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Informacja prasowa
Mtodzi Polacy sg ambitni i przedsiebiorczy, cho¢ niepewni swojej przysztosci finansowej
Wyniki badania Pramerica Insight: Polacy i Amerykanie o finansach osobistych

Mtodzi Polacy (25-34 lata) za cel finansowy stawiajg sobie przewaznie zatozenie lub rozwiniecie firmy oraz zabez-
pieczenie biezacych potrzeb. Z kolei mtode pokolenie Amerykanéw aktywnie dazy do zapewnienia odpowiednie-
go poziomu zycia na emeryturze. Co jeszcze o mitodych Polakach méwi badanie ,Pramerica Insight: Polacy

i Amerykanie o finansach osobistych”?
Wielkie ambicje...

Zaréwno mitodzi Polacy (63%), jak i Amerykanie (65%) dgzg gtéwnie do tego, aby nie sta¢ sie obcigzeniem finansowym
swoich bliskich oraz by zapewni¢ im odpowiedni poziom zycia w razie wiasnej sSmierci lub kalectwa (po 60%). Jednocze-
$nie, w porownaniu do Amerykanéw, mtodzi Polacy przedstawiajg sie jako bardziej niezalezni i przedsiebiorczy, méwigc
inaczej, chca by¢ kowalami swojego losu. Ponad potowa badanych Polakéw (51%) za cel finansowy stawia sobie zakup
mieszkania oraz sfinansowanie edukaciji dzieci (52%). Az 46% dazy do zatozenia wtasnej firmy, przy tylko 28% w przy-
padku rowiesnikow zza oceanu. Miody Polak mysli zatem o zapewnieniu dobrego poziomu zycia tu i teraz, podczas gdy
amerykanscy dwudziesto- i trzydziestolatkowie juz dzi§ duzg wage przywigzujg do zabezpieczenia swoich finanséw pod-
czas ,jesieni zycia”. Potwierdzajg to wyniki badania, w ktorym 68% Amerykandw jako bardzo wazny cel na przyszio$¢
stawia sobie zapewnienie wystarczajgcych oszczednosci na calg emeryture, a 73% chciatoby utrzymac¢ w przysziosci

dotychczasowy poziom zycia.
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. PRAMERICA

Jak wazny jest dla Pani/Pana cel:

25-34 lata
Mozliwo$¢ pokrycia niespodziewanych wydatkéw na leczenie 58%
Nie stanie sie finansowym obcigzeniem dla najblizszych 65%
Utrzymanie dotychczasowego poziomu zycia na emeryturze 73%
Utrzymanie odpowiedniego poziomu zycia rodziny w razie mojej $mierci lub kalectwa 60%
Zapewnienie, ze zobowigzania finansowe (kredyty) nie obciaza bliskich 599%
‘o

Zapewnienie opieki zdrowotnej lub domowej w trakcie emerytury

43% 2
Aby oszczednosci wystarczyly na cata emeryture

68%
Przekazanie pienigdzy dzieciom / nastepcom

32%
Sfinansowanie edukacji dzieci

42%
Aby rodzice lub inni cztonkowie rodziny otrzymali pomoc finansowa

41%
Zatozenie/rozwinigcie wtasnej firmy

28%
Zakup mieszkania

49%
Na wykresach zaprezentowano odsetki wskazan dla odpowiedzi bardzo wazny” Polacy Amerykanie

...male nadzieje

Okazuje sie, ze duze ambicje i dgzenia finansowe miodych Polakéw sprowadzane sg na ziemie juz na wstepie
i to gtownie... przez nich samych. Tylko 9% ankietowanych znad Wisty jest pewnych tego, ze bliscy nie zostang obcigzeni
sptatg ich kredytéw, przy czym warto zaznaczy¢, ze jest to kategoria, w ktérej pewnosé miodych Polakéw jest najwieksza.
Mimo ze utrzymanie odpowiedniego poziomu zycia bliskich w razie ich $mierci lub kalectwa jest jednym z najwazniej-

szych celéw finansowych miodego pokolenia (wskazato na niego 60% badanych), tylko 3% z nich wychodzi z zatozenia,



ze uda im sie go osiggnaé. Mtodzi podchodzg réwnie sceptycznie do kwestii emerytury. Tylko 5% badanych uwaza,
ze uda im sie odtozy¢ srodki wystarczajgce na utrzymanie przez caly okres zycia po zakonczeniu kariery zawodowej.
Moze to optymistyczna natura Amerykandw, a moze wieksza pewnos¢ siebie, gdyz ponad potowa miodych Ameryka-
néw, bo az 51% nie ma watpliwosci co do tego, ze nie obcigza bliskich swoimi kredytami. Amerykanie rowniez sg bardziej
pewni osiggniecia swoich pozostatych celéow — 19% badanych (czyli blisko 3 razy wiecej niz Polakéw — 7%) uwaza bo-

wiem, ze uda im sie utrzyma¢ dotychczasowy poziom zycia na emeryturze.
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W jakim stopniu jest Pani pewna / Pan pewny,
Ze 0Siggnie swoje cele finansowe?

25-34 lata
Sfinansowanie edukacji dzieci
26%
Zapewnienie, ze zobowigzania finansowe (kredyty) nie obcigzg bliskich 519%
Cl
Zakup mieszkania
34%
Przekazanie pieniedzy dzieciom/nastepcom
pienieazy ep 28%
Nie stanie sie finansowym obcigzeniem dla najblizszych 30%
°
Zapewnienie opieki zdrowotnej lub domowej w trakcie emerytury 219%
o
Zatozenie / rozwinigcie wtasnej firm
€ ) y 19%
Utrzymanie dotychczasowego poziomu zycia na emeryturze 19%
Aby rodzice lub inni cztonkowie rodziny otrzymali pomoc finansowg 229
]
Mozliwos¢ pokrycia niespodziewanych wydatkéw na leczenie 289%
©
Aby oszczednosci wystarczyty na catg emeryture 24%
Utrzymanie odpowiedniego poziomu zycia rodziny w razie mojej Smierci lub kalectwa 22%

Na wykresach zaprezentowano odsetki wskazan dla odpowiedzi,bardzo pewny” Polacy Amerykanie




Aby osiggng¢ wyznaczone cele, Polacy wybierajg rézne produkty finansowe, z ktérych najbardziej popularne jest konto
oszczednosciowe lub lokata w banku (64% badanych). Kolejnym produktem, po ktéry siegajg, by zabezpieczy¢ swoja
przyszto$¢ sa grupowe (54%) oraz indywidualne ubezpieczenie na zycie (27%). Wymienione instrumenty finansowe osia-
gnely znaczacg przewage nad bardziej zaawansowanymi oraz wymagajgcymi wiekszego wkfadu finansowego produkta-

mi takimi, jak fundusz inwestycyjny.
Niepewnos$¢ = niewiedza?

Polacy zaczynajg dostrzegac znaczenie ubezpieczen na zycie w planowaniu wtasnej przysztosci. Jednak wyboér najprost-
szych produktow, jak lokaty, czy konta oszczednosciowego moze wskazywac na to, ze polscy dwudziesto- i trzydziesto-
latkowie nie czujg sie pewnie w selekcji bardziej ztozonych ofert. Mtode pokolenie Polakéw, mimo iz postrzegane jako
Swiadome finansowo, niepewnie stawia swoje pierwsze kroki w swiecie finanséw. Co prawda 36% z nich uwaza, ze po-
siada potrzebng do tego wiedze, a 43% badanych deklaruje samodzielnos¢ w podejmowaniu decyzji finansowych, jednak
tylko 12% miodych Polakéw czuje dobrze przygotowanych i pewnych w podejmowaniu decyzji finansowych. Wsréd Ame-

rykandw, odsetek ten jest ponad dwa razy wiekszy (29%).

Mtodzi ludzie wymagaja nie tylko indywidualnego podejscia do ich potrzeb i oczekiwan, ale rowniez rzetelnej edukacji
Z zakresu dostepnych na rynku instrumentéw finansowych oraz korzysci i konsekwencji korzystania z konkretnego pro-
duktu. Nasza branza to dostrzega i coraz czesciej poszczegdine firmy aktywnie wigczajg sie w spofeczne dziatania zwig-
zane z szerzeniem wiedzy z zakresu finanséw. Przyktadem Pramerica Zycie moze by¢ zaangazowanie w ,Dziei Przed-
siebiorczosci” organizowany przez Fundacje Mtodziezowej Przedsiebiorczosci, czy program ,Otwarta Firma”, w ramach
ktorego uczniowie szkét ponadgimnazjalnych majg okazje poznac tajniki branzy ubezpieczeniowej. Kluczowg role w edu-
kacji odgrywajg rowniez profesjonalni, rzetelni i uczciwi doradcy — powiedziata Aneta Podyma, prezes zarzgdu Pramerica

Zycie.
Jak edukowac?

Dobrym Zrédtem wiedzy finansowej sg przedstawiciele instytucji finansowej, agenci ubezpieczeniowi, czy doradcy finan-
sowi. Niestety tylko 20% Polakéw korzysta z rad eksperta, a jako kluczowy powdd, dla ktérego rezygnujg z tego doradz-
twa, wymieniany jest przede wszystkim brak wystarczajgcego kapitatu (34%). Co ciekawe, wsréd mtodych Amerykanéw
gldwng barierg sg wysokie koszty ustug profesjonalistow (46%). Pokolenie miodych Polakéw nadal korzysta gtownie
z pomocy swoich najblizszych, uzupetniajgc wiedze o informacje zaczerpniete z Internetu. Podejscie mtodych znad Wisty
oraz ich nieufno$¢ wobec fachowego doradztwa stawia przed firmami ubezpieczeniowymi wyzwanie, polegajace na umie-
jetnym przekazaniu niezbednej wiedzy finansowej w formie ,instant” i za posrednictwem nowych technologii. By¢ moze

tego typu rozwigzania bedg w stanie zacheci¢ mtode pokolenie do zabezpieczenia swojej przysztosci.

Mtodzi Polacy sg ambitni, przedsiebiorczy, a takze uparcie dgzg do wyznaczonych przez siebie celow. Tym samym, mi-
mo aktualnego mniej zasobnego portfela, charakteryzujg sie duzym potencjatem rozwoju w przysztosci, ktérej — jak poka-
zZujg badania — nie sg zbyt pewni. Jednoczes$nie mtodzi ludzie tatwiej poruszajg sie w $wiecie technologii, oczekujg szyb-
kich, sprawnych i dopasowanych do ich indywidualnych potrzeb rozwigzan. Firmy z branzy finansowej dostosowujgc swo-
je oferty do wymagan nowoczesnego, mtodego klienta, pomagajg mu realizowac jego zawodowe i osobiste cele oraz
wspierajg mtodych Polakéw w budowaniu ich poczucia bezpieczenstwa finansowego i pewnosci jutra — dodaje prezes

Podyma.



Wiecej wnioskow na temat mtodych Polakdw i ich amerykanskich réwiesnikbw mozna znalez¢ w raporcie ,Pramerica
Insight: Polacy i Amerykanie o finansach osobistych”, dostepnym na stronie Pramerica Zycie TUIR SA [link do strony:

http://www.pramerica.pl/view/page/poppublic/32221].

O badaniu

Badanie rynku polskiego zostato zrealizowane przez IPSOS Sp. z 0.0. na podstawie kwestionariusza opracowanego
przez Pramerica Zycie TUIR SA i Prudential Financial, Inc. Wywiady przeprowadzane byly w styczniu i lutym 2017 r. me-
todg CAPI na prébie 1000 zamoznych i srednio zamoznych Polakéw w wieku 25-65 lat z gospodarstw domowych o przy-
chodzie powyzej 4000 zt netto i zamieszkujgcych miasta wojewddzkie.

Dane na temat rynku amerykanskiego zostaty zaczerpniete z badan Prudential Financial, Inc.: ,PI Retirement Readiness”
(2016), ,Insurance Barometer Study” (2016), ,Global Retirement Research” (2014) oraz “Life Insurance Thought Leader-
ship” (2013).

Wiecej informacji na temat Prudential Financial Inc. mozna znalez¢ na stronie internetowe;j:

www.prudential.com

Wiecej informacji na temat Pramerica Zycie TUIR SA mozna znalez¢ na stronie internetowe;:

www.pramerica.pl

Kontakt dla mediow:

Matgorzata Moranska, malgorzata.moranska@pramerica.pl, Tel. (+48) 660 755 238

Pramerica Zycie TUIR SA nalezy do grupy kapitatowej Prudential Financial, Inc. — jednej z najwiekszych instytucji finansowych na $wiecie z ponad

140-letnig historig. W Polsce oferujemy ubezpieczenia na Zycie o jednym z najszerszych zakreséw ochrony.

Na rynku wyréznia nas wyjgtkowa dbatosc¢ o Klientéw i ich zaufanie a takze najwyzsze standardy obstugi. Naszym Klientom dajemy realne oparcie
finansowe w momencie, gdy tego najbardziej potrzebujg, a przez caty okres wspotpracy chronimy to, co dla nich najwazniejsze, pomagajgc im czerpac¢
wiecej z zycia. Tworzymy przyjazne i oparte na szacunku $rodowisko pracy, w ktorym ambitni i wyjgtkowi ludzie mogg sie rozwijac, realizowac swoj
potencjat i osiggac sukcesy. Dzieki stabilnym fundamentom - naszym warto$ciom - towarzyszgacym nam w codziennej pracy wspolnie tworzymy firme,

ktora wspiera Klientéw w realizacji ich celow zyciowych i odpowiada na ich dynamicznie zmieniajgce sig potrzeby. Wiecej na www.pramerica.pl.

Prudential Financial, Inc., spétka zarejestrowana w Stanach Zjednoczonych, nie jest powigzany w zaden sposéb z Prudential plc, spétkg zarejestrowang

w Wielkiej Brytanii. Wiecej informacji na temat PFl mozna znalez¢ na stronie www.prudential.com.
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Mtodzi Polacy s ambitni i przedsiebiorczy,
choc¢ niepewni swojej przysztosci finansowej

Jakie mamy ambicje finansowe i dgzenia”?

Polak ' % Amerykanin

Nie stanie sig ' e € '

0 obcigzeniem finansowym 0
N\ 63% dla bliskich 65% N
Utrzymanie
dotychczasowego
60% poziomu zycia 78%
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Jak oceniamy szanse na realizacje
naszych celow finansowych?

Polak ' % Amerykanin
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Badanie Pramerica Insight: Polacy i Amerykanie o finansach osobistych.
Inofografika prezentuje wyniki badan na grupie Polakéw i Amerykanow w przedziale wiekowym 25-34 |ata.



