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Streszczenie: Celem niniejszego opracowania jest charakterystyka produktow i ustug banko-
wych oraz obstugi os6b mtodych w kontekscie spotecznej odpowiedzialno$ci bankow, a takze
identyfikacja skutkow tego procesu. Na potrzeby pracy zdefiniowano poj¢cie osoby mtodej,
wskazano cele i zakres obstugi 0sob mtodych, a takze przedstawiono uwarunkowania zwigza-
ne z oferowaniem im produktéw i ustug bankowych. Opisano glowne rodzaje produktow
i ushug oferowanych mtodym klientom, a takze okreslono spoteczny kontekst obstugi banko-
wej miodych osob, w tym skutki spotecznie odpowiedzialnego zachowania bankow oraz ry-
zyko wynikajace z obstugi mtodych klientow. Do przygotowania pracy wykorzystano studia
literatury, analiz¢ aktow prawnych, a takze przeanalizowano oraz poréwnano oferty bankow.
Na podstawie badan stwierdzono, iz bankowa obstuga zaréwno dzieci, mlodziezy, jak i mto-
dych dorostych, wpisuje si¢ w kontekst spotecznej odpowiedzialno$ci, pozwalajac na wiacze-
nie spoteczne i finansowe 0s6b mtodych.

Stowa kluczowe: bank, osoby mtode, spoteczna odpowiedzialno$¢ bankéw, CSR.

Summary: The purpose of this study is to characterize banking products and services as well
as banking services offered to young people in the context of banks’ social responsibility, as
well as to identify the effects of this process. For the needs of the work we defined the concept
of a young person. We indicated the goals and scope of services for young people as well as
the conditions related to offering banking products and services for young people. The paper
describes the main types of products and services, as well as the social context of banking
services for young people, including the effects of socially responsible behavior and the risk
resulting from servicing young clients. To prepare the paper we conducted literature studies,
we analused legal acts, as well as compared banks’ offers. Based on the research, we found
that banking services for children, youths and young adults are embodied in the context of
social responsibility, allowing social and financial inclusion.

Keywords: bank, young people, social responsibility of banks, CSR.
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1. Wstep

Banki, jako instytucje zaufania publicznego, w szczegolnos$ci musza dbac o kontekst
spoteczny swojej dziatalnosci. Jak wynika z badan, wsrod branz postrzeganych jako
najbardziej zaangazowane na rzecz dobra spotecznego, branza finansow, bankowo-
$ci i ubezpieczen znajduje si¢ dopiero na 15 miejscu [Maison, Greszta 2014, s. 178].
Tym samym szczegolnie istotna wydaje si¢ dbatos¢ instytucji finansowych reputacje
wsrdd swoich interesariuszy m.in. poprzez dziatania z zakresu spolecznej odpowie-
dzialnosci [Bartkowiak 2011, s. 19]. Klienci bankow naleza do jego interesariuszy
kontraktowych i wraz pozostatymi dwiema grupami (substanowiacymi i konteksto-
wymi) maja istotne znaczenie w kreowaniu dobrego imienia i wizerunku banku oraz
akceptacji spotecznej dla prowadzonej dziatalnosci bankowej [Paliwoda-Matiolan-
ska 2014, s. 78]. Nalezy zauwazy¢, ze jednym z czynnikow determinujgcych zacho-
wania na rynku finansowym jest wiek [Walczak, Pienkowska-Kamieniecka 2018],
co oznacza, iz banki obecnie musza bra¢ pod uwage dostosowanie produktow, kana-
tow sprzedazy i obstugi do réznych grup osob, zaréwno tych najmtodszych, jak
1 seniorow.

Wspodlczesnie banki coraz czesciej decyduja si¢ na obstuge os6b miodych,
w tym takze ponizej 13 roku zycia. Chociaz z punktu widzenia instytucji kredyto-
wych osoby te nie sg gtdwnym i strategicznym segmentem, to dzieciom, mtodziezy
czy mtodym dorostym coraz czesciej oferuje si¢ produkty lub ustugi bankowe,
a takze rozwija dziatalno$¢ bankowa zgodnie z ich oczekiwaniami.

Celem artykulu jest charakterystyka osob mtodych jako klientow bankow, anali-
za uwarunkowan i celow ich obstugi, jak rowniez identyfikacja potencjalnych skut-
kéw oferowania produktéw bankowych osobom mlodym, w kontekscie spotecznej
odpowiedzialno$ci bankow. W pracy zdefiniowano pojecie osob mtodych, wskazano
cele 1 uwarunkowania ich obstugi, przedstawiono zakres oferowanych produktow
i ushug oraz przeanalizowano kontekst spoteczny dziatalnosci bankéw na rzecz dzieci,
mlodziezy oraz mtodych dorostych, w tym skutki i ryzyko ubankowienia tych osob.

Do przygotowania niniejszej pracy wykorzystano studia literatury, analize aktow
prawnych, a takze dokonano opisu i porownania oferty bankow w zakresie produk-
tow dla osoéb mtodych. Artykut stanowi przyczynek do badan empirycznych w za-
kresie postrzegania bankow przez osoby mtode.

2. Pojecie i charakterystyka osoby mlodej na potrzeby bankowosci

Bankowa obstuga osob mlodych wymaga zdefiniowania pojgcia ,,0soby miode;j”,
gdyz termin ten, co do zasady, jest bardzo pojemny i moze obejmowac osoby po-
czawszy od momentu narodzin do wieku ok. 30-35 lat, w zaleznos$ci od przyjetych
kryteriow, np. poznawczych, intelektualnych czy spolecznych. Wybrane podejscia
definicyjne osoby mtodej wskazano w tab. 1.
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Tabela 1. Zréznicowanie definicyjne pojecia osoby mlodej

Autor/zrédto Definicja i komentarz

Stownik jezyka | Cztowieka mtodego definiuje si¢ jako bedacego ,,w okresie miedzy dziecinstwem
polskiego a wiekiem dojrzalym”, nie wskazuje si¢ ani konkretnego przedzialu wiekowego,
ani charakterystyki biologicznej osoby mtodej, pojecie osoby mtodej zostaje
umiejscowione w cyklu zycia cztowieka.

A. Brzezinska | Podziat stosowany w psychologii rozwoju cztowieka, zaktada trzy glowne
okresy zycia, tzn. dziecinstwo, dorastanie oraz dorostos¢. Okresy te moga by¢
dalej dzielone na etapy, ktore charakteryzowane sg konkretnymi przedziatami
wiekowymi, umiej¢tnosciami, rodzajem relacji z otoczeniem oraz potrzebami
pojawiajacymi si¢ w rozwoju psychologicznym cztowieka.

E.H. Erikson Wyodrebniono 8 etapow zycia cztowieka (od wieku niemowlecego do starosci).
Osoby mlode zaliczane sg do etapéw od 2 (okres wezesnego dziecinstwa)

do 6 (okres wezesnej dorostosci). Grupa oséb mtodych jest tu wewnetrznie bardzo
zréznicowana, poczynajac od 0sob w petni zaleznych zyciowo od opiekundéw
(rodzicoéw), rozpoczynajacych edukacje i nieaktywnych zawodowo, a skonczywszy
na osobach niezaleznych ekonomicznie, posiadajacych wyzsze wyksztalcenie oraz
tworzacych wiezi spoteczne w ramach wiasnej rodziny.

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie [Nowy stownik... 2003; Brzezinska 2003; Erikson 1997].

Z punktu widzenia bankow kwalifikacja osob mtodych do grupy stanowigce;j cel
obstugi dokonywana jest przede wszystkim wedtug kryterium rozwoju psychofi-
zycznego, tzn. nabycia predyspozycji do zrozumienia poje¢ ekonomicznych i zasad
funkcjonowania pieniadza, a takze posiadania zdolno$ci do samodzielnego korzy-
stania z produktéw i ustug bankowych oraz kanatéw dostepu do nich. W praktyce
grupe oso6b miodych obstugiwanych przez banki rozpoczynaja osoby w wieku od
6-8 lat (etap pdznego dziecinstwa w psychologii rozwoju cztowieka). Z kolei zakon-
czenie kwalifikacji do grupy osob mtodych odbywa si¢ wieku ok. 24-26 lat (etap
wczesnej dorostosci). Wiek zakonczenia kwalifikacji nie jest przy tym determinowa-
ny juz kryteriami psychofizycznymi, ale spotecznymi i ekonomicznymi, tzn. mo-
mentem podjecia aktywnosci zawodowej oraz samodzielnym osigganiem docho-
dow. Po tym okresie osoba mtoda traktowana jest zasadniczo jako docelowy klient
banku, klasyfikowany nie wedtug wieku lub poziomu edukacji, ale dochodow i/lub
statusu spotecznego.

Biorac pod uwage wylacznie kryterium wieku stosowane do kwalifikacji osob
mtodych do obstugi bankowej, nalezy wskaza¢, iz w sektorze bankowym nie ma
$cisle wyodrebnionych progéw, w ramach ktorych klient jest traktowany jako osoba
mloda. Wérdd bankow przewaznie za dolng granice obstugi klientéw przyjmuje si¢
wiek 13 lat, tzn. moment nabycia ograniczonej zdolnosci do czynno$ci prawnych
[Ustawa z 23 kwietnia 1964]. Niemniej jednak wspdtczesnie w wybranych podmio-
tach dostepne sg tez produkty dla osob mtodszych (w wieku 6-8 lat), dziatajace
zwykle jako dodatkowe funkcjonalno$ci kont rodzicow. Powazniejszym problemem
jest zdefiniowanie gornego putapu wiekowego osob uznawanych za mtode. W prak-
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tyce wiek ten moze by¢ okreslony jako moment rozpoczecia uzyskiwania regular-
nych dochodéw lub jako moment ukonczenia studidow, co nastepuje najczesciej
w wieku do 26 lat w zalezno$ci od posiadanego rodzaju wyksztalcenia.

Obstuga oséb miodych, z racji biologicznego, psychologicznego, a takze praw-
nego zréznicowania, wymaga wydzielenia przynajmniej trzech podgrup:
e dzieci do lat 13,

* milodziezy w wieku od 13 do 17 lat,
* mlodych dorostych w wieku od 18 lat do 26 Iat.

Podziat ten wynika zaréwno ze zroznicowanych zdolnosci do zrozumienia funk-
cjonowania produktow finansowych oraz umiejetnosci korzystania z réznych kana-
tow sprzedazy, jak rowniez z ograniczen wykonywania czynnosci prawnych. Po-
dziat ten jest zbiezny z podziatem na generacje [McCrindle i in. 2014]:

* Y (milenialsi, osoby urodzone w latach 1977-1997),
* Z (cyfrowi autochtoni, osoby urodzone w latach 1995-2010),
e Alfa (osoby urodzone po 2010 r.).

3. Cele obshlugi bankowej osob mlodych

Nalezy wskaza¢, ze osoby mlode, jako klienci bankow, istotnie r6znig si¢ od 0sob
dorostych oraz osob w wieku emerytalnym. Porownanie osob mtodych z pozostaty-
mi grupami wiekowymi na podstawie wybranych kategorii ujeto w tab. 2.

Cele obstugi 0s6b mtodych przez banki sg odmienne w poréwnaniu z obstuga
innych grup klientow, poniewaz co do zasady oferta dla dzieci czy mtodziezy ma
biezacy niedochodowy lub niskodochodowy charakter. Z racji braku lub relatywnie
niewielkich dochodow, ograniczen w zakresie wykonywania czynnos$ci prawnych,
np. zaciagania kredytow, czy braku potrzeb wykonywania okreslonych operacji, np.
polecen zaptaty, potencjalne korzysci uzyskiwane z obstugi klientow mtodych sg
odroczone w czasie o kilka lub nawet kilkanascie lat. Kwestig o szczegdlnym zna-
czeniu jest niewatpliwie biezaca wycena takich korzysci, gdyz w dobie szybko zmie-
niajacych si¢ uwarunkowan spolecznych i technologicznych, wytworzenie trwatych
i dochodowych relacji bankow z osobami mlodymi oraz wieloletnie utrzymanie ich
w czasie jest obcigzone znacznym ryzykiem.

Pierwszym celem bankdéw w zakresie oferowania obstugi bankowej 0osob mito-
dych jest che¢ zabezpieczenia bazy klientoéw oraz stworzenie z nimi dtugotermino-
wych relacji. Kontekst budowania dlugoterminowych relacji z klientami wynika
z kontynentalnego modelu rynku finansowego [Matysek-Jedrych 2007] i pojawia si¢
w szczegblnosci wraz z nasilajacg si¢ konkurencja pomigdzy samymi bankami, jak
1 podmiotami niebankowymi, takimi jak SKOK-i, firmy pozyczkowe czy jednostki
fintech. Z racji oferowania przez wymienione instytucje stosunkowo jednorodnych
produktow i ushug, czynnikiem pozwalajagcym na zabezpieczenie wzrostu sprzedazy
oraz osigganie korzysci skali w przysztosci, jest sieganie po obstuge oséb mtodych,
jeszcze nieaktywnych zawodowo. Pozyskanie dzieci, mtodziezy lub mtodych doros-
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Tabela 2. Osoby mtode jako klienci bankéw na tle pozostatych grup wiekowych

Osoby mtode Osoby doroste | Osoby doroste
Kategoria aktywne w wieku
<13 lat 13—-171at | 18-25 lat Zawodowo emerytalnym
Zdolno$¢ do czynnosci prawnych | brak ograniczona |pelna petna petna
Zdolnos¢ do pozyskania wiedzy | mata $rednia duza $rednia mata
z zakresu finanséw
Zdolnos$¢ korzystania z nowych | duza duza duza srednia mata
rozwiazan
Zdolno$¢ obshugi internetu duza duza duza duza lub mata
i smartfonow $rednia
Znaczenie tradycyjnej obstugi mate male Srednie srednie duze
bankowej
Sktonnos¢ do ryzyka mata $rednia duza zroznicowana | mala
Lojalnos¢ wobec banku duza duza Srednia Srednia lub duza
mata
Zapotrzebowanie na produkty mate srednie Srednie duze srednie lub
i ustugi banku lub duze male
Dochody brak lub | mate $rednie $rednie lub $rednie lub
mate duze mate
Koszty pozyskania klienta mate mate $rednie $rednie lub duze
duze
NPV obstugi male male Srednie duze niskie
lub duze

Zrodto: opracowanie wiasne.

tych do obstugi bankowej umozliwia przywigzanie ich do aplikacji internetowej lub
mobilnej, a takze przyzwyczajenie do funkcjonalno$ci produktow, ustug i rozwigzan
danego banku [Biskupski 2016]. Co do zasady klienci mtodzi generuja stosunkowo
niewielkie koszty pozyskania dla bankow, ale tez jednostkowy zysk, ktéry przyno-
sza z uwzglednieniem zmiennej warto$ci pienigdza w czasie, jest takze relatywnie
niski. Biorgc jednak pod uwagg taczna liczbe oséb mtodych mozliwa do pozyskania
za okreslony budzet akwizycyjny banku, okazuje si¢, ze sa oni segmentem dajacym
satysfakcjonujacg stopg zwrotu z inwestycji [CYFI 2014]. Mtode osoby stosunkowo
trudno przekona¢ do rozpoczecia korzystania z produktow i ustug bankowych, ale
gdy juz osoby te zostang klientami banku, zazwyczaj pozostaja dlugoterminowo
z nim zwigzane [Mtodzi klienci... 2016]. Stosunkowo wysoka lojalno$¢ oséb mto-
dych wobec bankow mozna uzasadni¢ bardziej selektywnym doborem produktow
1 ushug przy wykorzystaniu opinii zamieszczonych w mediach spolecznosciowych
lub internecie, brakiem negatywnych doswiadczen w relacjach z bankiem wynikaja-
cych, np. z zaciagania kredytéw lub nieodpowiedniej jakosci obstugi w oddziale,
a takze relatywnie wysokim ogélnym zaufaniem do bankow, wyzszym niz w innych
grupach wiekowych.
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Drugim celem rozpoczgcia obstugi bankowej os6b mtodych jest tworzenie pod-
staw do przysztej sprzedazy produktéw i ustug finansowych. Przyciggnigcie mio-
dych os6b do banku poprzez oferowanie darmowego lub niskokosztowego rachunku
bankowego umozliwia w przysztosci sprzedaz takze innych produktow przynosza-
cych bankowi dochody. Uprzednie korzystanie przez dzieci i mtodziez z podstawo-
wych, darmowych produktow, pozwala zapoznac si¢ ze specyfika funkcjonowania
banku, a tym samym zdoby¢ wiedz¢ i do$wiadczenie, ktore utatwig korzystanie
z bardziej zlozonych rozwigzan o charakterze odptatnym, w tym kredytow. Bank
prowadzacy rachunek w sposob naturalny stanie si¢ bankiem pierwszego wyboru
produktow powigzanych.

Kolejnym celem pozyskania klientow bedacych osobami mtodymi jest zapobie-
ganie ,,starzeniu si¢” klientow banku wynikajacemu ze zmian spoleczno-demogra-
ficznych. Starzenie si¢ spoteczenstwa, wzrost dlugosci zycia, ujemny przyrost natu-
ralny oraz spadek dzietnosci sg zjawiskami powodujacymi wzrost udziatu os6b
starszych, w tym nieaktywnych zawodowo, wsrdd klientow banku. Osoby starsze
osiggaja stabilne dochody, ale posiadajg ograniczong zdolnos¢ kredytowa oraz niski
potencjat do korzystania z innowacji finansowych i obstugi zdalnej. W efekcie sprze-
daz produktow bankowych tej grupie wyczerpuje swoj potencjat.

Za cel rozpoczgcia obstugi bankowej dzieci, mtodziezy i mtodych dorostych
mozna uzna¢ takze zmiang modelu prowadzenia dziatalnos$ci bankowej. Poszukiwa-
nie poprawy efektywnosci dziatalnosci, tworzenie wizerunku nowoczesnych insty-
tucji finansowych, upowszechnienie dostepu do produktéw i ustug bankowych po-
woduje przesunigcie punktu cigzkosci rozwoju bankow w kierunku bankowosci
elektronicznej 1 mobilnej. Digitalizacja czynno$ci bankowych, promocja zdalnych
kanatéw komunikacji z bankiem kosztem zmniejszenia liczby tradycyjnych oddzia-
tow, poszerzanie funkcjonalnosci aplikacji sa spojne ze zmianami cywilizacyjnymi
zachodzacymi w spoleczenstwie, w tym, w zakresie codziennego wykorzystania
rozwigzan mobilnych, internetowych i fintech. Orientacja bankow w kierunku cyfry-
zacji 1 utatwienia dostepu do produktoéw i ustug w kazdym miejscu i czasie jest spdj-
na z oczekiwaniami mtodego pokolenia, zwigzanego wtasciwie od urodzenia z inter-
netem i telefonig komorkowa. Grupa ta w sposob naturalny staje si¢ najbardziej
podatna na innowacje wynikajace z cyfrowej ewolucji bankow, a dzieki wykorzysta-
niu elektronicznych kanatow sprzedazy, tzn. tanszych niz tradycyjne, staje si¢ opta-
calna w obstudze.

4. Produkty i ushugi bankowe dla 0os6b mlodych

Prezentujac oferte¢ bankow przeznaczong dla oséb mtodych, nalezy uwzglednié
wspomniane juz zréznicowanie tej kategorii klientow. Na rysunku 1 przedstawiono
charakterystyke oferty bankowej dla osob mtodych wedtug poszczegdlnych grup
wiekowych.
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[ Dzieci do lat 13 ]

 udostgpnienie funkcji, aplikacji internetowych i mobilnych w ramach rachunku osoby dorostej
(rodzica) lub rachunku SKO,

* dostosowane do potrzeb dzieci serwisy internetowe, z mozliwoscia tworzenia oszczednos$ci
(wirtualne skarbonki i plany oszczedzania), wykonywania ptatnosci bezgotowkowych i operacji
kartowych czy zasilania telefonu,

* dostgpne karty przedptacone i przedmioty pozwalajace na ptatnosci zblizeniowe badz
internetowe.

*rodzice zatwierdzajg operacje ptatnicze.

[ Milodziez w wieku od 13 do ukonczenia 18 lat ]

* dostepne rachunki zarowno ROR, jak i oszczednosciowe, a takze inne proste produkty
finansowe, powiazane z rachunkami,

» wigksza funkcjonalnos¢ kont w porownaniu z rachunkami dla dzieci (dostgpne plany
oszczedzania, karty debetowe, mozliwe samodzielne wykonywanie przelewdw oraz wyptaty
w gotowce, mozliwo$¢ przelewania pieni¢edzy np. na numer telefonu lub konto Facebooka,

* dostep do rachunkow przede wszystkim przez internet lub aplikacje mobilne,

« rachunki moga by¢ powigzane z programami instytucji partnerskich (dostgpne sa znizki lub
korzystniejsze warunki zakupow badz zwrot czesci wydatkow),

* moga pojwiac si¢ oplaty zwiazane z operacjami finansowymi, kartami wydanymi do konta
lub wyptatami $rodkoéw z bankomatdw.

[ Mitodzi dorosli w wieku powyzej 18 lat do okolo 26. roku zycia ]

* szeroki wybor rachunkéw ROR, w tym typu premium, jak i oszczednosciowych,

* szeroka gama produktow finansowych pozabankowych, w tym lokacyjnych lub spekulacyjnych,

* szeroki wybor kart ptatniczych, w tym kredytowych i walutowych,

* szeroka gama produktéw kredytowych dostepnych pod warunkiem posiadania zdolnosci
kredytowej,

* dostep do produktow i ustug za pomoca zréznicowanych kanatow sprzedazy,

* pojawiajg si¢ optaty zwigzane z produktami lub operacjami bankowymi, chyba ze osoba mtoda
korzysta z produktu dedykowanego.

Rys. 1. Charakterystyka oferty bankowej skierowanej do os6b mtodych wedtug poszczego6lnych grup
wiekowych

Zrédto: opracowanie whasne na podstawie analizy ofert bankéw komercyjnych w Polsce.

Charakteryzujac rynek produktow i ustug bankowych dostgpnych dla os6b mto-
dych, mozna stwierdzic¢, iz najubozsza jest oferta dla dzieci do 13. roku zycia. Wyni-
ka to z braku posiadania przez nie zdolnos$ci do czynnos$ci prawnych. Wykonywanie
operacji finansowych przez dziecko, w tym zewngtrznych ptatnosci internetowych
lub przelewow, wymaga akceptacji rodzicow. W przypadku dzieci istniejg takze
ograniczenia w wyplatach srodkow w gotowce. W ten sposob zachowane zostajg
stosunkowo wysoki stopien bezpieczenstwa oraz kontrola nad finansami ze strony
rodzicow. Otwarcie lub prowadzenie rachunkow dla dzieci, w rzeczywisto$ci funk-
cjonujacych jako subkonta oséb dorostych, zazwyczaj jest bezptatne, zgromadzone
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na nich srodki sa relatywnie wysoko oprocentowane (powyzej stawki rynkowej),
a w niektorych przypadkach wystepuje rowniez czestsza niz miesigczna kapitaliza-
cja odsetek!.

Zdecydowanie szersza oferta dostgpna jest dla mlodziezy w wieku od 13 do
ukonczenia 18 lat, co wynika z uzyskania przez te osoby ograniczonej zdolnosci do
czynno$ci prawnych. Rachunek dla mlodziezy moze zosta¢ otwarty przez osobg¢ nie-
letnia w obecnosci rodzica lub poprzez podpisanie umowy przez opiekuna z upo-
waznieniem dla dziecka do sktadania dyspozycji. Podobnie jak w przypadku kont
adresowanych do dzieci, rodzic moze kontrolowa¢ tu limity ptatnosci, rodzaje wy-
konywanych operacji lub udostepniane ustugi dodatkowe. Warunki prowadzenia ra-
chunkow ROR dla mtodziezy sa co do zasady korzystniejsze niz w przypadku kont
standardowych, ale ich oprocentowanie jest nizsze na tle kont dla dzieci®.

Wybor produktoéw i ustug dla osob w wieku 18-26 lat jest najszerszy, poniewaz
dorosli co do zasady posiadajg pelna zdolnos¢ do czynnosci prawnych, a tym samym
moga korzysta¢ z pelnej oferty banku. Banki podchodza do obstugi petnoletnich
0s6b miodych wedtug trzech modeli, tzn.: oferuja im standardowe produkty i ustugi
(dostgpne rowniez dla klientéw z innych grup wiekowych), oferuja produkty dedy-
kowane mtodym dorostym?® do okreslonego wieku badz tez oferujg produkty prze-
znaczone dla studentow. W przypadku dwoch ostatnich modeli dedykowane produk-
ty 1 ustugi wigza si¢ zazwyczaj z ponoszeniem nizszych kosztow niz w ofercie
standardowej, przy spetnieniu okreslonych przez bank warunkow.

5. Spoleczna odpowiedzialno$¢ bankowej obstugi oséb mlodych

Ze wzgledu na konieczno$¢ budowania zaufania w relacjach z klientami oraz cheé
podkreslenia duzej odpowiedzialnosci bankow za rozwoj spoteczny i gospodarczy,
podmioty te powszechnie angazuja si¢ w roznorodne inicjatywy o charakterze pro-
ekologicznym, kulturalnym czy wsparcia spoteczno$ci lokalnych. Tematyka spo-
tecznej odpowiedzialnosci biznesu (Corporate Social Responsibility, CSR) zostata
szeroko opisana w literaturze [Bartkowiak 2011; Rudnicka 2012; Paliwoda-Matio-

! Rachunki i powigzane z nimi produkty (np. karty ptatnicze) dla dzieci ponizej 13. roku zycia
oferuja m.in.: Alior Bank SA (Konto HAIZ), Pekao SA (Konto Mgj Skarb), PKO BP SA (PKO Konto
Dziecka, PKO Junior, SKO Konto Dla Ucznia).

2 Przyktady oferty to: Alior Bank SA (Konto Internetowe), Bank Zachodni WBK SA (Konto < 20),
Bank Millennium (Konto 360° Junior, Konto Twéj Cel), BOS SA (Konto H20), BPH SA — Alior Bank
SA (Cool Konto), Deutsche Bank Polska SA (Konto db Smart), Eurobank SA (Konto Junior), ING
Bank Slaski SA (Konto Direct < 18, Otwarte Konto Oszczednosciowe), Inteligo (Konto Prywatne),
mBank (eKonto), Pekao SA (Eurokonto Kieszonkowe, M¢j Skarb), PKO BP SA (PKO Konto Pierw-
sze, PKO Pierwsze Konto Oszczgdnosciowe), T-Mobile Ustugi Bankowe (Konto Freemium), Toyota
bank SA (Konto Click, Konto Super Click).

3 Poza standardowg ofertg sprzedaz produktow i ustug finansowych osobom mtodym wigze si¢ z
promocjami np. w postaci oferowania darmowych biletow do kina lub innych §wiadczen. Przyktadowo
dziatanie takie stosowaly ING Bank Slaski SA, PKO BP SA, Pekao SA czy Nest Bank SA.
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lanska 2014] réwniez ze szczegdlnym uwzglgdnieniem bankowosci [Dziawgo 2008;
Dziawgo, Dziawgo 2010; Marcinkowska 2013].

Prowadzenie obstugi os6b mtodych przez banki jest szczegdlnym obszarem re-
alizacji ich dziatan z zakresu spolecznej odpowiedzialnosci. W tym przypadku banki
z jednej strony rezygnuja z biezacych korzysci ekonomicznych, z drugiej maja moz-
liwo$¢ oddziatywania na szeroko rozumiane korzys$ci spoleczno-ekonomiczne, tzn.
poziom wiedzy finansowej, a takze na postawy, zachowania i nawyki os6b mtodych.
Poprzez dziatalnos¢ bankow mozliwe jest tym samym przekazywanie osobom mto-
dym wiedzy o funkcjonowaniu pienigdza w gospodarce, kreowanie pozadanego za-
chowania w zakresie bezpieczenstwa finanso6w osobistych, planowania finansowe-
go, czy wilaczenia ekonomicznego, technologicznego i spotecznego rozwazanych
0sob. Kontekst spotecznej odpowiedzialnosci bankow staje si¢ szczegolnie uwydat-
niony, gdy pod uwage wezmie si¢ duze zroznicowanie 0osob mtodych pod katem
zdolnosci do korzystania z rozwigzan finansowych czy posiadanej wiedzy finanso-
wej. Nalezy zauwazy¢, ze w badaniach nad poziomem ubankowienia Polakow
wskazuje si¢ trzy gtdéwne powody o charakterze wewngtrznym i psychologicznym,
ktére majg na ten poziom zasadniczy wptyw [Maison 2013, s. 93-95]. Naleza do
nich: niekontrolowanie wtasnych finansow, lgk przed nowymi technologiami oraz
brak wiedzy. Skierowanie oferty produktowej specjalnie do 0sob mtodych powinno
tym samym nie tylko przynies¢ w przysztosci korzysci samym bankom, ale takze,
w szerszym kontekscie, spoleczenstwu oraz gospodarce®. Chcac przyciagnaé
mtodych klientow, banki, konkurujac z innymi podmiotami, musza oferowac pro-
dukty 1 ustugi, jak réwniez kanaty komunikacji dostosowane do zmieniajacego si¢
stylu zycia, preferencji oraz poziomu wiedzy 0sob mlodych. Najwigksze mozliwos$ci
przyciagnigcia i utrzymania klientow stworzg tym samym te podmioty, ktorym uda
si¢ nawigzac¢ trwala dwustronng komunikacj¢ z osobami mtodymi. Dzi¢ki niej moz-
liwe bedzie efektywne wpasowanie si¢ w oczekiwania mlodziezy czy mtodych
dorostych, a takze tworzenie rozwigzan wskazujacych z jednej strony na innowacyj-
no$¢ i nowoczesno$¢ banku, a z drugiej dajacych poczucie stabilnosci i bezpieczen-
stwa, nieosiggalnych czesto w przypadku podmiotow niebankowych, np. typu
fintech.

Mowigc o spotecznej odpowiedzialnosci obstugi os6b mtodych przez banki, na-
lezy podkresli¢ rowniez jej znaczenie dla przeciwdzialania wykluczeniu finansowe-
mu dzieci i mtodziezy w dobie szybko postepujacej informatyzacji i rozwoju nowo-
czesnych technologii. Dzigki mozliwos$ci korzystania z produktow i ustug bankowych
osoby mlode moga uczestniczy¢ w rynku dobr i ustug oferowanych przez internet
lub technologie mobilne. Obecne mtode pokolenie zyjace w warunkach globalizacji,
powszechnego i wielokanatowego dostepu do informacji, charakteryzuje si¢ istotnie

4 Np. poprzez wzrost wiedzy i $wiadomosci finansowej, tworzenie oszczgdnosci, planowanie bud-
zetu domowego, trzymanie pieni¢dzy na rachunku zamiast w domu czy korzystanie z rozliczen elektro-
nicznych zamiast gotowkowych.
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innymi oczekiwaniami wobec bankow niz pokolenia wczesniejsze, a takze kieruje
si¢ innymi kryteriami wyboru. Czgste korzystanie z internetu lub telefonu w celach
zakupowych stanowi dla mlodych 0s6b motywacje do wykorzystania bankowych
instrumentow rozliczeniowych lub platniczych. Wptyw na to maja m.in. mozliwos¢
szybkiego otrzymania towaru pod warunkiem zaptaty natychmiastowej lub mniejsze
koszty dostaw produktow kupowanych przez internet, gdzie ptatnos¢ bezgotéwko-
wa wiaze si¢ z mniejszymi kosztami na tle ptatnosci gotowkowej przy odbiorze.

Zestawiajac cele obstugi bankowej osob mlodych oraz kreowanie produktow
i ustug bankowych na miar¢ potrzeb i mozliwosci tej grupy wiekowej mozna wska-
za¢ na szereg konkretnych pozytywnych skutkéw tego procesu, wpisujacych sie w
spoteczng odpowiedzialno$¢ bankow. Do skutkéw tych mozna zaliczy¢ w szczegol-
nosci:

* umozliwienie wlaczenia finansowego (inclusion), gospodarczego oraz spotecz-
nego osob mtodych,

e podnoszenie juz w dziecinstwie wiedzy finansowej 0sob mtodych,

e tworzenie postaw proekonomicznych,

* zwigkszanie bezpieczenstwa finansowego os6b mtodych poprzez rozwoj plano-
wania finansowego oraz oszcze¢dzania,

* stworzenie zaufania i trwatosci relacji 0s6b mtodych z bankiem,

e stworzenie aktywnej dwustronnej komunikacji migdzy osobami mlodymi i ban-
kami, pozwalajacej tym ostatnim lepiej dopasowywac si¢ do zmieniajacych sig
potrzeb i oczekiwan rynku.

e ulatwienie osobom mtodym rozpoczgcia kariery zawodowej lub prowadzenia
wlasnej dziatalnosci gospodarcze;.

* wplywanie na bardziej swiadome i dojrzate decyzje finansowe w przysztosci,
np. w zakresie zaciggania kredytow.

Nalezy mie¢ przy tym na uwadze, iz osiggni¢cie wymienionych skutkow mozli-
we jest jedynie w sytuacji jednoczesnego zapewnienia przez banki odpowiedniego
poziomu bezpieczenstwa oséb mlodych, w tym w obszarze finansoéw, technologii
czy informacji, co ma fundamentalne znaczenie w procesie budowania spotecznej
odpowiedzialno$ci. Brak zapewnienia bezpieczenstwa w procesie ubankowienia
dzieci, mtodziezy czy mtodych dorostych moze prowadzi¢ do szeregu zagrozen.
Wsrod nich mozna wymienic:

e przedwczesne oferowanie produktow kredytowych, ktore z racji braku odpo-
wiedniej wiedzy finansowej lub realnej oceny wlasnej sytuacji finansowej moga
prowadzi¢ do wpadnigcia w putapke zadtuzenia,

e oferowanie osobom mtodym nadmiernych kwot kredytéw, pozyczek lub limitow
kart kredytowych w stosunku do realnych mozliwosci sptaty,

e oferowanie produktéw niedopasowanych do potrzeb 0sob mtodych (misselling)
lub o parametrach niezgodnych z profilem osoby mtodej (up-selling),
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* wystawienie osob mlodych na ryzyko kradziezy pienigdzy poprzez korzystanie
z elektronicznych, zdalnych kanatéw dostepu,
* oferowanie produktow niezrozumiatych lub generujacych koszty/straty nieocze-
kiwane przez osobe mtoda,
* stwarzanie poczucia nieograniczonego dostepu do srodkdéw pienieznych poprzez
wykorzystanie elektronicznych instrumentow ptatniczych.
Pomimo wskazanych potencjalnych zagrozen, dotychczasowe dziatania bankow
w zakresie obstugi 0os6b mtodych mozna uzna¢ za wpasowane w zakres spoteczne;j
odpowiedzialno$ci. Dziatalno$¢ w tym obszarze jest postrzegana bardzo dobrze
i przektada si¢ na wysoka ocene reputacji bankow [Zwiazek Bankow Polskich 2016].
W szczeg6lnosci pozytywny wizerunek bankéw widoczny jest w grupie oséb w wie-
ku 20-29 lat, czyli 0s6b teoretycznie najbardziej wystawionych na zagrozenia zwia-
zane z ubankowieniem’.

6. Zakonczenie

Dhlugoterminowe cele biznesowe bankow wymagaja rozszerzania dzialalnosci poza
podstawowe segmenty oraz standardowe formy obstugi. Koncentracja na tworzeniu
dhugoterminowych relacji oraz podejmowanie obstugi finansowej 0s6b mtodych jest
konsekwencja zmian ekonomicznych i spoteczno-demograficznych, a takze stanowi
reakcje na zmiang warunkow konkurencji na rynku finansowym, w tym zwlaszcza
wzrost zagrozenia ze strony instytucji niebankowych.

Banki stanely wobec koniecznosci odpowiedniego dopasowania produktéw do
specyficznych potrzeb i stanu wiedzy os6b mtodych, przekazania zasad ich funkcjo-
nowania w sposob zrozumiaty, a takze zachowania odpowiedniego poziomu bezpie-
czenstwa finansow osobistych takich osob. Dziatania te z jednej strony sg skutkiem
realizacji celow biznesowych bankow, a z drugiej staty si¢ wyrazem realizacji spo-
tecznie odpowiedzialnej dziatalnosci bankow, jako instytucji zaufania publicznego.
Osoby mlode mogg stawac si¢ bardziej swiadome funkcjonowania produktéw ban-
kowych, podejmowac bardziej odpowiedzialne decyzje finansowe, lepiej planowac
wydatki osobiste oraz lepiej rozumie¢ otaczajace ich uwarunkowania gospodarcze
co w przysztosci moze wptynaé na wzrost poziomu ubankowienia spoteczenstwa
w Polsce. Nadrzednym celem ubankowienia dzieci i mtodziezy powinno by¢ przy
tym zapobieganie wykluczeniu finansowemu i spotecznemu.

5 Osoby w wieku do 13 lat lub od 13 do 17 lat sg dodatkowo chronione poprzez nadzor rodzicow
Iub opickundw, a takze przepisy Kodeksu cywilnego, ktore ograniczaja zdolno$¢ do czynnosci praw-
nych, np. zawierania umow kredytow czy pozyczek.
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