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Szanowni Panstwo,

oddajemy w Panstwa rece publikacje, w ktérej chcemy podzieli¢ sie wynikami przeprowadzonych badan w zestawieniu z naszymi dosfwiadczeniami zdobytymi w czasie
blisko 20-letniej obecnosci na polskim rynku, a takze doswiadczeniami Prudential Financial, Inc. (PF1), ktérej czescig jest Pramerica Zycie.

Zbadalismy, jak zamozni i Srednio zamozni Polacy zarzadzajg swoimi finansami osobistymi w poréwnaniu z Amerykanami — czy czujg sie dobrze przygotowani
do tej roli, skad czerpig wiedze, z jakich produktéw finansowych korzystajg i czego oczekujg od instytuciji z branzy finansowej.

Dlaczego zdecydowalismy sie poréwnac Polske ze Stanami Zjednoczonymi? Przede wszystkim wynika to z naszych doswiadczen i dtugoletnigj historii na tych
rynkach, ktére pod wieloma wzgledami sg do siebie podobne, cho¢ — jak pokazuje badanie — osobiste motywacije Polakéw i Amerykanéw dotyczace ich finansow
bardzo sie réznig. Polski rynek finansowy korzysta z miedzynarodowych doswiadczen. Wyniki przedstawionych badan moga byc¢ dla nas pewnym punktem
odniesienia, inspiracjg do tego, jak branza finansowa w Polsce, charakteryzujgca sie nieporéwnywalnie mniejszym doswiadczeniem wolnorynkowym, moze
czerpac z innych Zrodet. Czy amerykanski model rozwoju odpowie na potrzeby polskich konsumentéw? Czas pokaze.

Tymczasem mamy wiele do zrobienia w kwestii przede wszystkim edukacji finansowej i budowania zaufania do instytuciji finansowych. Warto podkresli¢, ze 27%
zamoznych i Srednio zamoznych Polakéw posiada indywidualne ubezpieczenie na zycie, co oznacza, ze produkty ubezpieczeniowe plasujg sie na drugim miejscu wsrdd
najczesciej wybieranych w Polsce produktéw finansowych. Czy to jednak duzo? A co jest rynkowym numerem jeden?

Na te pytania odpowiadamy w niniejszym opracowaniu Pramerica Insight: Polacy i Amerykanie o finansach osobistych, ktére — mam nadzieje — bedzie dla Panstwa
wartosciowym Zrodtem wiedzy.

Zachecam do lektury!

Aneta Podyma
Prezes Zarzadu Pramerica Zycie

—Ipsos Loyalty
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FINANSE
W NASZYM ZYCIU

Za decyzjami finansowymi z reguty stojg cele i plany zyciowe, jakie chcemy
zrealizowac¢ dzieki Swiadomemu zarzadzaniu finansami osobistymi

i z pomocg wybranych produktéw finansowych. Jak wynika z badania
Pramerica Insight: Polacy i Amerykanie o finansach osobistych,

dla zamoznych i $rednio zamoznych Polakéw kluczowe jest zapewnienie
bezpieczenstwa finansowego sobie i bliskim w wypadkach losowych, takich
jak dtugotrwate leczenie, nieszczesliwe wypadki czy Smier¢, zwiaszcza

ze z tymi zdarzeniami wigze sie czesto koniecznos¢ rezygnacji z pracy,
utrata czesci dochoddw w rodzinie czy niesptacone zobowigzanie kredytowe.
Istotne sg réwniez przyszte potrzeby zwigzane z przejsciem na emeryture,

a dokfadnie utrzymaniem dotychczasowego poziomu zycCia czy zapewnieniem
niezbednej opieki.

W odréznieniu od Polakéw Amerykanie czesciej wskazujg na motywacje
ZWigzang z zapewnieniem sobie wystarczajgcego poziomu 0szczednosci

na zycie na emeryturze. Polacy z kolei czesciej jako wazny cel finansowy
wyznaczajg sobie che¢ przekazania pieniedzy swoim dzieciom czy sfinansowania
ich edukacji, pomoc finansowg rodzinie oraz rozwiniecie wtasnej firmy.
Wskazane réznice rosng wraz z wiekiem i najwiekszy rozdzwiek miedzy
konsumentami w Polsce i w Stanach Zjednoczonych obserwujemy

w grupie 55-65 lat.




Najwazniejsze cele finansowe odnosz3 sie do kwestii zwigzanych
z zapewnieniem poczucia hezpieczenstwa (posiadanie sSrodkéw
na opieke medyczng, pozostanie samowystarczalnym

oraz utrzymanie obecnego standardu zycia)

Jak wazny jest dla Pani/Pana cel:

POLACY*
N

= 1000

Mozliwos¢ pokrycia niespodziewanych wydatkéw na leczenie

Nie stanie sie finansowym obciazeniem dla najblizszych

Utrzymanie dotychczasowego poziomu zycia na emeryturze

Utrzymanie odpowiedniego poziomu zycia rodziny w razie mojej $mierci lub kalectwa

Zapewnienie, ze zobowiazania finansowe (kredyty) nie obciaza bliskich

Zapewnienie opieki zdrowotnej lub domowej w trakcie emerytury

Aby oszczednosci wystarczyty na cata emeryture

Przekazanie pieniedzy dzieciom / nastepcom

Sfinansowanie edukacji dzieci

Aby rodzice lub inni cztonkowie rodziny otrzymali pomoc finansowg

Zatozenie / rozwiniecie wiasnej firmy

Zakup mieszkania

Na wykresach zaprezentowano odsetki wskazan dla odpowiedzi,bardzo wazny”
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

.PRAI\/IERICA

Etyka biznesowa
kluczem do rozwoju

Jak wynika z analizy, mtodzi Polacy czesciej myslg kategoriami podniesienia
obecnego poziomu zycia. Waznym celem najmtodszych, w wieku 25-34 lata,
jest m.in. zakup mieszkania czy zatozenie/rozwiniecie wiasnej firmy.

To pragmatyczne podejscie zbliza polskich konsumentéw do amerykanskich,
cho¢ warto podkresli¢, ze polscy mtodzi konsumenci zdecydowanie gorzej
oceniajg swojg gotowos¢ do podejmowania decyzji finansowych (jedynie
12% czuije sie do tego dobrze przygotowanych) niz amerykanscy (29%).
Ponad potowa Polakéw (52%) boi sie podejmowac decyzje finansowe lub
nie ufa instytucjom finansowym (45%). To stawia przed firmami finansowymi
wyzwanie w postaci odbudowania zaufania Klientéw, zatrudniania i szkolenia
uczciwych doradcow, rzetelnej i obiektywnej edukacji oraz dostosowywania
oferty do specyficznych i indywidualnych oczekiwan konsumentéw.

_lpsos Loyalty ________
The Customer and Employee Research Specialists
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Polakéw czesciej cechuje dazenie do zapewnienia
sobie i bliskim bezpieczernstwa w przysztosci.
Amerykanie pragng utrzymania osiggnietego status quo

Jak wazny jest dla Pani/Pana cel:

25-34 lata 35-44 lata 45-54 lata 55-65 lat

Mozliwos¢ pokrycia niespodziewanych wydatkéw na leczenie

58% 12% 76% 68%
Nie stanie sie finansowym obcigzeniem dla najblizszych
65% 67% 65% 68%
Utrzymanie dotychczasowego poziomu zycia na emeryturze .
Y Y go p Y yt 13% 70% 82% 86% gele odnoszace sig
0 zapewnienia
Utrzymanie odpowiedniego poziomu zycia rodziny w razie mojej $mierci lub kalectwa poczucia bezpieczenstwa
60% 17% 63% 69%
Zapewnienie, ze zobowigzania finansowe (kredyty) nie obcigza bliskich
59% 53% 50% 46%
Zapewnienie opieki zdrowotnej lub domowej w trakcie emerytury
43% 39% 38% 40%
Aby oszczednosci wystarczyty na catg emeryture
68% 69% 78% 12%
Przekazanie pieniedzy dzieciom / nastepcom Cele odnoszace sie
32% 47% 22% 31% .
do wsparcia
. o bliskich
Sfinansowanie edukacji dzieci
! 42% 57% 27% 17%
Aby rodzice lub inni cztonkowie rodziny otrzymali pomoc finansow:
4 Y otrzymall p 3 41% 49% 42% 26%
Zatozenie/rozwiniecie wiasnej firmy 28% 25% 17% 7% Cele odnoszace sie
do aspiraciji
. . i podniesienia standardu
Zakup mieszkania 49% 48% 27% 21% sycia
Na wykresach zaprezentowano odsetki wskazan dla odpowiedzi bardzo wazny”
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci .
* 0soby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto Polacy* Amerykanie



Cele to nie wszystko

Drugim waznym wskaznikiem
poczucia bezpieczenstwa finansowego
jest pewnos¢, ze zatozone cele sg
mozliwe do osiggniecia. Jak sie
okazuje, Polacy majg wiele watpliwosci,
szczegblnie w kategoriach, na ktérych
zalezy im najbardziej.

Wyniki badania pokazujg, ze tylko
10% badanych jest bardzo pewnych
tego, ze uda im sie sfinansowac
edukacje dzieci czy uchronic¢ rodzine
przed obcigzeniami kredytowymi,

a mozliwosci pokrycia wydatkéw

na niespodziewane leczenie
pewnych jest jeszcze mniej, bo tylko
5% badanych. Na tym tle znacznie
lepiej wypadajg Amerykanie, ktérzy
w poréwnaniu z Polakami sg bardzigj
pewni osiggniecia zatozonych celéw.

Brakuje silnego przekonania o mozliwos$ci osiggniecia
celow finansowych. Najbardziej optymistycznie Polacy
zapatrujg sie na kwestie zwigzane z finansowaniem
edukacji dzieci oraz zapewnieniem,

ze zaciagniete kredyty nie ohcigza bliskich

W jakim stopniu jest Pani pewna / Pan pewny,
ze 0siggnie swoje cele finansowe?

POLACY*

Sfinansowanie edukacji dzieci

Zapewnienie, ze zobowigzania finansowe (kredyty) nie obciaza bliskich

Zakup mieszkania

Przekazanie pieniedzy dzieciom/nastepcom

Nie stanie sie finansowym obciazeniem dla najblizszych

Zapewnienie opieki zdrowotnej lub domowej w trakcie emerytury

Zatozenie / rozwiniecie wiasnej firmy

Utrzymanie dotychczasowego poziomu zycia na emeryturze

Aby rodzice lub inni cztonkowie rodziny otrzymali pomoc finansowg

Mozliwos¢ pokrycia niespodziewanych wydatkéw na leczenie

Aby oszczednosci wystarczyly na catg emeryture

Utrzymanie odpowiedniego poziomu zycia rodziny w razie mojej $mierci lub kalectwa

Na wykresach zaprezentowano odsetki wskazan dla odpowiedzi,bardzo pewny”
Podstawa procentowania: respondenci, ktorzy nie powiedzieli, ze dany cel finansowy ich nie dotyczy
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

PRAMERICA
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Przekonanie o mozliwos$ci osiggniecia celow
wsrod Polakow jest znacznie stabsze
w poréwnaniu z Amerykanami

W jakim stopniu jest Pani pewna / Pan pewny,
ze 0siggnie swoje cele finansowe?

25-34 lata 35-44 lata 45-54 lata 55-65 lat

Sfinansowanie edukacji dzieci

26% 25% 32% 28%
Zapewnienie, ze zobowigzania finansowe (kredyty) nie obciazg bliskich
P 2 (kredyty) 4 51% 40% 42% 31%
Zakup mieszkania | /70l | 4% |
34% 43% 41% 50%
Przekazanie pieniedzy dzieciom/nastepcom [
pleniedzy <P 28% 30% 2% 25%
Nie stanie sie finansowym obciazeniem dla najblizszych =
¢ ymobda Jolizszy 30% 31% 26% 28%
Zapewnienie opieki zdrowotnej lub domowej w trakcie emerytur —
P P ) ) iy 21% 18% 16% 19%
Zatozenie / rozwiniecie wiasnej firm;
¢ Jnrmy 19% 27% 12% 26%
Utrzymanie dotychczasowego poziomu zycia na emeryturze 19% 23% 24% T 3%
Aby rodzice lub inni cztonkowie rodziny otrzymali pomoc finansowg 22% T 9% T % 20%
Mozliwos¢ pokrycia niespodziewanych wydatkéw na leczenie —
poKry P yehwy 28% 31% 22% 25%
Aby oszczednosci wystarczyty na cata emeryture 24% 21% 25% 19%
Utrzymanie odpowiedniego poziomu zycia rodziny w razie mojej $mierci lub kalectwa | 22% 24% 26% 27%
Na wykresach zaprezentowano odsetki wskazan dla odpowiedzi,bardzo pewny”
Podstawa procentowania: respondenci, ktérzy nie powiedzieli, ze dany cel finansowy ich nie dotyczy Polacy* Amerykanie

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



Poczucie hezpieczenstwa
finansowego

Najwieksze poczucie
bezpieczenstwa finansowego dajg
Polakom najprostsze i najtatwie;
dostepne produkty i ustugi
finansowe, takie jak sktadki
emerytalne wptacane do ZUS (54%
wskazan) i konta oszczednosciowe
oraz lokaty bankowe (48%). Kolejng
grupg produktéw zapewniajgcych
poczucie bezpieczenstwa finansowego
sg roznego rodzaju ubezpieczenia,
przede wszystkim grupowe
ubezpieczenie na zycie (36%
odpowiedzi), indywidualne
ubezpieczenie na zycie (30%),
polisy na wypadek inwalidztwa
(26%) czy indywidualne ubezpieczenie
na zycie z elementem inwestycyjnym
(23%).

PRAMERICA

I N S I G H T

Dla poczucia bezpieczerstwa finansowego duze znaczenie

ma grupa produktéw ubezpieczeniowych zaréwno ochronnych,
jak i inwestycyjnych. Istotne sg takze hankowe formy
oszczedzania: konto oszczednosciowe, lokata

Ktore z nastepujgcych produktéw finansowych
sg niezbedne dla bezpieczenstwa finansowego
Pani/Pana rodziny?

POLACY*

N = 1000

Sktadki emerytalne na ZUS

Konto oszczednosciowe, lokata bankowa

Ochronne grupowe ubezpieczenie na zycie

Ochronne indywidualne ubezpieczenie na zycie

Ubezpieczenie na wypadek inwalidztwa

Indywidualne ubezpieczenie na zycie o charakterze inwestycyjnym

Otwarty fundusz emerytalny (OFE)

Konto emerytalne (IKE, IKZE)

Grupowe ubezpieczenie o charakterze inwestycyjnym

Fundusze inwestycyjne

Obligacje

Akcje Pytanie wielokrotnego wyboru

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
Renta kapitatowa * osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

Inne 1%

__Ipsos Loyalty
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Respondenci posiadajacy indywidualne ubezpieczenie na zycie
czuja sie bardziej pewni, ze w przypadku ich przedwczesnej
Smierci bliscy bedq mieli zapewniony obecny standard zycia.
Brak takiej pewnosci cechuje w najwiekszym stopniu tych,
ktérzy nie posiadaja zadnego ubezpieczenia

Biorgc pod uwage Pani/Pana potrzeby oraz wartos¢ Pani/Pana obecnych srodkow
finansowych, w jakim stopniu jest Pani pewna / Pan pewny, ze obecne
ubezpieczenie na zycie pozwolitoby bliskim utrzymac dotychczasowy

standard zycia w przypadku Pani/Pana przedwczesnej Smierci?

Respondenci:

posiadajacy indywidualne ubezpieczenie na zycie 26%

posiadajacy grupowe ubezpieczenie na zycie

36%

nieposiadajacy ubezpieczenia**

49%

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci

** jesli respondent nie posiadat ubezpieczenia na zycie pytanie brzmiato: biorgc pod uwage Pani/Pana potrzeby oraz wartos¢ Pani/Pana obecnych srodkéw
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

finansowych, w jakim stopniu Pani/Pana bliscy byliby w stanie utrzyma¢ dotychczasowy standard zycia w przypadku Pani/Pana przedwczesnej $mierci?

2%

8%

12%

hardzo pewna/pewny
dos¢ pewna/pewny
niezhyt pewna/pewny

w ogole nie jestem pewna/pewny



Poczucie
bezpieczenstwa
w polisie

Najwyzszym poziomem pewnosci realizacji swoich celéw finansowych cechujg
sie posiadacze ubezpieczen na zycie. Jak sie okazuje zaréwno indywidualne
ubezpieczenie na zycie, jak i grupowe polisy zwigkszajg poczucie pewnosci
realizacji wiasnych planéw finansowych, dajg poczucie bezpieczenstwa

i spokoju. W potgczeniu z rosngcg swiadomoscig konsumentéw i rzetelng
edukacjg finansowg, ktdra stanowi jeden z aktualnych celdéw branzy, wskaznik
ten wrdzy dynamiczny rozwoj obszaru ochronnych ubezpieczen na zycie

w Polsce. Waznym jednak aspektem jest rownolegte odbudowywanie zaufania
spotecznego do towarzystw ubezpieczen, a takze odczarowanie wizerunku
agenta ubezpieczeniowego. Jego osoba odgrywa znaczgcg role w podejmowaniu
przez klientow Swiadomych decyzji finansowych, korzystaniu z szerokiej

i zroznicowanej oferty branzy oraz ksztattowaniu jej wizerunku.

PRAMERICA

__lpsos Loyalty
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Podejmowanie decyzji

W planowaniu wiasnych finanséw
czy emerytury, w tym w pozyskiwaniu
informaciji o produktach
finansowych lub emerytalnych,
Polacy zwykle podejmujg decyzje
sami — twierdzi tak 42%
respondentéw. Jesli juz zwracamy
sie po porade do kogos, to przede
wszystkim korzystamy z pomocy
partnera lub wspoétmatzonka.

W poréwnaniu ze spoteczenstwem
amerykanskim Polacy nieco
rzadziej samodzielnie podejmujg
decyzje finansowe, szczegoblnie

w grupie 35-44 |at.

Jesli chodzi o planowanie wtasnych finanséw i/lub emerytury,
w tym pozyskiwanie informacji o produktach finansowych,
Polacy chca byé samodzielni

Ktory cztonek Pani/Pana rodziny wspotuczestniczy w podejmowaniu decyzji
dotyczagcych planéw finansowych i/lub emerytalnych wliczajgc w to zbieranie
informacji o produktach oraz zakup produktéw na rynku?

POLACY*

N = 1000

Ja robie wszystko sama/sam i sama/sam decyduje

Ja robie wszystko sama/sam, sama/sam decyduje, ale korzystam z porad rodziny

Robie te rzeczy wspélnie ze swoja rodzing i wspdlnie decydujemy

Czy w poréwnaniu z okresem sprzed 5 lat zmienita sie Pani/Pana rola w podejmowaniu
decyzji dotyczacych plandw finansowych i/lub emerytalnych w Pani/Pana rodzinie?

Zwiekszyta sie

Nie ulegta zmianie

Zmniejszyta sie 1%

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



Amerykanie wykazuj3 sie wiekszg
samodzielnos$cig w podejmowaniu
decyzji finansowych

Jesli chodzi o planowanie wtasnych finanséw i/lub emerytury,
w tym pozyskiwanie informacji o produktach finansowych i/lub

emerytalnych oraz decyzje o wyborze tych produktéw, to zwykle:

POLACY*

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

PRAMERICA

I N S I G H T

AMERYKANIE

45% N 28%
44% 13% 43%

. rohig wszystko sama/sam i sama/sam decyduje
. robig wszystko sama/sam, sama/sam decyduje, ale korzystam z porad rodziny
robig te rzeczy wspolnie ze swoja rodzing i wspélnie decydujemy

_lpsos loyalty
The Customer and Employee Research Specialists
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Tylko 13% Polakéw czuje sie
dobrze przygotowanych do
podejmowania decyzji finansowych,
a az 79% wskazuje, ze potrzebuje
pomocy lub wiedzy, by podjg¢
wtasciwg decyzje.

Z kolei Amerykanie czujg sie

0 wiele lepiej przygotowani do
wyboru oferty z rynku finansowego.
Co ciekawe, szczegblng roznice
wida¢ w grupie konsumentow
najmtodszych (25-34 lata)

i najstarszych (55-65 lat).

Dla poréwnania w Polsce

za dobrze przygotowanych

w tych grupach uwaza sie po 12%
badanych, a w Stanach Zjednoczonych
odpowiednio 29% i 33%.

Z czego mogg wynikac réznice?
AZ 52% badanych Polakéw
twierdzi, ze najwiekszym wyzwaniem
w kwestii planowania swojej
przysztosci finansowej jest obawa
przed podejmowaniem ztych
decyzji. Drugim najczesciej
wymienianym problemem jest brak
zaufania do instytucji finansowych,
na ktéry wskazuje 45%
respondentow.

Nieco ponad co dziesiaty badany
czuje sie dobrze przygotowany
do podejmowania decyzji finansowych

W jakim stopniu czuje sie Pani przygotowana / Pan
przygotowany do podejmowania decyzji finansowych?

POLACY*

N = 1000

Jestem bardzo dobrze przygotowana/przygotowany do podejmowania takich decyzji

W niektérych tematach lub obszarach potrzebuje pomocy

W wielu dziedzinach musze zdoby¢ niezbedna wiedze

Jestem osobg poczatkujgca i musiatabym/musiatbym zdoby¢ niezbedng wiedze

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



Amerykanscy respondenci czuja sie zdecydowanie

lepiej przygotowani do podejmowania
decyzji finansowych

PRAMERICA

I N S I G H T

W jakim stopniu czuje sie Pani przygotowana / Pan przygotowany

do podejmowania decyzji finansowych?
POLACY*

25-34 lata 12% 39% 34% 15%

35-44 lata 11% 55% 29% i

45-54 lata 18% 50% 27% v

55-65 lat 12% 52% 31% Ly

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

AMERYKANIE

29% 38% 22% |
47% 21% 32

24%

27% 56% 13% 0

KK 42% 22% =i

. jestem bardzo dobrze przyg przyg y do podejm ia takich decyzji
. W niektorych obszarach potrzebuje pomocy

w wielu dziedzinach musze zdobyé niezhedng wiedze
. jestem osoha poczatkujaca i musiatabym/musiathym zdoby¢ niezbedna wiedze

_lpsos Loyalty _______
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@ Pramerica

Obawa przed zt3 decyzja finansowq, czesto wynikajaca
z braku zaufania do instytucji finansowych oraz niskiej
swiadomosci, to gtdwne wyzwania zwigzane

z planowaniem finanséw

Jakie sg dla Pani/Pana najwieksze wyzwania
w kwestii planowania swoich finansow?

POLACY*
N

=1000

Obawa przed podejmowaniem ztych decyzji finansowych

Brak zaufania do instytucji finansowych

Niepewnos¢ co do wysokosci przysztych kosztéw zwigzanych z opieka medyczng

Zbyt wiele celéw finansowych w stosunku do posiadanych srodkéw

Brak dochodu, ktéry mogtabym/maégtbym przeznaczyc na osiagniecie moich celéw finansowych

Brak wiedzy na temat produktéw i ustug finansowych

Niepewnos¢ co do tego, jak rozpoczac planowanie finanséw

Unikanie planowania finanséw lub zwlekanie z tym

Znalezienie doradcy finansowego, ktéremu mogtabym/maégtbym zaufa¢

Brak zainteresowania planowaniem finanséw

Presja ze strony rodziny

Pytanie wielokrotnego wyboru
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



/aufanie kluczem
do rozwoju branzy
ubezpieczen w Polsce

Za jeden ze wskaznikéw poziomu $wiadomosci finansowej spoteczenstw mozna przyjgé
wskaznik penetracji rynku ubezpieczen. Wiodgcymi pod tym wzgledem rynkami ubezpieczeniowymi
sg Ameryka Pétnocna i Europa. Z danych Polskiej Izby Ubezpieczen, uwzgledniajgcych gestosc
i penetracje ubezpieczen Dziatu | w krajach Unii Europejskiej w 2014 roku, wynika, ze Polska
w tym zakresie jest duzo ponizej unijnej Sredniej. Udziat zebranej sktadki brutto w PKB wynosit
w Polsce 1,7%, podczas gdy Finlandia zanotowata wskaznik penetracji na poziomie 9,1%,

a Wielka Brytania 7,9%. Z czego moze wynikac taki stan rzeczy? Jedng z odpowiedzi moze
dostarczy¢ analiza powodéw, dla ktérych Polacy nie decydujg sie na zakup ubezpieczen.
Przede wszystkim wskazujg na zbyt wysokie w ich ocenie koszty zakupu polisy (31%) oraz brak
zaufania do ubezpieczycieli (20%). Z uwagi na fakt, ze widoczny jest wzrost zamoznosci
polskiego spoteczenstwa, kluczowym aspektem dla rozwoju branzy ubezpieczen w Polsce
pozostaje odbudowanie zaufania konsumentéw. Jest to proces dtugotrwaty i wymaga
konsekwentnych oraz spojnych dziatan catej branzy, opartych na etyce i wartosciach, stawiajgcych
na dobro klienta w kazdym obszarze dziatalnosci. Wnioski z poprzednich lat zostaty wyciggniete,
a podmioty rynkowe $cisle wspdétpracujg, by dostarczy¢ klientom jak najlepsze rozwigzania

w zakresie edukacii, transparentnosci oferowanych produktéw i etycznej obstugi przez agentow
i doradcow. Dzieki temu podejsciu by¢ moze juz za kilka lat penetracja rynku ubezpieczen

na zycie w Polsce bedzie réwnie wysoka, jak w czotowych krajach Unii Europejskiej: Finlandii,
Danii czy Wielkiej Brytanii.

PRAMERICA

I N S | G H T

__lpsos Loyalty
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@ Pramerica

Wiedza o rynku

Jak Polacy oceniajg swojg wiedze
na temat réznych obszaréw rynku
finansowego? Najmocniejsi czujg
sie w kwestii ogdlnie pojetego
zarzadzania pieniedzmi.

Lepiej niz przecietnie oceniaja
tez swojg wiedze w zakresie
ubezpieczen na zycie.

Jezeli chodzi o zamoznych

i Srednio zamoznych konsumentéw
na rynku amerykanskim, to
generalnie czujg sie oni lepiej
wyedukowani niz Polacy,
niezaleznie od obszaru dziatalnosci
rynku finansowego. Szczegdlnie
wysoko oceniajg swojg wiedze

w kategorii zarzadzania dtugami,
zdobycia kredytu hipotecznego
na zakup mieszkania lub domu
oraz oszczedzania pieniedzy

na emeryture.

Polacy najlepiej oceniajq
swoja wiedze w zakresie
zarzadzania pieniedzmi
| ubezpieczen na zycie

Jak ocenitaby Pani/ ocenitby Pan swojg wiedze dotyczgca
nastepujgcych aspektow:

POLACY*
N = 1000

A
Zarzadzanie pieniedzmi g L2

D 13%

F 6%

A

B 29%
Ubezpieczenie na zycie c

D 13%

F 7%

A

B 23%
Oszczedzanie / inwestowanie w celu sfinansowania edukacji dzieci C

D 15%

F 13%

A

B 23%
Oszczedzanie pieniedzy na emeryture C

D 18%

F 10%



POLACY*

N = 1000
A
P B 20%

Zapewnienie zrédfa dochodu na emeryturze c
D 20%
F 9%
A
B 21%

Zdobycie kredytu hipotecznego c
D 20%
F 17%
A
B 20%

Zarzadzanie dugami c
D 18%
F 16%
A | /el
B 19%

Inwestowanie C
D 23%
F 17%

Przy odpowiedzi postuzono sie szkolng skalg ocen z USA od A do F, gdzie A oznacza,znakomita’, a F oznacza ,staba”
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

. PRAMERICA
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@ Pramerica

Ocena swojej wiedzy w zakresie zarzadzania finansami
jest zdecydowanie wyzsza wsréd respondentow
amerykanskich. Najwieksza réznica uwidacznia

sie w obszarze zarzadzania dtugami

Jak ocenitaby Pani / ocenitby Pan swojg wiedze dotyczgca
nastepujgcych aspektow:

25-34 lata 35-44 lata
Zarzadzanie pieniedzmi
68% 14%
Ubezpieczenie na zycie 43% 65%
Oszczedzanie / inwestowanie pieniedzy w celu sfinansowania edukacji dzieci 389% 53%
Oszczedzanie pieniedzy na emeryture 59% 60%
/o
Zdobycie kredytu hipotecznego / zakup domu lub mieszkania 55% 74%
/o o
Zarzadzanie dtugami 64% 74%
Zapewnienie sobie zrédta dochodu na emeryturze 48% 49%
Inwestowanie | 20%l
42% 1%

Przy odpowiedzi postuzono sie szkolng skala ocen z USA od A do F gdzie A oznacza znakomita” a F oznacza staba”
Na wykresie zaprezentowano odsetki odpowiedzi~A"iB"
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto Polacy Amerykanie

45-54 lata

18%

67%

56%

69%

80%

75%

52%

50%

55-65 lat

82%

64%

72%

84%

83%

59%

50%



Analizujac zrodta,

z ktérych Polacy
czerpig wiedze

o produktach

I ustugach finansowych,
mozna wyréznié

3 kluczowe grupy:
Doradcéw finansowych oraz
agentéw ubezpieczeniowych

CzZy - W SzZerszym rozumieniu -
banki oraz firmy ubezpieczeniowe

Rodzine, w tym partnerow/
wspotmatzonkéw oraz przyjaciot

Ro6znego rodzaju zrédta internetowe,
w tym media i strony WWW firm
Z sektora finansowego

PRAMERICA

I N S I G H T

Agenci pozostajq gtéwnym Zrédtem informacji
o produktach i ustugach finansowych.

Istotna jest takze rola rekomendacji

rodziny i przyjaciot

/ jakich Zrodet zwykle Pani/Pan korzysta, szukajgc i zdobywajgc
informacje o produktach i ustugach finansowych i emerytalnych,
wliczajgc w to ubezpieczenia i produkty inwestycyjne?

Ktore z tych Zrédet jest dla Pani/Pana gtownym zrédtem informaciji?

POLACY*

N = 1000

Doradca finansowy / agent ubezpieczeniowy

Rodzina lub przyjaciele

Informacje uzyskane za pomoca wyszukiwarki internetowej

Wspotmatzonek / partner

Strony internetowe firm / instytucji finansowych

Moj pracodawca lub szkolenie oferowane przez pracodawce

Firma ubezpieczeniowa

Internetowe serwisy finansowe

Bank

Strony internetowe lub aplikacje do wspierania zarzadzania finansami

Drukowane artykuty w gazetach

Wypowiedzi znanych doradcéw finansowych w mediach

Pytanie wielokrotnego wyboru
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

_lpsos Loyalty _____
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@ Pramerica

JAK PLANUJEMY
SWOJA PRZYSZ+OSC
FINANSOWA

Planowanie wiasnej przysztosci finansowej sprowadza sie gtéwnie

do zapewnienia Zrédta finansowania tych potrzeb, ktére pojawig sie

na kolejnych etapach zycia. W Polsce najpopularniejsza, a zarazem najprostsza
forma zabezpieczenia swojej przysztosci jest posiadanie konta oszczednosciowego
lub lokaty bankowej, czyli de facto wolnej gotéwki. Korzystanie z takich produktéw
finansowych deklaruje 64% badanych. Drugg wazng kategorig sg ubezpieczenia
na zycie. | tutaj kluczowymi produktami sg ubezpieczenia grupowe (potwierdza
to 4% pytanych) oraz indywidualne polisy zyciowe (27 % wskazan).

Co ciekawe, raptem co dwudziesty Polak z grupy zamoznych i $Srednio
zamoznych przyznaje, ze posiada dodatkowe produkty emerytalne, jak indywidualny
plan emerytalny (5%) czy plan finansowany przez pracodawce (4%).




G H T

. PRAMERICA

Polacy dostrzegaja role ubezpieczen
na zycie w zapewnianiu bezpieczernstwa
finansowego

Czy posiada Pani/Pan nastepujgce
produkty finansowe:

POLACY*

N = 1000
Konto oszczednosciowe, lokaty bankowe
Grupowe ubezpieczenia na zycie
Indywidualne ubezpieczenia na zycie
Fundusz inwestycyjny
Dodatkowa emerytura - finansowana indywidualnie
Plan emerytalny - finansowany przez pracodawce
Obligacje
Udziaty / akcje spotek
Inne produkty
Renta kapitatowa 1%
Zadne z powyzszych
Nie jestem pewny / pewna 1%

Pytanie wielokrotnego wyboru
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto
_lpsos Loyalty
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@ Pramerica

DZISIA
UBEZPIECZENIE...

Ponad potowa zamoznych i Srednio zamoznych Polakéw posiada indywidualne
ubezpieczenie na zycie i blisko potowa (47%) uwaza, ze taki produkt finansowy
jest dla nich wazny lub bardzo wazny.

Najwiekszg wage do indywidualnego ubezpieczenia na zycie przywigzujg
badani w wieku 35-44 lata (az 83% pytanych) oraz ci z najwyzszymi
dochodami (powyzej 6000 zt netto na gospodarstwo domowe).

Jak Polacy wypadajg na tym tle w poréwnaniu z Amerykanami? Za oceanem
$rednio 66% badanych w wieku 25-54 lata uwaza, ze indywidualne
ubezpieczenie na zycie jest wazne lub bardzo wazne. Jedynie najstarsi
Amerykanie przypisujg nieco mniejsze znaczenie takiej formie zabezpieczenia
swojej przysztosci (53%).

Co ciekawe, nad Wistg grupg o najnizszym wskazniku oceny ubezpieczen jako
wazne lub bardzo wazne sg najmtodsi Polacy, w wieku do 34 lat (dla 61%
badanych z tej grupy fakt posiadania wymienionych produktéw ma srednie

lub niewielkie znaczenie). W Polsce osoby po 55. roku zycia niewiele réznig
Polakéw podkresla wage indywidualnych ubezpieczen na zycie.

Zamozni i Srednio zamozni Polacy sg przekonani, ze kazdy powinien posiadac
ubezpieczenie na zycie, a przynajmniej rozwazy¢ takg mozliwoscé, jesli go na

to sta¢. Bo przede wszystkim jest to wazna forma zabezpieczenia swojej rodziny
na wypadek $mierci, choroby lub nieszczesliwego wypadku.




Potowa badanych uwaza za wazne
(lub bardzo wazne) posiadanie
ubezpieczenia na zycie

Jak wazne jest w Pani/Pana opinii posiadanie
indywidualnego ubezpieczenia na zycie (skala 0-10)?

POLACY*

N = 1000

Wysoka ocena (8-10)

Srednia ocena (3-7)

Niska ocena (0-2)

Srednia

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

.PRAI\/IERICA

G H T

Polacy sg coraz bardzie
otwarci na oferte
ubezpieczeniowa, choc
mniej Swiadomi niz
Amerykanie

Ponad potowa (56%) zamoznych i Srednio zamoznych Polakéw deklaruje,
7e rozwaza zakup ubezpieczenia na zycie w przysztosci. Nawet ci, ktérzy

nie posiadajg zadnej polisy na zycie ani grupowej, ani indywidualnej,

w wiekszosci rozwazajg zakup ubezpieczenia na zycie. To dobra informacja
dla catej branzy, wynika z niej bowiem, ze Polacy sg $wiadomi znaczenia
ochronnych produktéw ubezpieczeniowych i otwarci na oferte rynkowa.

W czym réznimy sie od Amerykanéw? Warto podkresli¢, ze tradycja
ubezpieczeniowa w Stanach Zjednoczonych podyktowana jest odmiennoscia
systemu i koniecznoscig uzupetniania ochrony prywatnymi polisami i wigze
sie z duzo wyzszg Swiadomoscig Amerykanéw co do znaczenia i potrzeby
posiadania ubezpieczen. W USA nie trzeba przekonywac spoteczenstwa

do koniecznosci posiadania polisy ochronnej. Zréznicowanie w motywacjach
przy wyborze produktéw ubezpieczeniowych, a takze czesto pragmatyczne
podejscie mogg $wiadczy¢ o Swiadomosci wiasnych potrzeb i znajomosci
oferty rynkowej. Polscy konsumenci dopiero zdobywajg wiedze na temat
rynku finansowego i wymagajg wsparcia doradcéw lub rodziny. W budowaniu
dtugotrwatych relacji z klientami wazna jest zatem edukacja.

__lpsos Loyalty

The Customer anﬁplwee Research Specialists
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@7; Pramerica

Amerykanie czesciej niz Polacy uwazaja,

ze posiadanie indywidualnego ubezpieczenia

na zycie jest wazne. Najwyrazniej widac te roznice
wsrod najmtodszych oséb

Jak wazne jest w Pani/Pana opinii posiadanie
indywidualnego ubezpieczenia na zycie (skala 0-10):

POLACY* AMERYKANIE
35-44 lata n=341 52% 45% 3% N = 260 66% 29% 5%

55-65 lat n-137 47% 47% 6% N =333 53% 40% 7%

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto . wysoka ocena (8-10) . srednia ocena (3-7) niska ocena (0-2)

: H”



PRAMERICA

I N S I G H T

Badani czuja potrzebe posiadania ubezpieczenia

na zycie, takze takiego, ktére wykracza poza to,

co oferuje pracodawca. Potrzehna jest jednak
edukacja, ahy lepiej zrozumieli, na czym polega
ubezpieczenie na zycie, co oferuje i jakie ma zalety

W jakim stopniu zgadza sie Pani/Pan z ponizszymi stwierdzeniami (skala 0-10)?

POLACY*

N = 1000

Wiekszos¢ ludzi powinna posiadac ubezpieczenie na zycie

Ubezpieczenie na zycie jest czyms, co kazdy powinien rozwazyc, jesli go na nie stac¢

Ubezpieczenie na zycie jest niezbednym wydatkiem, aby zapewni¢ ochrone mojej rodzinie

Odczuwam potrzebe posiadania ubezpieczenia na zycie

Ubezpieczenie na zycie jest inwestycja w przyszto$¢ mojej rodziny

Dobrze rozumiem, na czym polega ubezpieczenie na zycie i w jaki sposob moze ono zapewni¢ ochrone mojej rodzinie

Nie odczuwam potrzeby posiadania ubezpieczenia na zycie ponad to, co zapewnia mi méj pracodawca

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto
__lIpsos Loyalty
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@ Pramerica

Amerykanie czesciej niz Polacy wskazuja
kwestie pragmatyczne: pokrycie kosztow pogrzebu,
zostawienie spadku, pomoc w sptacie kredytu

Jakie sg przyczyny, dla ktérych zakupita Pani / zakupit Pan to ubezpieczenie?

POLACY* AMERYKANIE

N =701 N =1252

Aby po mojej smierci zrekompensowac bliskim utracony dochéd

W celu pokrycia kosztéw mojego pogrzebu

Aby przekaza¢ majatek lub zostawic spadek bliskim

Aby zapewni¢ dodatkowy dochod w trakcie emerytury

Mam to ubezpieczenie od diuzszego czasu i nie pamietam przyczyny, dla ktorej je zakupitam/zakupitem

Dzigki niemu mam odktadane regularnie $rodki na pokrycie optat zwigzanych z edukacjg moich dzieci

Aby pomoc w sptacie kredytu hipotecznego

Moi rodzice lub krewni wykupili dla mnie to ubezpieczenie

Z przyczyn biznesowych

Pytanie wielokrotnego wyboru
Podstawa procentowania: posiadajgcy obecnie ubezpieczenie na zycie
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



Motywacje
ubezpieczonych

Dlaczego w ogole sie ubezpieczamy?
Polacy podobnie jak Amerykanie
chcg zabezpieczy¢ swojg rodzine

na wypadek smierci (40% w Polsce,
61% w USA), jednak w USA
dominuje potrzeba zabezpieczenia
kosztéw pogrzebu (28% w Polsce,
87% w USA). Respondenci wskazujg
rowniez na cele zwigzane

z przekazaniem rodzinie majgtku
czy spadku (24% w Polsce, 62%

w USA). Wymieni¢ mozna takze
potrzebe zapewnienia sobie
dodatkowego dochodu

na emeryturze (22% w Polsce, 44%
w USA).

Amerykanie generalnie wymieniajg

0 wiele wiecej istotnych czynnikow
motywujgcych niz Polacy. Szczegolnie
wyrdzniajg sie dwie kwestie:

za oceanem ubezpieczajgcy

widzg istotng role polisy jako pomocy
w sptacie kredytu (az 52% wskazan
wobec 6% w Polsce), ponadto

blisko co 5. respondent

w Stanach Zjednoczonych
ubezpiecza sie z przyczyn
biznesowych (19%) wobec 3%

w Polsce.

Ubezpieczenie na zycie kojarzy sie przede wszystkim
z zabhezpieczeniem przed skutkami konkretnych
okolicznosci/zdarzen (Smieré, choroba, wypadek itp.)

PRAMERICA

I N S I G H T

Chcielibysmy teraz zadac Pani/Panu kilka pytan dotyczgcych
ubezpieczenia na zycie. Co ono oznacza dla Pani/Pana

| Pani/Pana rodziny?

POLACY*

N = 1000

Zabezpieczenie dla rodziny na wypadek mojej $mierci

Zabezpieczenie na wypadek choroby

Zabezpieczenie od nieszczesliwego wypadku

Zabezpieczenie na wypadek niespodziewanego zdarzenia

Zabezpieczenie konkretnego celu

Bezpieczenstwo mojej rodziny

Bezpieczenstwo / poczucie bezpieczenstwa

Bezpieczenstwo wiasne i rodziny

Forma zabezpieczenia (ogdlnie)

Zabezpieczenie/ochrona na przysztos¢

Zabezpieczenie / Zabezpieczenie etapu zycia

Bezpieczenstwo finansowe mojej rodziny

Kategoryzacja odpowiedzi udzielonych w pytaniu otwartym, wykres prezentuje najczesciej wymieniane kwestie
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

Bezpieczenstwo finansowe
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@ Pramerica

Ubezpieczamy

sie dla naszych
bliskich

Zaréwno Polacy, jak i Amerykanie zwracajg uwage, ze najwiekszg motywacje
do ubezpieczania swojego zycia i zdrowia daje im rodzina. Kluczowa role
rodziny widac takze w przypadku podejmowania decyzji finansowych

i zdobywania wiedzy o rynku i produktach. Ubezpieczenia w tym kontekscie
to w zasadzie produkty nie tyle indywidualne, ile rodzinne, poniewaz ich zakup
rozwazany jest pod katem zabezpieczenia bliskich i ich przysztosci finansowe;.

- H”




Najpopularniejszym kanatem zakupu
ubezpieczenia na zycie jest agent
ubezpieczeniowy

w firmie ubezpieczeniowej

Czy pamieta Pani/Pan, jak i gdzie zakupita Pani / zakupit Pan
swoje ubezpieczenie na zycie?

POLACY*

N =701

U agentki ubezpieczeniowej / agenta ubezpieczeniowego

U brokera

W banku

W innym miejscu (najczesciej przez pracodawce)

Nie wiem / Nie pamietam

Podstawa procentowania: posiadajacy obecnie ubezpieczenie na zycie
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

PRAMERICA

I N S I G H T
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@ Pramerica
Agent jest rowniez najbardziej preferowanym

kanatem zakupu ubezpieczenia

Jaka jest preferowana przez Panig/Pana metoda
zakupu ubezpieczenia na zycie?

POLACY*
N = 1000
Osobiscie za posrednictwem agenta ubezpieczeniowego
Za posrednictwem mojego pracodawcy
Przez Internet
Najpierw osobiscie, a nastepnie za posrednictwem e-maila
Przez telefon 1%

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto
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Wazna rola agentow
ubezpieczeniowych

Ponad potowa badanych zamoznych i $rednio zamoznych Polakéw (51%) kupita swoje dotychczasowe
ubezpieczenie na zycie u agenta w firmie ubezpieczeniowej. Gdyby zapytac o preferencje zakupu, to odsetek

ten bytby jeszcze wyzszy. Wiekszos¢, bo az 61% klientow, chce kupowad ubezpieczenia u agentow.

W Stanach Zjednoczonych respondenci takze preferujg ten kanat zakupu, cho¢ odsetek wybierajgcych takg forme
jest nieco nizszy (51%). Dane te pokazujg, jak ogromng role na rynku ubezpieczen odgrywajg ludzie

oraz jak ich wtasciwe przygotowanie przez pracodawce moze wptyngcé na podniesienie standardéw catej branzy
zaréwno w kwestii edukacji konsumentow, jak i realizowania proceséw sprzedazy, nawigzywania relacji

z klientami oraz lepszego zrozumienia ich potrzeb.

Najczesciej z pomocy doradcow korzystajg osoby najlepiej zarabiajgce (powyzej 7000 zt przychodu na gospodarstwo
domowe), za czym sta¢ moze potrzeba zarzadzania osobistym kapitatem za pomocg réznych produktéw finansowych.
Respondenci wskazali réwniez na stosunkowo niskg pozycije wszelkiego rodzaju Zrédet internetowych w poszukiwaniu
wiedzy, w czym mozna dopatrywac sie silnego powigzania Zrodta z postrzeganym poziomem wiarygodnosci.
Tradycyjnie korzystamy z porad eksperta (doradcy, agenta) i rodziny jako najbardziej zaufanej grupy. Agent
ubezpieczeniowy to réwniez najczestsze Zrddto wyboru i zakupu polisy (51%), a jesli nie decydujemy

sie na ubezpieczenie, to czesciej podkreslamy brak zaufania do instytuciji (20%) niz do samego agenta (15%).
Agent ubezpieczeniowy odgrywa bardzo istotng role w budowaniu wizerunku catej branzy. Agent, jako twarz
instytuciji i pierwszy punkt styku klienta z dang firmg, powinien by¢ najlepsza wizytdwkg towarzystwa, prezentowac
najwyzsze standardy obstugi i bezwzglednie kierowac sie etykg w biznesie. Wizerunek agenta ubezpieczeniowego
w Polsce mocno ucierpiat na przestrzeni ostatnich lat, co wptyneto nie tylko na wyzwania rekrutacyjne towarzystw,
ale rowniez na cate postrzeganie branzy. Firmy ubezpieczeniowe stojg zatem przed dodatkowym wewnetrznym
wyzwaniem, jakim jest utrzymywanie profesjonalnej sieci sprzedazy, czujnos$c¢ i wrazliwos¢ na niewtasciwe praktyki
i eliminowanie ich z rynku. Biorgc pod uwage przywigzanie klientéw do agentéw i docenienie ich roli w procesie
zakupu, firmy ubezpieczeniowe, ktére w swojej strategii uwzgledniajg rozwdj profesjonalnej, etycznej i jakosciowe;
sieci sprzedazy, bedg mogty cieszy¢ sie przewagg konkurencyjng na rynku.

PRAMERIC

G H T
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@ Pramerica

JUTRO
EMERYTURA

Drugim elementem, niezwykle waznym z punktu widzenia planowania przysztosci
finansowej, jest zabezpieczenie emerytalne. Popularnos$¢ produktéw emerytalnych
jest jednak nieporéwnywalnie mniejsza niz ubezpieczen na zycie. Przyszte Swiadczenia
emerytalne i oszczednosci z tym zwigzane budzg w Polakach duzy niepokd;.
Gtownymi troskami sa:

obawa, ze 0szczednosci przeznaczone na emeryture sg narazone na rézne
zawirowania na rynkach finansowych (25% wskazan),

trudnosci w wyborze ,wtasciwego czasu” na rozpoczecie 0szczedzania na
emeryture, gdyz zawsze sg jakies inne priorytety (25% wskazan),

przyttoczenie liczbg dostepnych na rynku produktéw finansowych (24% wskazan).

Badani deklarujg, ze nie ufajg instytucjom finansowym, nie chcag rozmawiac

0 osobistych sprawach z kims spoza rodziny bgdz brakuje im wiedzy, co zrobic,

by zacza¢ oszczedzad na emeryture. Wielu zamoznych i Srednio zamoznych
Polakéw wychodzi tez z zatozenia, ze nigdy nie zaoszczedza tyle, ile by chcieli,

wiec wiasciwie nie interesuje ich, czy i kiedy zaczng odktadac na emeryture (24%
odpowiedzi). Z drugiej strony podobna liczba 0séb (22%) zgadza sie ze stwierdzeniem,
ze posiadanie formalnego planu / strategii emerytalnej zwieksza szanse

na satysfakcjonujacy poziom zycia podczas emerytury.




Wiele obaw i przekonan Polakow
mozna wigzac z niedostateczna
wiedzg o rynku emerytalnym

W jakim stopniu zgadza sie Pani/Pan
z kazdym z nastepujgcych stwierdzen dotyczgcych
0szczedzania na emeryture?

Dos¢ czesto martwig sie, ze moje oszczednosci przeznaczone na emeryture sg narazone na rézne zawirowania na rynkach finansowych

Nigdy nie bedzie ,wtasciwego czasu” na rozpoczecie oszczedzania na emeryture, gdyz zawsze beda jakie$ inne priorytety

Jestem przyttoczona/przyttoczony liczba dostepnych na rynku produktéw finansowych

Nigdy nie oszczedze tyle, ile bym chciata/chciat, wiec whasciwie nie interesuje mnie, kiedy zaczne oszczedzac

Posiadanie formalnego planu / strategii emerytalnej zwiekszy moje szanse na osiggniecie wymarzonego stylu zycia podczas emerytury

Nie ufam instytucjom finansowym

Nie czuje sie komfortowo, rozmawiajac o moich sprawach finansowych z kims spoza mojej rodziny

Mam wcigz duzo czasu do emerytury, wiec nie musze o niej jeszcze myslec¢

,Oszczedzanie na emeryture” to kolejny chwyt reklamowy stosowany przez firmy i instytucje finansowe oraz ich przedstawicieli w celu zwiekszenia sprzedazy

Powinnam/Powinienem wigcej mysle¢ o oszczedzaniu na emeryture, ale zwyczajnie nie wiem, jak to robic / co robi¢

POLACY*

N = 1000

. PRAMERICA

G H T

Na wykresach zaprezentowano odsetki wskazan dla odpowiedzi
zgadzajacych sie ze stwierdzeniem (6 i 7, na skali 1-7)

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto
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@ Pramerica

Emerytura w planach Polacy dos¢ optymistycznie

Pomimo wielu obaw i niewielkiej oceniaja swoje postgpy

popularnosci dodatkowych produktow w planowaniu emerytury
emerytalnych na rynku Polacy dos¢

optymistycznie oceniajg postepy
w planowaniu finansowym swojej

o e . Prosze teraz pomysle¢ o swoich postepach

vacljyprzegzeniem,ale kolejne 65% w planowaniu i oszczedzaniu pieniedzy na emeryture.

adanych przyznaje, ze jest . . . .

o g S W jakim stopniu jest Pani przygotowana / Pan przygotowany
badz ma niewielkie zalegtosci, ktére dO tego?

nadrabia. Spo$réd zamoznych

i Srednio zamoznych Polakéw 14%
w 0gole nie zaczeto oszczedzania
na emeryture. POLACY*
Na tym tle lepiej wypadajg Amerykanie. N
Najwyrazniej widac to wsréd oséb

w wieku ponizej 44 lat. W Polsce

az 23% 0s6b z grupy 25-34 lata

i 14% miedzy 35. a 44. rokiem zycia
deklaruje, ze nie zaczeto jeszcze
0szczedzania na emeryture.

W Stanach Zjednoczonych
odpowiednio jestto 21 1%.

Realizuje swoj plan z wyprzedzeniem

Jestem na dobrej drodze do realizacji swoich planow

Mam troche zalegtosci w realizacji swoich planéw, ale je nadrabiam

Mam duzo zalegtosci w realizacji swoich planow

Jeszcze nawet nie zaczetam/zaczatem

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



Postepy w planowaniu i oszczedzaniu na emeryture

sg wieksze wsrod Amerykandw niz Polakow.
Amerykanie sg bardziej Swiadomi wagi indywidualnego
zabezpieczenia swojej przysztosci na emeryturze

Prosze teraz pomysle¢ o swoich postepach w planowaniu

| 0szczedzaniu pieniedzy na emeryture.

W jakim stopniu jest Pani przygotowana / Pan przygotowany
do tego?

POLACY*
25-34 lata 29% 15%  23%
35-44 lata 31% 17% 14%
45-54 lata 36% 13% 9%
55-65 lat 34% 12% 5%

realizuje swoj plan z wyprzedzeniem

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci jestem na dobrej drodze do realizacji swoich planéw

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto mam troche zalegtosci w realizacji swoich planéw, ale je nadrabiam

AMERYKANIE

30%

34%

31%

23%

mam duzo zalegtosci w realizacji swoich planow
jeszcze nawet nie zaczgtam/zaczatem

PRAMERICA

I N S I G H T

14% 2%

12% 1%

12% 6%

10%
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Emerytura w planach

Warto zwro6ci¢ uwage, ze sama
deklaracja rozpoczecia oszczedzania
na emeryture wcale nie musi
oznaczac gromadzenia funduszy.
Az potowa badanych Polakow
wskazuje, ze dotychczas oszacowata,
ile pieniedzy otrzyma w przysztosci
z ZUS. Co czwarty badany podjat
sie 0szacowania miesiecznych
wydatkow, jakie bedzie musiat
pokry¢ na emeryturze. Tylko 23%
respondentéw przyznaje,

Ze opracowato plan oszczednosciowy,
a 16% spotkato sie z doradca
finansowym, by porozmawiac

0 planach oszczednosciowych

na emeryture.

Blisko co czwarta osoha opracowata cel oszczednosciowy
na emeryture, a co szosta spotkata sie z doradcg finansowym
w tej sprawie. Jednak dziatania wiekszosci oséb ograniczyty
sie do oszacowania kwoty, jakg bedzie wyptacat ZUS

Jakie kroki podjeta Pani / podjat Pan dotychczas, aby
zaplanowac swojg emeryture i odtozyC na nig pienigdze?

POLACY*

N =858

Oszacowanie tego, ile pieniedzy otrzymam od ZUS

Oszacowanie miesiecznych wydatkéw, jakie bede miata/miat na emeryturze

Opracowanie celu oszczednosciowego, jaki musze zrealizowac przed odejéciem na emeryture

Oszacowanie, ile lat podczas emerytury bede posiadata/posiadat swoje oszczednosci

Oszacowanie, ile pieniedzy moge potrzebowac, aby pokry¢ niespodziewane wydatki na leczenie podczas emerytury

Spotkanie z doradca finansowym w celu oméwienia planéw dotyczacych mojego oszczedzania na emeryture

Rozwazenie sposob6w na rozwijanie swoich pasji i zainteresowan podczas emerytury

Dyskusja na temat planéw emerytalnych z moimi przyjaciotmi

Dyskusja na temat planéw emerytalnych z moimi dzie¢mi

Podstawa procentowania: respondenci, ktérzy rozpoczeli planowanie i oszczedzanie na emeryture
Pytanie wielokrotnego wyboru
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



Planowanie
to nie wszystko

Biorgc pod uwage dziatania, jakie zamozni i Srednio zamozni Polacy podejmujg
w celu zapewnienia sobie odpowiedniego poziomu Swiadczen emerytalnych,
mozna wysnuc¢ wniosek, ze przeceniajg oni swoje postepy, ograniczajac sie
jedynie do szacowania przysztego dochodu.

W tej grupie wyrdzniajg sie samozatrudnieni, ktdrzy czesciej spotykaja sie

z doradcami finansowymi w celu omoéwienia planéw oszczednosciowych

Na emeryture czy znacznie czesciej sami szacujg poziom swoich oszczednosci
emerytalnych. Przedsiebiorcy sg bowiem $wiadomi, ze Swiadczenia spoteczne
bedg stanowity raczej niewielkg czes¢ ich emerytury. Dlatego tez podejmujg
Swiadome kroki, by zabezpieczy¢ swojg finansowg przysztos¢. W tym obszarze
mozemy brac przyktad z Amerykandw, ktdrzy upatrujg dodatkowego dochodu
podczas swojej emerytury w ubezpieczeniach na zycie. W tym celu polise na
zycie zakupito 44% Amerykandw, podczas gdy zaledwie co pigty Polak kierowat
sie takg motywacjg. Polacy w wickszosci opierajg swojg pewnosc¢, co do plandw
finansowych na obowigzkowych sktadkach ZUS. | cho¢ doswiadczenia pokazuja,
ze system emerytalny w Polsce narazony jest na ciggte zmiany, a wysokos¢
przysztych emerytur stoi pod ogromnym znakiem zapytania, przywigzanie

do publicznych instytucji pozostaje duze. Prywatny sektor ubezpieczen jest

w stanie wypetnic¢ luke pomiedzy oczekiwaniami konsumentéw a ofertg panstwa,
jednak niezbedne sg do tego zachety podatkowe, rzetelna edukacja spoteczna

i otwarta wspdtpraca instytucji publicznych z sektorem prywatnym.

PRAMERICA

N S I G H T
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Czego oczekujemy

od Instytucji
finansowych?



@ Pramerica

CZEGO OCZEKUJEMY
OD INSTYTUCJI
FINANSOWYCH?

Zamozni i Srednio zamozni Polacy, biorgc pod uwage jakos¢ obstugi,
wystawiajg instytucjom finansowym ocene 6/10. W odczuciu 22%
badanych poziom obstugi mozna uznac za wysoki, a 5% uwaza,

ze jest on niski.

Z pewnoscig jednym z czynnikéw decydujgcych o ocenie catego
sektora sg osobiste doswiadczenia klientéw z firmami, a tu kluczowg
role odgrywajg doradcy finansowi i agenci ubezpieczeniowi.

Do korzystania z ustug ekspertéw finansowych przyznato sie 27%
badanych Polakéw, 5% z nich korzysta z pomocy wiecej niz jednego
eksperta. Sposrdd tej grupy okoto 1/3 korzysta z porad razem

z matzonkiem lub partnerem. Na rynku amerykanskim korzystanie

ze wsparcia ekspertow finansowych jest bardziej powszechng praktyka,
szczegblnie w grupie starszych (5565 lat) Amerykanéw. Az 71%
zamoznych i Srednio zamoznych starszych Polakdw nie korzysta z ustug
jakiegokolwiek doradcy finansowego, podczas gdy w Stanach Zjednoczonych
63% klientow w tym przedziale wiekowym szuka fachowej porady
finansowe.




PRAMERICA

I N S I G H T

Co piaty respondent jest zadowolony z ohstugi
przez firmy z sektora ustug finansowych

Jak w Pani/Pana odczuciu jest Pani obstugiwana / Pan obstugiwany
przez firmy z sektora ustug finansowych?

Prosze udzieli¢ odpowiedzi, korzystajgc ze skali od O do 10, gdzie O oznacza,

ze w ogdle nie jest Pani/Pan dobrze obstugiwana/obstugiwany, gdyz firmy nie sg zainteresowane
poznaniem Pani/Pana potrzeb, a 10 oznacza, ze jest Pani/Pana bardzo dobrze obstugiwana/obstugiwany,
a firmy z sektora ustug finansowych dobrze rozumiejg, co jest dla Pani/Pana wazne.

POLACY*

N = 1000

Wysoka ocena (8-10)

Srednia ocena (3-7)

Niska ocena (0-2)

Srednia

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci
* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto
__lpsos Loyalty
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@ Pramerica

Co piaty badany korzysta z ustug eksperta finansowego,
a co druga z tych oséb jest jedyng osobg
w rodzinie, ktéra korzysta z takich ustug

Czy korzysta Pani/Pan obecnie z ustug eksperta finansowego

(np. doradcy finansowego, maklera, ksiegowego / specjalisty ds. podatkow,
pracownika banku, pracownika firmy ubezpieczeniowej)?

Kto utrzymuje kontakt z ekspertem finansowym w Pani/Pana rodzinie?

POLACY*

N = 1000

Tak, korzystam z ustug jednego eksperta finansowego

Tak, korzystam z ustug kilku ekspertéw finansowych

lN:267

Tylko ja

Tylko moj wspoétmatzonek/partner

Zaréwno ja, jak i méj wspotmatzonek/partner



PRAMERICA

I N S I G H T

Polscy respondenci rzadziej deklaruja,

ze korzystajq z ustug eksperta finansowego.
W USA zainteresowanie tymi ustugami
rosnie wraz z wiekiem klientow

Czy korzysta Pani/Pan obecnie z ustug eksperta finansowego
(np. doradcy finansowego, maklera, ksiegowego / specjalisty ds. podatkow,
pracownika banku, pracownika firmy ubezpieczeniowej)?

POLACY* AMERYKANIE
35-44 lata 12% - 59%
|

. tak, korzystam z ustug jednego eksperta fi

tak, korzystam z ustug kilku ekspertéw finansowych
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto ne
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Jakie sg przyczyny
niekorzystania

z ustug ekspertow
finansowych?

Kluczowg barierg ograniczajgca
korzystanie z ustug ekspertow

w Polsce sg kwestie finansowe.
Czyli posiadanie zbyt matych
srodkdw, by konieczne byto
angazowanie do zarzgdzania nimi
profesjonalistow (wskazuje na to
36% badanych) lub wprost zbyt
wysokie koszty ustug ekspertow
(23%).

Wsrad przyczyn niekorzystania z ustug eksperta
finansowego na pierwszych miejscach wymieniane
sg kwestie kosztowe — brak srodkéw na takie
ustugi i ich wysokie ceny

Czy sa jakies konkretne przyczyny, dla ktorych nie korzysta
Pani/Pan obecnie z ustug eksperta finansowego?

POLACY*

N =733

Nie posiadam wystarczajaco duzo pieniedzy, by skorzystac z ustug eksperta finansowego

Koszty swiadczenia takich ustug sg zbyt duze

Nie jestem na takim etapie zycia, by potrzebowac ustug eksperta finansowego

Po prostu wole / lubie zdobywac samemu takie informacje

Korzystam z porad przyjaciela lub cztonka rodziny

Uwazam, ze nie warto ufac takim osobom

Nigdy nie skontaktowat sie ze mna zaden ekspert finansowy

Nie wiem, jak znalez¢ eksperta finansowego, ktéry mégtby mi pomaoc

Pytanie wielokrotnego wyboru

Podstawa procentowania: respondenci niekorzystajacy z ustug
eksperta finansowego

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

Inne przyczyny 1%



Polscy respondenci czesciej niz amerykarscy
maja poczucie, ze nie znalezli sie na etapie zyc

ia,

na ktérym ustugi eksperta finansowego s3 potrzebne,

oraz ze nie posiadajq wystarczajacych srodkéw,
aby z takich ustug korzystaé

Czy sg jakies konkretne przyczyny, dla ktérych nie korzysta

Pani/Pan obecnie z ustug eksperta finansowego?

25-34 1a
Nie posiadam wystarczajaco duzo pieniedzy, by skorzystac z ustug eksperta finansowego
32%
Koszty $wiadczenia takich ustug sg zbyt duze
46%
Nie jestem na takim etapie zycia, by potrzebowac¢ ustug eksperta finansowego
19%
Po prostu wole / lubie zdobywa¢ samemu takie informacje e
‘o
Korzystam z porad przyjaciela lub cztonka rodziny
23%
Uwazam, Ze nie warto ufa¢ takim osobom
25%
Nigdy nie skontaktowat sie ze mng zaden ekspert finansowy o
/o
Nie wiem, jak znalez¢ eksperta finansowego, ktory mégtby mi poméc 16%
o
Pytanie wielokrotnego wyboru
Podstawa procentowania: respondenci niekorzystajacy z ustug eksperta finansowego Polacy*

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

ta

Amerykanie

35-44 lata

14%
43%
12%
35%
21%
22%

9%

45-54 |ata
25%
46%
3%
40%
9%
15%
3%
4%

PRAMERICA

I N S I G H T

55-65 lat

28%

51%
6%

60%
6%

34%
6%

2%
6%
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Co powinny zrobic firmy
sektora ustug
finansowych?

Nasuwa sie wiec pytanie, co firmy
Z branzy finansowej mogtyby
zrobi¢, aby klienci lepiej oceniali
ich dziatalno$¢. Wedtug polskich
respondentéw kluczowe sg
dziatania zwigzane z podej$ciem
do klienta, w tym gtéwnie zmiana
jezyka, ktérym profesjonalisci

z rynku finanséw rozmawiajg

z klientami — odejscie od typowo
branzowego zargonu (28%
wskazan), skupienie uwagi na
kliencie — powinien mie¢ poczucie,
ze doradca troszczy sie o jego
potrzeby (22%) czy przestrzeganie
dobrych praktyk w kontaktach

z klientem i nie traktowanie klienta
z gbry (po 14% odpowiedzi

dla kazdego ze wskazan).

Istotng kwestia, jakg wskazali
zamozni i Srednio zamozni Polacy,
jest koniecznos$¢ oferowania przez
firmy finansowe produktéw i ustug
wysokiej jakosci (27%).

Do najwazniejszych oczekiwan wzgledem instytucji
finansowych naleza te zwigzane z jasng komunikacja,
wolng od branzowego zargonu, troska oraz oferowaniem
produktow wysokiej jakosci, dopasowanych

do indywidualnych potrzeb

Co firmy z sektora ustug finansowych mogtyby
zrobi¢, aby lepiej Panig/Pana obstugiwac?

POLACY*
N = 1000
Mowi¢ do mnie jezykiem pozbawionym fachowego zargonu
Oferowac wysokiej jakosci produkty i ustugi
Dac¢ mi odczu, Ze sie 0 mnie troszcza
W kontaktach ze mng przestrzegac zasad etyki w biznesie
Nie traktowa¢ mnie z gory
Przekazywac informacje za posrednictwem mediow spotecznosciowych 4%
Inne 3%

Pytanie wielokrotnego wyboru

Wykres prezentuje wybrane odpowiedzi

Podstawa procentowania: wszyscy respondenci

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto



Polacy majq mniejsze niz Amerykanie

oczekiwania wobec firm z sektora ustug finansowych

Co firmy z sektora ustug finansowych mogtyby zrobic,

aby lepiej Pana/Panig obstugiwac?

25-34 lata
Moéwi¢ do mnie jezykiem pozbawionym fachowego zargonu
53%
Oferowac wysokiej jakosci produkty i ustugi
32%
Dac mi odczué, ze sie 0 mnie troszcza
41%
W kontaktach ze mng przestrzegac zasad etyki w biznesie T
/o
Nie traktowa¢ mnie z géry
25%
Przekazywac informacje za posrednictwem mediow spotecznosciowych L 4%
14% 6%
Inne 3% L 2%
3% 3%
Pytanie wielokrotnego wyboru
Wykres prezentuje wybrane odpowiedzi
Podstawa procentowania: wszyscy respondenci Polacy* Amerykanie

* osoby o dochodach gospodarstwa domowego 4000+ PLN netto

35-44 lata

42%

33%

48%

42%

37%

45-54 lata
41%
40%
47%
43%
22%
2%
5%
9%

.PRAMERICA

55-65 lat

49%

35%

49%

41%

25%
3%
3%
1%
6%
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Co ciekawe, odczucia Polakéw sg
tozsame z wrazeniami Amerykandw.
Z tym ze Amerykanie jeszcze
mocnhiej odczuwajg potrzebe
zmiany nastawienia przedstawicieli
instytucji finansowych do klientow,
przede wszystkim w kwestii
przestrzegania w kontaktach

z klientami zasad etyki w biznesie.
Dodatkowo najmtodsi Amerykanie
w wiekszym stopniu oczekujg,

ze firmy beda przekazywac
informacje za posrednictwem
mediéw spotecznosciowych (14%
w USA wobec 4% w Polsce).

Branzy finansowe|
notrzebne jest ludzkie

nodejscie do klienta

W sytuacji niepetnej wiedzy o rynku, bardzo szerokiej i zréznicowanej oferty
produktowe] czy wobec nagtasnianych przez media praktyk naruszajgcych
interes klienta, na przedstawicielach rynku finansowego spoczywa szczegéina
odpowiedzialnosc. Klienci oczekujg lepszego rozumienia ich potrzeb,
dostarczenia im wiedzy niezbednej do podejmowania decyzji i dbatosci o jedng
Z najcenniejszych wartosci dla branzy finansowej, czyli o zaufanie. | tutaj
kluczowg role odgrywaja ludzie: doradcy finansowi, agenci ubezpieczeniowi,
brokerzy. To od jakosci ich codziennych interakcji, podejscia do klienta oraz
umiejetnosci wyjasniania zawitych zagadnien w prosty sposob w duzej mierze
zalezy postrzeganie catej branzy. Warto o tym pamietac, nie tylko petnigc
funkcje eksperta finansowego, ale takze bedac pracodawca.
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@ Pramerica

PRAMERICA
INSIGHT

Z badan Pramerica Insight: Polacy i Amerykanie o finansach osobistych
ptynie jeden bardzo wazny wniosek: to instytucje finansowe stojg

w obliczu wyzwania, a raczej niepowtarzalnej szansy przyjecia roli
przewodnika konsumenta w Swiecie finanséw. Polakom brakuje nieco
pewnosci i eksperckiej wiedzy, by wzorem Amerykanow w petni korzystac
z mozliwosci, jakie stwarza dzisiaj rozbudowany rynek ubezpieczen

i innych produktéw finansowych. | nie chodzi tu tylko o najzamozniejszych
klientow, ale o wszystkich Polakéw, ktorzy na co dzien stykajg sie z takimi
instytucjami jak banki, firmy ubezpieczeniowe czy urzedy regulujgce

i nadzorujgce dziatalnos¢ catej branzy. Te niezbedng wiedze posiadajg
przedstawiciele wszystkich wymienionych instytucji, trzeba jg tylko podac
w jak najbardziej przystepnej formie.

Z drugiej strony sami konsumenci powinni zabiegac¢ o te wiedze, ktéra

w prosty sposob otwiera przed nimi wiele nowych mozliwosci. To jednak
do instytucji finansowych nalezy przyjecie zobowigzania szerszej edukacii
rynkowej, w tym gtéwnie mtodych ludzi, upraszczania swoich procedur

i bardziej przyjaznego podejscia do klienta.

W ten sposob obie strony wspdlnie wypracujg lepsze zrozumienie swoich
potrzeb i mozliwosci. Przede wszystkim jednak zbudujg zaufanie,
niezbedne do dziatania na tak wrazliwym polu jak bezpieczenstwo finansowe
klientow teraz i w przysztosci.



DOBRE PRAKTYKI

WEDtUG
PRAMERICA ZYCIE

W Pramerica Zycie wypracowali$my model wspotpracy z naszymi klientami,

w ktorym podstawg jest wzajemny szacunek, zaufanie i dbato$c¢ o to, by nasza
oferta byta maksymalnie przejrzysta i dopasowana do rzeczywistych zyciowych
potrzeb klienta. Nie osiggnelibySmy tak wysokich standardéw, gdyby nie
wyznawana przez nas etyka zawodowa, ktérej podporzgdkowujemy kazdy
aspekt naszej dziatalnosci. Warto jednak pamietac, ze nie moze byc ona tylko
kolejnym regulaminem, ale musi by¢ fundamentem, kodeksem dziatania cate;
firmy, jej pracownikéw i wspétpracownikow. Dla nas zawarcie polisy to dopiero
poczatek pracy z klientem i dla klienta, przy czym o jego potrzeby i poczucie
bezpieczenstwa finansowego w zyciu regularnie dbajg Life Plannerzy® Pramerica.
Dowodem tego, ze takie podejscie sprawdza sie w praktyce sg przede wszystkim
nasi zadowoleni klienci i wysoka (na poziomie 95% na koniec 2016 roku)
utrzymywalnosc polis. W efekcie przektada sie to na oceny, jakie otrzymujemy
od niezaleznych instytuciji, jak np. tytut Etycznej Firmy Roku.

Life Planner® to zastrzezony znak towarowy wykorzystywany przez Pramerica Zycie TUIR SA na okreslenie profesjonalnych Agentow Ubezpieczeniowych.
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SUPLEMENT

Pramerica Zycie TUIR SA nalezy do Prudential Financial, Inc. (PFI) — 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 wyrdzniajg nas:
wyjatkowa dbatos¢ o klientéw i ich zaufanie, a takze najwyzsze standardy obstugi. Naszym klientom dajemy realne oparcie finansowe

w momencie, gdy tego najbardziej potrzebujag, a przez caty okres wspétpracy chronimy to, co dla nich najwazniejsze, pomagajgc im
czerpac wiecej z zycia. Tworzymy przyjazne i oparte na szacunku Srodowisko pracy, w ktérym ambitni i wyjgtkowi ludzie moga sie rozwijac,
wykorzystywac swoj potencijat i osiggac sukcesy. Dzieki stabilnym fundamentom — naszym wartosciom — towarzyszacym nam w codziennej
pracy, wspolnie tworzymy firme, ktéra wspiera klientéw w realizacji ich celéw zyciowych i odpowiada na ich dynamicznie

Zmieniajgce sie potrzeby.

Wiecej informacji na www.pramerica.pl

Metodologia badania

Badanie polskiego rynku zostato przeprowadzone w styczniu i lutym 2017 r. metodg CAPI na prébie 1000 Polakéw w wieku 25-65 lat
z gospodarstw domowych o przychodzie powyzej 4000 zt netto i zamieszkujgcych miasta wojewddzkie.

Dane na temat rynku amerykanskiego zostaty zaczerpniete z badan Prudential Financial, Inc.: ,Pl Retirement Readiness” (2016),
»Insurance Barometer Study” (2016), ,Global Retirement Research” (2014) oraz , Life Insurance Thought Leadership” (2013).






.PRAI\/IERICA

. Ipsos Loyalty
@ Pr america " The Customer and Employee Research Specialists




