-2020 

Produkty 
maj�tkowe 

Produkty 
�yciowe 

Zdrowie1 

TFI 
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Stabilny rozwój rynku ubezpieczeń, duży potencjał rynku 
zdrowotnego i zarządzania aktywami



Wzrost efektywności operacyjnej  Nowoczesne narzędzia IT 

Najwyższy poziom obsługi klienta   
Rewitalizacja sieci 

placówek

Osiągnięcie benchmarkowej efektywności kosztowej   Optymalizacja kosztów

Postrzeganie PZU na równi z czołowymi instytucjami 
finansowymi   Odświeżenie marki 

Dywersyfikacja geograficzna, wdrożenie strategii dwóch marek   
Akwizycja podmiotów 

z Grupy RSA

Skuteczna realizacja Strategii PZU 2.0 pozwoliła zbudować solidne fundamenty
dla dalszego rozwoju Grupy PZU

Stworzyliśmy solidne fundamenty do dalszego rozwoju
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PZU 3.0



Zapewniamy spokój i poczucie 
bezpieczeƒstwa

JesteÊmy PZU!



Jesteśmy po to by zapewnić naszym Klientom spokój i poczucie 
bezpieczeństwa. Klienci zawsze mogą na nas polegać

Dzięki doskonałej znajomości Klientów jesteśmy w stanie wychodzić naprzeciw 
ich potrzebom i racjonalnym oczekiwaniom, a dzięki dużej skali i efektywności dostarczyć 
im najlepszej jakości usługi po atrakcyjnej cenie 

PZU jest miejscem pracy inspirującym ludzi do dawania z siebie tego, co najlepsze, 
umożliwiając zachowanie równowagi pomiędzy życiem zawodowym i prywatnym

Ze względu na swoją pozycję rynkową, PZU jest „strażnikiem rynku” - realizujemy 
działania korzystne dla całego rynku i Klientów, aktywnie wpływamy na jego rozwój 
oraz narzucamy standardy jakości obsługi
 

Dzięki pozycji lidera rynku w Europie Środkowo-Wschodniej konsekwentnie dostarczamy 
ponadprzeciętne zyski naszym akcjonariuszom
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Misja Grupy PZU



Jesteśmy 
Fair

Jesteśmy
Innowacyjni

Jesteśmy 
Efektywni
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Kierujemy się trzema podstawowymi wartościami



Do 2020 roku Grupa PZU osiągnie pozycję lidera rynku w zakresie zarządzania aktywami 
oraz prywatnej opieki medycznej

Ubezpieczenia

2020

Udziały rynkowe: 
rynek majątkowy(1) > 35%
rynek życiowy (2) > 43%

Zarządzanie aktywami 
( PZU Inwestycje )

2020

Udział w rynku TFI(3)>11,5%

Opieka medyczna 
( PZU Zdrowie )

   
Przychody > 650 mln PLN

2020
ROE 20%

(1)    Łącznie PZU SA oraz Link 4
(2)    Udział w składce regularnej 
(3)    Udział aktywów Klientów zewnętrznych PZU w aktywach rynku TFI z wyłączeniem aktywów niepublicznych 
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Przekształcimy PZU z ubezpieczyciela w Grupę opartą 
na trzech silnych filarach



• Dostosowanie oferty produktowej 
do potrzeb segmentów

• Identyfikacja obszarów potencjału 
do wzrostu przychodów Grupy PZU, 
poprzez spojrzenie na pozycję Grupy 
w segmentach

• Efektywne wykorzystanie posiadanej 
bazy Klientów

• Wzrost satysfakcji i lojalności Klienta - 
większa sprzedaż krzyżowa       
(cross-sell), rekomendacje

• Zintegrowany, wielokanałowy model 
sprzedaży i obsługi Klienta - 
odpowiedź na potrzeby segmentów 
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Rozwój Grupy PZU oparty o segmentację Klientów



Efektywna dystrybucja i obs�uga Klienta 
 

Odpowiedzialna spo�ecznie organizacja 

Sprawna likwidacja i efektywne operacje oraz elastyczne IT 

Efektywna polityka kapita�owa i inwestycyjna oraz zintegrowany system zarz�dzania ryzykiem 

Ubezpieczenia Inwestycje Zdrowie 

KLIENT DETALICZNY 

KLIENT KORPORACYJNY 

BANCASSURANCE I PARTNERSTWA STRATEGICZNE 
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Filary rozwoju Grupy PZU



Małe i Średnie PrzedsiębiorstwaKlient PremiumKlient Masowy

Przychody roczne           
do                                

20 mln PLN

Dochód miesięczny netto 
do

4 000 PLN

Dochód miesięczny netto 
powyżej

4 000 PLN

Mikrofirmy
Administracja publiczna

Emeryci
Rolnicy indywidualni

Młodzi

VIP
Zamożni

Aspirujący

Kryterium

Sub-segmenty
przykłady

Klient Indywidualny

Trzy segmenty zarządcze w ramach obszaru 
Klienta Detalicznego
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Top 150 przedsiębiorstw 
w Polsce z największym 

potencjałem 
ubezpieczeniowym 

Przychody roczne od     
20 do 100 mln PLN

Przychody roczne od
100 mln PLN

Administracja publiczna i jednostki samorządu terytorialnego
Energetyka

Przemysł ciężki
Transport 

Ochrona zdrowia

Kryterium

Sub-segmenty
przykłady

Segmenty zarządcze w ramach Obszaru Klienta 
Korporacyjnego w ubezpieczeniach majątkowych

Klient KluczowyKlient Mid-Korpo Klient Strategiczny
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Klient KluczowyKlient Mid-Korpo

Zatrudnienie
powyżej 1 000 FTE

Zatrudnienie
od 30 do 250 FTE

Zatrudnienie
od 251 do 1 000 FTE

Klient Mid-Korpo Mały
Klient Mid-Korpo Duży
Programy branżowe

Kryterium

Sub-segmenty
przykłady

Segmenty zarządcze w ramach Obszaru Klienta 
Korporacyjnego w ubezpieczeniach na życie

Klient Strategiczny
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• Produkty jasne i klarowne dla 
Klientów, bez gwiazdek

• Najlepsza na rynku likwidacja szkód 

• Innowacje produktowe i procesowe 
z wykorzystaniem nowych technologii 
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Lider rynku ubezpieczeniowego wyznaczający standardy 



Grupa PZU, dzięki najszerszej na rynku ofercie produktowej oraz dużemu doświadczeniu w tworzeniu 
produktów, jest w stanie dopasować swoją ofertę do wymagań Klienta, nie tylko w zakresie potrzeb 
związanych z produktem, ale całym doświadczeniem we wszystkich kanałach kontaktu i punktach styku 
z Grupą PZU. 

Główne założenia

• Całościowe zarządzanie ofertą Grupy PZU w segmentach Klientów    
(ub. majątkowe, na życie, inwestycje, zdrowie)

• Produkty jasne i klarowne dla Klientów, bez gwiazdek („Możesz na nas 
polegać”)

• Zwiększenie elastyczności i szybkości odpowiedzi konkurencyjnej 
w zakresie cen w ubezpieczeniach komunikacyjnych

• Rewitalizacja oferty produktowej dla Klienta Indywidualnego 
w ubezpieczeniach na życie

• Konkurowanie jakością usług i dążenie do podniesienia istotności 
kryterium jakości obsługi przy wyborze Klienta (np. „Rewolucja w OC”)

• Wdrożenie systemowych rozwiązań zarządzania doświadczeniem 
Klienta (Customer Experience Management) w Grupie PZU

• Zbudowanie ekosystemu budującego lojalność oraz zwiększającego 
zaangażowanie Klientów, kontynuowanie filozofii pomocy, a nie tylko 
wypłaty świadczenia/odszkodowania

• Innowacje produktowe i procesowe z wykorzystaniem nowych 
technologii (także cyfrowych) oraz systemu Everest
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Nowa, szersza propozycja wartości dla Klienta obejmująca 
także doświadczenie w kontakcie z Grupą PZU



Grupa PZU posiada najbardziej kompleksową i powszechną sieć dystrybucji i obsługi Klienta na rynku, dzięki 
czemu Klienci mają wybór najbardziej dogodnej dla siebie formy kontaktu i obsługi. Niezależnie od wybranej 
formy i przyczyny kontaktu, Klient zawsze może liczyć na najwyższy poziom obsługi i kompetencje 
pracowników i partnerów Grupy PZU.

Główne założenia:

• Uniwersalizacja produktowa i obsługowa kanałów wyłącznych oraz 
intensyfikacja współpracy pomiędzy kanałami z węższą, 
wyspecjalizowaną ofertą

• Wprowadzenie spójnego, wielokanałowego modelu dystrybucji obsługi 
Klienta opartego o jasne zasady podziału funkcji kanałów pozwalający 
na koncentrację na działaniach najbardziej efektywnych z punktu 
widzenia kanału i Klienta

• Spójna identyfikacja wizualna oraz wysokie standardy jakości obsługi w 
każdym punkcie styku Klienta z Grupą PZU

• Wdrożenie operacyjnego CRM umożliwiającego wykorzystanie widoku 
360° Klienta Grupy PZU do dopasowania produktów do potrzeb Klienta 
i zwiększenia jakości obsługi

• Umożliwienie Klientom bezpośredniego zakupu i obsługi poprzez kanały 
direct/self-service (jedno konto Klienta PZU)
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Kompleksowa i wielokanałowa dystrybucja 
i obsługa Klienta



Główne założenia:

• Strategia dwóch komplementarnych marek, 
adresujących Klientów o różnych profilach 
i potrzebach

• Koordynacja działań pomiędzy podmiotami 
w obszarze strategii marketingowej 
i produktów (propozycja wartości)

• Współpraca obszarów dystrybucji PZU i Link4 
w celu osiągnięcia synergii, w tym 
wykorzystanie oferty Link4 w kanałach 
dystrybucji PZU

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

• Utrzymanie niezależności i elastyczności 
organizacyjnej Link4

Grupa PZU będzie wykorzystywała dwie marki o różnym pozycjonowaniu i zróżnicowanej ofercie 
do adresowania potrzeb jak najszerszej części rynku Klienta Detalicznego. Silna marka direct umożliwi 
dotarcie do nowych Klientów w tym kanale, a także zwiększenie poziomu retencji Klientów w ramach 
Grupy PZU (możliwość zaoferowania alternatywnego produktu).
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Grupa PZU będzie aktywnie konkurowała na rynku 
z wykorzystaniem dwóch marek



Segment Aspiracje i główne kierunki rozwoju

Klient Masowy 

Klient Premium 

Klient MSP 

Utrzymanie bazy Klientów grupy docelowej oraz zwiększenie poziomu sprzedaży 
krzyżowej (cross-sellu) w segmencie Klienta Masowego:

• dosprzedaż produktów majątkowych (głównie OC, mieszkania) do Klientów 
 Indywidualnej Kontynuacji oraz ubezpieczeń grupowych

• zwiększenie retencji w PZU dzięki wprowadzeniu direct/self-service
• zwiększenie akwizycji i retencji w Grupie PZU dzięki strategii dwóch marek

Zwiększenie uproduktowienia (share-of-wallet) w segmencie Klienta Premium:
• dosprzedaż produktów życiowych indywidualnych ochronnych 
• rozszerzenie portfela posiadanych produktów majątkowych
• wypracowanie oferty i modelu sprzedaży indywidualnych produktów zdrowotnych
• wypracowanie modelu sprzedaży produktów inwestycyjnych (głównie TFI)

Utrzymanie wysokich udziałów rynkowych w segmencie MSP, pomimo
rosnącej konkurencji, dzięki wzmocnieniu relacji z Klientami MSP:

• kompleksowa oferta majątkowo-życiowa dla Klientów MSP (ubezpieczenia
majątkowe,ubezpieczenia na życie, zdrowie)

Zwiększanie sum ubezpieczeń produktów majątkowych wraz z rozwojem firm 
MSP i zwiększeniem świadomości ubezpieczeniowej, w szczególności dla 
większych MSP
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Kierunki rozwoju Grupy PZU w Obszarze
Klienta Detalicznego



Klient Korporacyjny 
(Mid-Korpo) 

Klient Kluczowy  
i Klient Strategiczny 

Grupa PZU stanie się partnerem biznesowym, o silnej pozycji eksperckiej, dostarczającym nie tylko 
produkty ubezpieczeniowe, ale również doradzającym Klientom na każdym etapie zarządzania ryzykiem, 
w tym szczególnie na etapie definiowania potrzeb ubezpieczeniowych. Grupa PZU, niezależnie od 
wielkości Klienta, stosować będzie zindywidualizowane podejście do swoich Klientów.

Główne założenia:

• Wdrożenie innowacji produktowych i procesowych z wykorzystaniem nowych 
technologii, w tym wykorzystanie potencjału platformy Everest

• Niezależnie od segmentu, obrona udziałów rynkowych w zakresie ubezpieczeń 
komunikacyjnych przy zachowaniu pozytywnej rentowności technicznej 
(dopuszczalny niewielki spadek udziałów)

• Wdrożenie systemowych rozwiązań zwiększających efektywność sprzedażową 
oraz podnoszących poziom jakości obsługi Klientów i brokerów (wzrost udziału 
w ubezpieczeniach pozakomunikacyjnych z ok. 13% do ok. 20% w segmencie 
Mid-Korpo)

• Wdrożenie usług doradztwa w zakresie zarządzania ryzykiem dla Klienta 
Kluczowego i Strategicznego pozwoli zwiększyć udziały rynkowe 
w ubezpieczeniach pozakomunikacyjnych i wierzytelności
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Kompleksowa oferta dostosowana do realnych potrzeb 
Klientów Korporacyjnych (ubezpieczenia majątkowe)



Ze względu na pozycję PZU w obszarze Klienta Korporacyjnego w PZU Życie celem PZU jest utrzymanie 
udziału w rynku przy jednoczesnym kontrolowanym spadku rentowności.

Klient Korporacyjny 
(Mid-Korpo) 

Klient Kluczowy  
i Klient Strategiczny 

Główne założenia:

• Utrzymanie pozycji lidera rynku poprzez wdrażanie innowacji produktowych

• Rozwój procesów obsługowych z wykorzystaniem nowych technologii oraz 
stopniowe wprowadzenie samoobsługi w ubezpieczaniach grupowych i IK

• Poprawa jakości bazy danych Klientów Grupowych i IK pod kątem 
wykorzystania do cross-sellu produktami detalicznymi oraz monitorowanie 
i zarządzanie przepływami Klientów pomiędzy grupami w ubezpieczeniach 
grupowych i IK
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Kompleksowa oferta dostosowana do realnych potrzeb 
Klientów Korporacyjnych (ubezpieczenia na życie)



Partner Aspiracje i główne kierunki rozwoju

Banki

Pozostali partnerzy

• Utrzymanie udziału rynkowego w zakresie produktów majątkowych

• W długim terminie, wykorzystanie szans wynikających z Rekomendacji U 
     i zbudowanie pozycji w zakresie ubezpieczeń na życie (przejściowo można
     spodziewać się spadków składki przypisanej brutto)

• Dążenie do stworzenia Joint Venture z partnerem bankowym

• Utrzymanie pozycji lidera w zakresie wdrażania innowacyjnych produktów
ubezpieczeniowych i assistance, dystrybuowanych przez wartościowych
Partnerów Strategicznych

• Pozyskiwanie nowych Partnerów w celu poszerzenia obszaru współpracy 
i produktów w szczególności z branży energetycznej, paliwowej,
telekomunikacyjnej 
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Kierunki rozwoju Grupy PZU w Obszarze Bancassurance 
i Partnerstw Strategicznych



Obraz 360° Klienta: wszystkie relacje, z historią zmian i kontaktów

Elastyczne dostosowywanie oferty do potrzeb Klientów: szybkie 
zmiany taryf i wdrażanie nowych produktów

Wielokanałowa sprzedaż i obsługa Klienta przy pełnej dostępności 
kanałów elektronicznych dla Klienta

Zarządzanie procesowe przy silnym wsparciu systemów określających 
role uczestników procesu (workflow)

Pełna cyfryzacja procesów Klienckich (bez papieru w obsłudze Klienta)
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Do 2020 roku pełne wdrożenie cyfrowego modelu 
operacyjnego



• Cel strategiczny w krajach, w których 
obecna jest Grupa PZU: obecność wśród 
trzech największych spółek pod 
względem składki przypisanej brutto

• Aktywne monitorowanie rynku CEE(1) 
w celu identyfikacji atrakcyjnych, pod 
kątem rentowności lub możliwości 
restrukturyzacyjnych, potencjalnych 
celów akwizycji

• Rozważane są zarówno przejęcia dużych 
spółek o znacznym udziale w rynku, 
jak i małych jednostek o potencjale 
rozwoju, pozwalających na zdobycie 
przyczółku pod dalszą ekspansję

• Dopuszcza się możliwość ekspansji 
poprzez inwestycje typu greenfield    
(np. z wykorzystaniem Link4)

Grupa PZU zwiększy skalę działalności zagranicznej zarówno poprzez organiczny rozwój na rynkach, 
na których Grupa jest już obecna, jak i poprzez akwizycje na rynkach perspektywicznych.

(1)  CEE rozumiane jako: Polska, Czechy, Słowacja, Węgry, 
Litwa, Łotwa, Estonia, Białoruś, Ukraina,Słowenia, Chorwacja, Bośnia 
i Hercegowina, Serbia, Czarnogóra, Macedonia, Albania, Mołdawia, 
Bułgaria i Rumunia
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Ekspansja na rynkach zagranicznych ważnym czynnikiem 
rozwoju PZU



Europa Środkowa i Wschodnia głównym obszarem zainteresowania Grupy PZU

Łotwa
Od 2012

Litwa
Od 2002

Ukraina
Od 2005

Estonia
Od 2013

Europa Środkowa i Wschodnia głównym obszarem 
zainteresowania Grupy PZU

Rynki w obszarze zainteresowania

Kraje, w których PZU jest obecne
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Inwestycje 

W perspektywie 2020 roku – lider rynku zarządzania aktywami 

Klientów w regionie Europy Środkowo-Wschodniej (CEE):

• Dostawca unikalnych produktów o ponadprzeciętnych 

wynikach inwestycyjnych (lepszych od mediany 

wyników konkurencji)

• Wizerunek podmiotu posiadającego kompetencje 

w inwestowaniu

• Dynamiczny wzrost wartości aktywów Klientów

• Zwiększenie kontrybucji do wyniku finansowego     

Grupy PZU z zarządzania aktywami Klientów
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PZU Inwestycje będzie czołowym zarządzającym aktywami 
w regionie CEE



PZU Inwestycje stale dostosowuje się do zmieniających się potrzeb Klientów. Dzięki wyjątkowym 
kompetencjom w zarządzaniu aktywami i znacznym portfelu inwestycji na własny rachunek, Grupa PZU 
oferuje Klientom inwestycje, w których angażuje również swoje własne środki

Główne założenia:

• Dbanie o długoterminowe relacje z Klientem, oferując mu 
produkty przejrzyste i zrozumiałe oraz prowadząc komunikację 
dotyczącą ryzyka i kosztów w sposób jasny i klarowny

• Poszukiwanie atrakcyjnych nisz na rynku, dzięki którym 
produkty oferowane przez PZU Inwestycje będą trudne 
do skopiowania przez konkurencję

• Rozwój własnej sieci sprzedaży produktów inwestycyjnych 
m.in. poprzez uruchomienie sprzedaży przez Internet oraz 
selektywne wykorzystanie sieci własnej Grupy PZU

• Powszechna dostępność produktów PZU Inwestycje dzięki 
rozbudowie zewnętrznej sieci sprzedaży w Polsce poprzez 
nawiązanie współpracy z nowymi partnerami oraz rozszerzenie 
dotychczasowej współpracy z obecnymi dystrybutorami
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PZU Inwestycje oferuje produkty, w które Grupa PZU 
inwestuje również własne środki



PZU Zdrowie stanie się zintegrowanym operatorem opieki koordynowanej co oznacza, że będzie 
dostarczać Klientom pełną gamę usług w zakresie ochrony zdrowia wykorzystując możliwości 
wynikające z dostępnych źródeł finansowania.

Inwestycja w biznes medyczny jako opcja strategiczna do wykorzystania w przypadku istotnych 
reform strukturalnych (dodatkowe ubezpieczenie zdrowotne lub konkurencja w zarządzaniu 

składką publiczną)

PZU Zdrowie :

• dostarczy Klientom cały zintegrowany pionowo łańcuch usług 
w zakresie ochrony zdrowia

• zbuduje sieć własnych placówek medycznych w połączeniu 
z outsourcingiem (czyli siecią zewnętrzną) w sposób 
uzasadniony ekonomicznie (zwiększając wartość PZU)

• zapewni unikalny, kompleksowy i przyjazny dla Klienta model 
obsługi

• będzie korzystać ze wszystkich dostępnych źródeł finansowania 
usług (NFZ, komercyjne wydatki pacjentów, dodatkowe 
ubezpieczenia, inne dostępne)

• będzie rozwijać systemy finansowania dostępu do usług 
w zakresie ochrony zdrowia
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W obszarze opieki medycznej w ciągu 10-15 lat chcemy 
się stać zintegrowanym operatorem opieki koordynowanej
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W ciągu najbliższych 6 lat zbudujemy efektywnego 
operatora medycznego, jako bazę dla opieki koordynowanej

Własna sieć medyczna 

Płatnik + sieć referencyjna 

Ubezpieczyciel (płatnik) 

PZU dzisiaj PZU w 2020 PZU w 2015 

Zewnętrzna sieć partnerów 
medycznych głównym dostawcą 
usług 
 
Pojedyncze własne placówki 
medyczne 

Własna, ogólnopolska, 
wystandaryzowana sieć placówek 
ambulatoryjnych (przychodni) 
 
Sieć partnerska stanowiąca 
uzupełnienie sieci własnej  
w celu zapewnienia odpowiedniej 
dostępności usług 
 
Zintegrowany system 
dokumentacji medycznej – Konto 
Pacjenta on-line (centralne dane 
medyczne) 

Ograniczona liczba własnych 
placówek medycznych - jako 
budowa marki i źródło 
pozyskiwania wiedzy 
 
Przyjazny dla Klientów sposób 
umawiania wizyt (kalendarze  
on-line) 
 
Wypracowanie standardów jakości 
opieki medycznej PZU Zdrowie 

•  Równolegle budowa sieci szpitali i ewentualne inwestycje w domy opieki jako inwestycje finansowe 

•  Integracja sieci szpitali i domów opieki z PZU Zdrowie w odpowiednim momencie rynkowym  
(popyt, gotowość operacyjna PZU Zdrowie)  



Najważniejszym elementem polityki lokacyjnej dla Grupy PZU w latach 2015-2020 jest optymalizacja 
rentowności działalności lokacyjnej przy założonym apetycie na ryzyko. Dzięki znacznemu portfelowi 
inwestycji na własny rachunek, Grupa PZU zbudowała i dalej rozwija unikalne kompetencje 
w zarządzaniu aktywami, w tym również poprzez wykorzystanie TFI. Jednocześnie, w ramach          
PZU Inwestycje, TFI PZU oferuje Klientom Grupy PZU produkty umożliwiające korzystanie z tych 
unikalnych kompetencji.  

Główne założenia:

• Zarządzanie zmiennością wyniku (dalsze zwiększenie udziału 
portfeli o charakterystyce zbliżonej do absolutnej stopy zwrotu 
kosztem portfeli indeksowych)

• Dalsza dywersyfikacja portfela lokat (zwiększenie udziału długu 
korporacyjnego i bankowego, zwiększanie udziału aktywów 
alternatywnych)

• Dalszy rozwój inwestycji w nieruchomości

• Zwiększenie roli strategicznej alokacji aktywów z uwagi 
na utrzymywanie się środowiska niskich stóp procentowych
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Polityka lokacyjna skupiona na optymalizacji rentowności



Grupa PZU kompleksowo i efektywnie zarządza kapitałem optymalizując efektywność wykorzystania 
kapitału z perspektywy Grupy. Celem polityki kapitałowej i dywidendowej jest koncentracja na stopie 
zwrotu dla akcjonariuszy poprzez m.in. optymalizację kapitału przy zachowaniu poziomu 
bezpieczeństwa i utrzymaniu zasobów na strategiczny rozwój poprzez akwizycje.

Polityka kapitałowa oraz dywidendowa Grupy PZU będzie dostosowana do wymogów dyrektywy Solvency II 

Główne założenia:

• Wypłata dywidendy na poziomie od 50% do 100%  
skonsolidowanych zysków rocznych Grupy PZU 

• Utrzymanie wskaźnika pokrycia marginesu wypłacalności 
na poziomie nie niższym niż 250%

• Utrzymanie aktywów na pokrycie rezerw poszczególnych spółek        
Grupy PZU, tj. PZU SA i PZU Życie na poziomie nie niższym 
niż 110%

• Optymalizacja struktury finansowania poprzez zamianę kapitału 
nadwyżkowego na dług podporządkowany (opcjonalnie 
w zależności od potrzeb wynikających z akwizycji)
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Celem polityki kapitałowej i dywidendowej jest 
koncentracja na stopie zwrotu dla akcjonariuszy (TSR)



Wydatki związane z wdrożeniem Strategii
w latach 2015-2020 [mld PLN] Komentarz

• Strategia zakłada ok. 450 mln PLN 
na akwizycje w obszarze Zdrowia

• 0,2 mld PLN na wdrożenie Strategii 
PZU Inwestycje umożliwi 
dynamiczny wzrost aktywów pod 
zarządzaniem, który przełoży 
się na wzrost wyniku netto

0,2

0,8

PZU
Zdrowie 

PZU
Inwestycje 
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Zainwestujemy co najmniej 1 mld PLN w rozwój 
PZU Zdrowie i PZU Inwestycje  



Zapewniamy spokój i poczucie 
bezpieczeƒstwa

JesteÊmy PZU!



Kluczowe mierniki Strategii - aspiracje
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MiernikObszar

Wielkość
biznesu

20202013

Udział w rynku ubezpieczeń na życie 
w Polsce (składka regularna)

> 43%43,3%2

Udział w rynku ubezpieczeń majątkowych 
w Polsce

> 35%31,8%(2)1

Przychody PZU Zdrowie [mln PLN] 74,94 > 650

Udział składki z działalności zagranicznej 
w składce Grupy PZU

5 > 8,0%2,8%

Udział aktywów Klientów zewnętrznych PZU 
w aktywach rynku TFI (z wyłączeniem 
aktywów niepublicznych)

3,6%3 > 11,5%

(1) Dane dla głównego konkurenta w prywatnej opiece medycznej za 2012 rok, pozostałe dane za 2013 rok
(2) Wyłącznie PZU SA

Najlepsi konkurenci / rynek(1) 

Gracz nr 2: 9,9%

Gracz nr 2: 15,5%

Gracz nr 1: ~740

Nd.

Gracz nr 1: 14,2%



(1) Dane dla głównego konkurenta w prywatnej opiece medycznej za 2012 rok, pozostałe dane za 2013 rok
(2) Wskaźnik dla całego polskiego rynku bez PZU
(3) W przeciętnym roku bez istotnych zdarzeń katastroficznych, poziom wskaźnika powinien wynosić poniżej 95%

Kluczowe mierniki Strategii - aspiracje
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MiernikObszar 20202013

6 Uproduktowienie Klienta Detalicznego 1,681,45Klient

Pracownik

ROE 20%24,1%7

Marża operacyjna w ub. grupowych i IK 20%23,0%9

Wskaźnik zaangażowania Pracowników > 65%48%10

Wskaźnik mieszany PZU SA
min. o 3 p.p. lepiej 
niż konkurencja(3)87,3%8

Rentowność
biznesu

Najlepsi konkurenci / rynek(1) 

Bd.

Rynek(2): 10,2%

Bd.

> 65%

Rynek(2): 96,0%



PZU 3.0



Piotr Wiśniewski
Kierownik Zespołu Relacji Inwestorskich

+48 22 582 26 23
+48 601 336 330
pwisniewski@pzu.pl 

ir@pzu.pl
www.pzu.pl/ir

 
PZU 
Al. Jana Paw�a II 24 
00-133 Warszawa 
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Kontakt do Relacji Inwestorskich

mailto:ir@pzu.pl
mailto:ir@pzu.pl


Niniejsza prezentacja Strategii („Prezentacja”) została przygotowana przez PZU SA (“Spółka”) i ma charakter wyłącznie informacyjny. Jej 
celem jest przedstawienie wybranych danych dotyczących Grupy Kapitałowej PZU SA (“Grupa“) i jej perspektyw rozwoju. Nie może być ona 
traktowana jako część zaproszenia czy oferty do nabycia papierów wartościowych lub do dokonania inwestycji. Prezentacja ta nie stanowi 
również oferty ani zaproszenia do przeprowadzenia innych transakcji dotyczących papierów wartościowych.

Informacje zawarte w niniejszej Prezentacji niewynikające wprost z raportów okresowych publikowanych przez PZU SA nie były poddane 
niezależnej weryfikacji, w związku z czym nie ma gwarancji, że są one wyczerpujące i w pełni odzwierciedlają stan rzeczywisty. Niniejsza 
Prezentacja zawiera stwierdzenia odnoszące się do przyszłości. W stwierdzeniach tych występują wyrazy takie, jak „zamierzać”, „szacować”, 
„być”, „oczekiwać”. Wszelkie stwierdzenia, inne niż odnoszące się do faktów historycznych, zawarte w niniejszej Strategii, w tym między 
innymi stwierdzenia dotyczące sytuacji finansowej Grupy, jej strategii biznesowej, planów i celów kierownictwa dotyczących przyszłej 
działalności (w tym planów rozwoju i celów dotyczących produktów i usług Grupy) są stwierdzeniami odnoszącymi się do przyszłości. Takie 
stwierdzenia odnoszące się do przyszłości są narażone na znane i nieznane rodzaje ryzyka, odznaczają się niepewnością i podlegają innym 
istotnym czynnikom, które mogą spowodować, że faktyczne wyniki, działalności lub osiągnięcia Grupy będą istotnie różniły się od przyszłych 
wyników, działalności lub osiągnięć wyrażonych wprost lub domyślnie w tych stwierdzeniach dotyczących przyszłości. Stwierdzenia 
te opierają się na szeregu założeń dotyczących obecnej i przyszłej strategii biznesowej Grupy oraz środowiska, w którym będzie ona 
prowadziła działalność w przyszłości. Zostały one zamieszczone wyłącznie na dzień udostępnienia Prezentacji. Spółka wyraźnie odstępuje 
od wszelkich obowiązków lub zobowiązań w zakresie rozpowszechniania jakichkolwiek uaktualnień lub korekt dowolnych stwierdzeń, które 
zostały zawarte w niniejszej Prezentacji, mających na celu odzwierciedlenie zmiany oczekiwań Spółki lub zmian zdarzeń, warunków lub 
okoliczności, na których dowolne takie stwierdzenie zostało oparte, chyba że obowiązujące przepisy prawa wymagają inaczej. Spółka 
zastrzega, że stwierdzenia dotyczące przyszłości nie stanowią gwarancji co do przyszłych wyników, a jej faktyczna sytuacja finansowa, 
strategia biznesowa, plany i cele kierownictwa dotyczące przyszłej działalności mogą istotnie różnić się od przedstawionych lub 
zasugerowanych w takich stwierdzeniach zawartych w niniejszej Prezentacji. Ponadto, nawet jeżeli sytuacja finansowa, strategia biznesowa, 
plany i cele kierownictwa dotyczące przyszłej działalności Grupy będą zgodne ze stwierdzeniami dotyczącymi przyszłości zwartymi 
w Prezentacji, to te wyniki lub wydarzenia mogą nie stanowić żadnej wskazówki co do wyników lub zdarzeń w następnych okresach.

Spółka nie zobowiązuje się do publikacji jakichkolwiek uaktualnień, zmian lub korekt informacji, danych lub stwierdzeń zawartych
w Prezentacji w razie zmiany strategii lub zamierzeń Spółki lub też wystąpienia faktów lub zdarzeń, które będą miały wpływ na strategię 
lub zamierzenia Spółki, chyba że taki obowiązek informacyjny wynika z obowiązujących przepisów prawa.

Grupa nie ponosi odpowiedzialności za efekty decyzji, które zostały podjęte po lekturze prezentacji.

Jedynym wiarygodnym źródłem dotyczącym wyników finansowych Grupy Kapitałowej PZU SA są raporty bieżące i okresowe, przekazywane 
do publicznej wiadomości przez PZU SA w ramach wykonywania przez nią obowiązków informacyjnych, wynikających z przepisów 
obowiązujących na terytorium RP.
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Zastrzeżenia prawne 


