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—— O tych tematach bedziemy rozmawiac

@ Polacy na rynku kapitatowym — kim jest nasz klient,
czego oczekuje, jak radzi sobie w finansach?

Wiedza finansowa — kluczowe wyzwania.

O,

O finansach musimy rozmawiac na rézne sposoby
— pokolenia i ich potrzeby.

O,

@ Narzedzia i strategie personalizacji w komunikacji
finansowej i case studies. j \

Czy to wszystko nam sie optaci? y

©

A jesli zastgpig nas roboty?

©



——  Klient w roli gtdwne,j... ale z kim tak naprawde rozmawiamy?

WIEK INWESTOROW INDYWIDUALNYCH W POLSCE
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Tradycyjnie w zdecydowanej wiekszosci s
mezczyzni, ktorych byto ponad
jedenastokrotnie wiecej niz kobiet.

20,5%
46-55 LAT

Statystyczny polski inwestor indywidualny to mezczyzna w wieku
okoto 40 lat, posiadajgcy wyzsze wyksztatcenie, ktéry od okoto 5
lat inwestuje po godzinach w celu odtozenia na emeryture,
dywersyfikacji przychodéw i ochrony przed inflacja.

Co ciekawe, sami inwestorzy nie czujg sie ekspertami w tej
dziedzinie. Tylko nieco ponad 2 proc. badanych ocenia swojg

wiedze jako ekspercky. Zdecydowanie najwiecej — potowa
badanych uwaza, ze ma wiedze $redniozaawansowang, a 28 proc
— podstawowa.

7rédto danych: Stowarzyszenie Inwestoréw Indywidualnych, Ogélnopolskie Badanie Inwestoréw, 2024.
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https://www.sii.org.pl/17743/aktualnosci/badania-i-rankingi/kim-jest-polski-inwestor-indywidualny-i-co-ma-w-portfelu-obi-2024.html

Jednak zdecydowana wiekszos¢ Polakow nie oszczedza
| nie inwestuje

Nasze pienigdze NIE PRACUJA

Depozyty gospodarstw domowych osiggajg rekordowe wartosci i systematycznie rosng. W strukturze
aktywow dominujg depozyty biezgce i gotéwka. Wartos¢ depozytdw gospodarstw domowych w
pazdzierniku 2024 r. uksztattowata sie na poziomie 916.756 min PLN

Oszczedzamy MNIEJ niz wiekszos¢ Europejczykow
Stopa oszczednosci gospodarstw domowych w Polsce wyniosta na koniec 2023 r. 2,5 proc. Na tle
pozostatych krajéow Unii Europejskiej byliSmy trzecim najmniej oszczedzajgcym narodem.

Nasze podejscie do finansow ZMIENIA SIE w czasie

Z wiekiem rosnie zainteresowanie zabezpieczeniem sie na czas emerytury, ale zwykle
odktadamy moment, kiedy zaczynamy oszczedzaé na emeryture — robi to tylko 7 proc
kobiet i 12 proc. mezczyzn w wieku 18-24 lata oraz 33 proc. kobiet i 34 proc. mezczyzn
po 55r.z.

Chcemy wiedziec i oszczedza¢ WIECE)J

Co czwarty Polak uwaza, ze ma zbyt matg wiedze, aby bezpiecznie inwestowac.
Zatem brak wiedzy finansowej pozostaje istotng barierg w zwiekszeniu
zainteresowania Polakéw rynkiem kapitatowym.

Zrédta danych:

Comiesieczne zestawienie danych o oszczednosciach Polakéw, grudzien 2024
Raport Zdrowie Finansowe Polakéw

IZFiA, Badanie Polakéw ze wzgledu na sposoby zarzgdzania zasobami finansowymi
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Aby to zmienic, potrzebujemy solidnych podstaw

@ 72% Polakéw dostrzega potrzebe zwiekszenia
swojej wiedzy i/lub umiejetnosci finansowych.

Polacy lepiej czujg sie oszczedzajac niz

@ inwestujgc. Niestety do oszczedzania czesto
uzywajg produktéw finansowych, ktore nie sg
do tego przeznaczone. Najczesciej - zwyktego
konta osobistego.

Wiekszosc Polakow jako gtéwne zrodto wiedzy

@ na temat finanséw wykorzystuje internet.
Jednoczesnie duza grupa, zwtaszcza osob
starszych, mierzy sie z wykluczeniem
cyfrowym...

)
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@ Jak do nich dotrze¢?




Nasze pokolenia uksztattowaty wazne zjawiska i trendy...

Zdefiniowanie rél
przypisanych do ptci
(zwtaszcza dla kobiet)
Gtebokie wiezi rodzinne
Rock’n’roll

Tradycyjne role spoteczne

Powojenny wyz
demograficzny
Swinging Sixties
Woodstock, hipisi,
rewolucja spoteczna
Zorientowani na rodzine

Upadek muru berlinskiego
Koncerty Live Aid

Pierwsze komputery PC
Gtebokie zmiany

w strukturach spotecznych i
rodzinach

Rozwdj internetu, poczatki
mobile

Okres kultowych filmoéw i
seriali

Pozytywne nastawienie do
zmian

World Trade Center.

Gwattowny rozwoj
technologiczny
Wszechobecne Social Media
Swiadomos¢ ekologiczna i
spoteczna

Poczatek Digital Natives

Globalne ocieplenie
i spowolnienie
gospodarcze
Pandemia

Sztuczna inteligencja
Wysoka wrazliwos¢
spoteczna



—— Roznice pokoleniowe widac¢ w potrzebach komunikacyjnych
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——  Personalizacja komunikacji finansowej — narzedzia i strategie

NN Segmentacja tresci.
Q Jak przygotowac tresci edukacyjne

odpowiadajgce potrzebom réznych grup?

Kanaty komunikacji dostosowane

do roznych pokolen (np. media
spotecznosciowe vs. tradycyjne formy
edukacji).




O finansach mozemy rozmawiac¢ w kazdym wieku

ABC Ekonomiii

Program edukacji ekonomicznej dla
najmtodszych udowadnia, ze nigdy nie
jest za wczesdnie na nauke zasad
zwigzanych z zarzgdzaniem swoim
budzetem, osobistym

Swiat Pieniadza

Program Fundacji PFR adresowany do
uczniéw klas IV-VIII szkét
podstawowych, majgcy na celu
promocje wiedzy na temat finanséw,
oszczedzania i wartosci pienigdza.

Trampki na gietdzie

To akcja, ktérej celem jest edukacja
finansowa i inwestycyjna dzieci i
miodziezy (w wieku szkolnym i
licealnym) — przedstawiona w bardzo
atrakcyjnej formie. Organizatorzy
stawiajg na nowoczesne metody
edukacyjne.

Bezpieczny Senior

Program majacy na celu zapobieganie
oszustwom finansowym i edukacje
senioréw w zakresie bezpieczerstwa
finansowego i korzystania z narzedzi
bankowosci elektronicznej.




Program certyfikacyjny OK SENIOR to inicjatywa,
ktorej celem jest dostosowanie produktow i ustug
firmy do potrzeb konsumentéw w wieku 60+. W
ramach programu firma przechodzi audyt, ktory
ocenia, na ile oferowane produkty i ustugi
spetniajg wymagania osob starszych.

ABC Senior to oferta kurséw i zajec dla seniordw,
podczas ktorych uczestnicy otrzymujg dostep do
wiedzy potrzebnej do funkcjonowania we
wspotczesnym Swiecie.

SENIOR.COM ¥ OK/

SENIOR®

AAAAAAAAAA
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Czy znajdziemy panaceum?

Q@ PPK to produkt do oséb w réznym wieku. Umozliwia oszczedzanie od
poczatku kariery zawodowej.

Dobrowolny

To uczestnik ma mozliwos¢ podjecia decyzji o udziale w programie. Moze
tez do niego wrdcic, jesli przez jakis czas nie oszczedzat w PPK

PRACOWNICZE PLANY
KAPITALtOWE

To program umozliwiajacy Przystepny
ﬁemOkrater?Cje produktow @ W PPK nie ma barier wejscia — opiera sie na systematycznym
Inansowycn. oszczedzaniu niewielkich kwot w dtugim terminie, a sSrodkami

srodkami zarzgdzajg profesjonalne instytucje.

j Elastyczny
DI] Uczestnik ma mozliwos¢ oszczedzania

ool . .y .
wiekszych kwot, jesli pozwalajg mu na
to jego mozliwosci.
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Rola empatii w budowaniu relacji z klientami

Empatia w sektorze finansowym
to nie tylko narzedzie budowania
relacji, ale takze przewaga
konkurencyjna w zdobywaniu
lojalnosci klientow i
dtugoterminowego sukcesu.

* Klienci powierzajg instytucjom
finansowym swoje srodki.
Empatyczne podejscie zwieksza ich
poczucie bezpieczenstwa.

Stuchanie i wycigganie wnioskoéw z
rozmowy pozwala lepiej dopasowac
ustugi

Klienci bardziej angazujg sie w
relacje, gdy czujg, ze sg zrozumiani i
doceniani.

Otwartos¢, indywidualne
podejscie i zaangazowanie

w komunikacji sprawdzajq sie

w praktyce. To podejscie
procentuje np. w Pracowniczych
Planach Kapitatowych.

Okoto 80 proc. pracownikéw tej firmy
przystgpito do PPK. Pracodawca
zajmuje sie gtdwnie pracami
porzgdkowymi, utrzymaniem
czystosci. Wiekszos¢ zatogi to
pracownicy fizyczni. Mimo ze nie majg
wiedzy finansowej, zaufali
programowi i bardzo go doceniaja.
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Edukacja i zrozumienie klienta — to nam sie optaca

Eliminujemy bariery

@ Budujemy zaufanie

* Wiedza ekonomiczna
i finansowa to podstawa,
by ksztattowacd
swiadomego klienta,
gotowego do tego, by
korzystac z bardziej
zaawansowanych
produktow finansowych.

* Poprzez dziatania edukacyjne
budujemy z klientami bardziej
trwate relacje oparte na
wiedzy i zaufaniu. W ten
sposob zwiekszamy lojalnosc i
poczucie identyfikacji klienta z
instytucja.




A moze zastgpig
nas roboty?

Nowe technologie zmieniajg
komunikacje na rynku finansowym




B PFRTFI

Dziekuje za uwage!

Tomasz Orlik
Cztonek Zarzqdu | PFR TFI
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