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Streszczenie
Grupa młodych klientów jako podmiot rozważań badawczych jest interesującą poznawczo grupą 
społeczną. Młodzi klienci stanowią istotną siłę nabywczą. Atrakcyjność tego segmentu wynika z per-
spektywicznego punktu widzenia banków, w ramach którego młodzi klienci staną się w niedalekiej 
przyszłości zasobnymi dorosłymi, korzystającymi z usług sektora bankowego. Celem artykułu bę-
dzie przedstawienie i ocena rachunków bankowych oferowanych młodym klientom. Autorki będą 
poszukiwały odpowiedzi na pytania badawcze, jak wygląda oferta rachunków bankowych dedy-
kowanych młodym klientom; czy jest ona dostosowana do potrzeb tej grupy i czy jest zróżnicowa-
na. W części empirycznej, egzemplifikującej zagadnienie teoretyczne rachunków bankowych dla 
młodych klientów odwołano się do stanu z kwietnia 2021 roku. Z analizy ofert bankowych wynika, 
że rachunki dedykowane młodym klientom są skierowane zazwyczaj do grupy wiekowej w prze-
dziale 18–26 lat. Chociaż zdarzają się produkty adresowane do osób w wieku 13–24 lat lub do 
30. roku życia. Analizowane produkty to darmowe rachunki osobiste, z dostępem do programów 
rabatowych i promocji powiązanych z bankami partnerów biznesowych. Oferta jest zróżnicowana 
i młodzi klienci mogą w niej znaleźć rozwiązania dopasowane do ich indywidualnych potrzeb.

Słowa kluczowe: młody klient; rachunek bankowy; decyzje; kryteria wyboru; dodatkowe korzyści.

JEL: G210



99 Iwona Dorota Czechowska, Weronika Kuśmierska             Uwarunkowania decyzji młodych klientów…

internetowy Kwartalnik Antymonopolowy i Regulacyjny 2022, nr 7(11)         www.ikar.wz.uw.edu.pl         DOI: 10.7172/2299-5749.IKAR.7.11.1

I. Wprowadzenie
Grupa młodych klientów jako podmiot rozważań badawczych jest interesującą poznawczo 

grupą społeczną zarówno ze względów naukowych (Chan i in., 2017), jak i biznesowych. Młodzi 
klienci stanowią istotną siłę nabywczą. Atrakcyjność tego segmentu wynika z perspektywiczne-
go punktu widzenia banków, w ramach którego młodzi klienci staną się w niedalekiej przyszłości 
zasobnymi dorosłymi, korzystającymi z usług sektora bankowego (Buszko, Krupa i Chojnacka, 
2019). Banki traktują młodych klientów jak inwestycję na przyszłość, proponując im np. konta 
studenckie za darmo. Pojęcie „młody klient” w literaturze przedmiotu najczęściej odnosi się do 
osób znajdujących się w odpowiednim przedziale wiekowym, według różnych autorów jest to 
osoba od 19 do 35 lat. I chociaż w sensie biologicznym czy prawnym są to osoby dojrzałe, jednak 
w sensie ekonomicznym mogą być uzależnione w pełni lub częściowo od rodziców (ZBP, 2019). 
Typowy przedstawiciel grupy młodzi klienci jest osobą korzystającą z Internetu, mobilną, otwartą 
na nowości, dbającą zarówno o wygodę, czyli o możliwość łatwego dostępu do realizacji usług 
bankowych, bez potrzeby fizycznego kontaktu, jak i o oszczędność czasu (ZBP, 2019). Młodzi 
klienci często korzystają z usług banków. Na decyzje dotyczące wyboru banku mają wpływ w ich 
przypadku rodzice, znajomi, informacje zawarte w mediach społecznościowych (Smyczek i Sowa, 
2005). Decydując się na wybór usług określonego, banku młodzi klienci biorą pod uwagę różne 
czynniki, zwłaszcza koszty, dostępność nowoczesnych kanałów dystrybucji, czynniki marketingo-
we (Sołtysiak, 2015). Na decyzje finansowe klientów niewątpliwie wpływają także usługodawcy 
(Foscht, Maloles, Schloffer i Chia, 2010). W relacjach między stronami transakcji finansowych 
bardzo ważne jest zaufanie (Radziszewski, 2013; Świecka, 2016). Wpływa ono na jakość relacji 
w systemie finansowym, jest częścią kapitału społecznego, dzięki któremu koszty transakcyjne 
utrzymywane są na odpowiednio niskim poziomie (Czechowska, 2016; Czechowska i Zatoń, 2018).

Celem artykułu jest przedstawienie usystematyzowanych informacji oraz ocena rachunków 
bankowych oferowanych przez badane banki młodym klientom. Autorki podjęły również próbę od-
powiedzi na pytania badawcze: jak wygląda oferta rachunków bankowych dedykowanych młodym 
klientom i czy jest ona dostosowana do potrzeb tej grupy, a także czy jest zróżnicowana? W czę-
ści empirycznej, egzemplifikującej zagadnienie teoretyczne rachunków bankowych dla młodych 
klientów odwołano się do stanu z kwietnia 2021 roku. Autorki mają świadomość, że prezentowana 
problematyka jest bardzo dynamiczna i że lista rankingowa najlepszych w tym zakresie banków 
zmienia się bardzo często, np. co miesiąc. Jednakże ogólny zarys problemu oraz uwarunkowania 
są w miarę stabilne w dłuższym okresie. Metodami badawczymi zastosowanymi w artykule są: 
analiza treści literatury przedmiotu, krajowej i zagranicznej; wyniki badań empirycznych; badanie 
własne oferty rachunków bankowych dla młodych klientów, a także badanie kwestionariuszowe, 
których celem była ocena tych rachunków przez ich użytkowników.

II. Charakterystyka oraz kryteria wyodrębnienia segmentu 
młodzi klienci

Charakteryzując młodego klienta, należy bliżej przyjrzeć się słowu „klient”, a następnie 
wyjaśnić określenie „młody”. W „Słowniku Języka Polskiego PWN” zdefiniowano hasło „klient” 
na trzy różne sposoby. Tylko jedna z tych definicji odnosi się do klienta, który jest przedmiotem 
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zainteresowania niniejszego artykułu. Zgodnie z tą definicją, klientem nazwać można osobę, która 
kupuje coś w sklepie, korzysta z usług banku, adwokata itp. lub załatwia sprawy w instytucjach 
finansowych (Słownik Języka Polskiego PWN). Trzeba również pamiętać o różnicach między 
pojęciami „klient” i „konsument”. Istotna jest w tym przypadku definicja prawna „konsumenta”, 
określająca go jako osobę fizyczną, podejmującą czynności prawne z przedsiębiorcą niezwiązane 
z jego (konsumenta) działalnością zawodową i handlową. Tymczasem „klient”, teoretycznie nie 
musi być osobą fizyczną. Jednak Autorki zdecydowały się użyć pojęcia „klient” nie zaś „konsu-
ment”, ponieważ takie określenie zazwyczaj występuje w ofertach skierowanych do odbiorców tego 
typu usług. Poszukując odniesień do definicji „młody” można odwołać się do faz życia człowie-
ka. W tym przypadku można wyodrębnić: ludzi młodych, młode małżeństwa, rodziny oraz osoby 
w wieku emerytalnym. Podział ten związany jest ze statusem rodzinnym i nie uwzględnia kryterium 
wiekowego. Natomiast, chcąc zdefiniować i scharakteryzować młodego klienta na rynku usług 
bankowych, należy bliżej przyjrzeć się słowu „młody” i przedziałom wiekowym, których dotyczy to 
pojęcie. Określanie sprecyzowanego wieku młodego klienta można rozpocząć od wyodrębnienia 
występujących na rynku grup pokoleniowych konsumentów (Waliszewski i Warchlewska, 2021), 
wśród których występują (Woźny, 2013):
–	 cicha generacja (urodzeni w latach 1909–1945);
–	 baby boomers (urodzeni podczas powojennego wyżu demograficznego w latach 1946–1964);
–	 generacja X (urodzeni w latach 1965–1980);
–	 generacja Y (urodzeni w latach 1981–1995);
–	 generacja Z (urodzeni po 1995 roku).

W literaturze przedmiotu występują różne przedziały wiekowe odnoszące się do osób mło-
dych. Dominika Woźny przedstawiła ujęcie kilku autorów, charakteryzujących wiek młodych na-
bywców usług. Według niektórych opinii młodzi konsumenci mają nie więcej niż 34/35 lat. Inni 
twierdzą, iż wiek młodej osoby to nie więcej niż 19 lat, a jeszcze inni uważają, że wiek ten mieści 
się w przedziale od kilkunastu do 24/25 lat. Biorąc pod uwagę powyższe, młodego klienta można 
zaliczyć do tak zwanej generacji Z, czyli osób urodzonych po 1995 roku (których wiek obecnie 
nie przekracza 27 lat) oraz do generacji Y, czyli ludzi obecnie w wieku od 27 do 40 lat (Woźny, 
2013). Generacja Z to pokolenie internetowe, pierwsze, którego reprezentanci dorastali w całko-
wicie scyfryzowanym społeczeństwie. Pokolenie Z żyje w świecie wymagającym elastyczności, 
ciągłej nauki nowych umiejętności (iUW, 2022). 

Przedstawione powyżej definicje „młodych” stanowią jedynie część obecnych w literaturze 
przedmiotu. Ze względu na część empiryczną niniejszego artykułu nie koncentrowano się na grupie 
młodych w wieku od 13 lat. Definicję słowa „młody” można znaleźć w „Słowniku Języka Polskiego 
PWN”, który definiuje młodego człowieka jako osobę, która znajduje się w okresie życia między 
dzieciństwem a wiekiem dojrzałym. Definicja ta nie zawiera dokładnych przedziałów wiekowych, 
jednakże na jej podstawie można się domyślać, dotyczy osoby w wieku od kilkunastu do 18/20 lat, 
a może nawet do dwudziestu kilku lat. Trudno określić na podstawie tej definicji dokładny wiek 
młodego klienta, ponieważ osiągnięcie wieku dorosłego można interpretować na kilka sposobów 
(Słownik Języka Polskiego PWN). 

Dominika Woźny (2013) przedstawia inne kryteria, oprócz wieku, które ułatwiają identyfikację 
segmentu młodych klientów (zob. rys. 1). 
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Rysunek 1. Kryteria analizy młodego klienta

kryterium
ekonomiczne

młody
klient

kryterium
socjologiczne

kryterium
prawne

(formalne)

kryterium
psychologiczne
(indywidualne)

Źródło: Woźny, D. (2013). Analiza kategorii młodych konsumentów z uwzględnieniem różnych kryteriów jej wyodrębnienia. Zeszyt Naukowy Wyższej 
Szkoły Zarządzania i Bankowosci w Krakowie, (30), 2–6.

Biorąc pod uwagę informacje zawarte na rysunku 1, wyróżniamy cztery kryteria identyfikacji 
oraz analizy młodego klienta:
–	 prawne,
–	 socjologiczne,
–	 psychologiczne,
–	 ekonomiczne.

Kryterium prawne wyróżnia młodego klienta na podstawie uzyskania przez niego zdolności do 
czynności prawnych. Wiąże się to z osiągnięciem określonego wieku, którego przekroczenie powo-
duje, że można uznać tę osobę za dorosłą (pełnoletnią). W Polsce takim wiekiem granicznym jest 
18 lat, jednakże w innych krajach może być on inny. Zazwyczaj oscyluje on między 14. a 21. rokiem 
życia. Biorąc pod uwagę to kryterium, osoby powyżej 18. roku życia nie powinny być zaliczane 
do młodych klientów, jednakże na niektórych rynkach branżowych wciąż określane są mianem 
młodego konsumenta. Może być to związane z tak zwanym zjawiskiem kidult. Co oznacza, że 
osoby prawnie pełnoletnie, uznawane za dorosłe (20–30 lat), mieszkają ze swoimi rodzicami lub 
nawet pozostają na ich utrzymaniu (Woźny, 2013). Potwierdzenie takiego założenia można znaleźć 
w badaniach CBOS „Pełnoletnie dzieci mieszkające z rodzicami” (Boguszewski i Piszczatowska-
-Oleksiewicz, 2017). Przedstawione we wnioskach informacje pokazują, że w 2017 roku 54% 
badanych osób w wieku 18–24 lat, które nie zawarły związku małżeńskiego mieszkało ze swoimi 
rodzicami. Były to głównie osoby uczące się, studenci, uczniowie (50%), a około 38% badanych 
będących w tym wieku już pracowało (Boguszewski i Piszczatowska-Oleksiewicz, 2017). 

Kryterium socjologiczne (społeczno-kulturowe) odnosi się do cech charakterystycznych dla 
grupy młodych klientów i podobnych problemów, jak np. poszukiwanie pracy czy założenie rodzi-
ny. Osoby należące do tej grupy uczestniczą w procesach rynkowych, uznawane są jednak za 
„niedojrzałe” z powodu braku stabilności opinii, preferencji i postaw. Trzeba zauważyć, że granica 
osiągnięcia dojrzałości społecznej wciąż się przesuwa, m.in. ze względu na wydłużenie procesu 
nauki czy odłożenie w czasie decyzji dotyczących założenia rodziny. Z badania przeprowadzo-
nego przez CBOS w 2019 roku wynika, iż wśród osób w wieku 18–24 lat aż 99% badanych nie 
posiada dzieci, a zaledwie 1% posiada tylko jedno dziecko (Bożewicz, 2019). 
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Kryterium psychologiczne związane jest z rozwojem wewnętrznym, osobowościowym, na 
który wpływ mają uwarunkowania zarówno wewnętrzne (np. czynniki genetyczne), jak i zewnętrz-
ne (wpływ otoczenia: mass media, rówieśnicy) (Brzezińska, 2003). Biorąc po uwagę kryterium 
psychologiczne trudno jest jednoznacznie, modelowo opisać młodego klienta. Można jednak wy-
różnić pewne ogólne cechy, którymi charakteryzują się osoby znajdujące się w tej grupie, należą 
do nich: wrażliwość na nowości, czy luksusowe marki oraz wysoką jakość produktów. Wśród 
młodych nabywców w Polsce zauważa się także zmianę stylu życia czy postaw, co wynika ze 
wzrostu poziomu zamożności w Polsce, ale i tendencji do naśladowania wzorców zachowań, które 
są charakterystyczne dla społeczeństw krajów rozwiniętych (Woźny, 2013).

Kryterium ekonomiczne wyróżnia młodych klientów ze względu na ich samodzielność finan-
sową. Osoby młode są przeważnie mało samodzielne finansowo. W grupie tej znajdują się osoby 
uczące się oraz pracujące, dlatego jest to dość zróżnicowana grupa, którą trudno jednoznacznie 
opisać (Woźny, 2013).

Opisując młodego klienta trzeba również zwrócić uwagę na jego wiek. Otóż członkowie tej 
grupy to osoby w różnym wieku – zarówno pracujące, jak i uczące się. Według informacji prze-
kazywanych przez banki w Polsce, młodym klientem jest osoba w wieku 18–26 lat. Taki przedział 
wiekowy wynika z opisu oferty kont dedykowanych dla młodych1. Dlatego, mając na uwadze głów-
ną tematykę tego opracowania, klientem młodym będziemy nazywać osobę w tym właśnie wieku 
(18–26 lat). Jednak należy pamiętać, że dla banków grupa młodzi klienci może być różnorodna, 
o czym świadczy przyjmowanie za dolną granicę wieku 13 lat, tzn. momentu nabycia ograniczo-
nej zdolności do czynności prawnych (Kodeks cywilny, 1964, rozdz. 1, art. 15). Ta grupa wiekowa 
jednak nie ogranicza listy, ponieważ w niektórych bankach dostępne są także produkty dla osób 
młodszych (w wieku 6–8 lat), które mogą korzystać z produktów bankowych dzięki dodatkowej 
funkcjonalności kont rodziców (Buszko, Krupa i Chojnacka, 2018a).

III. Preferencje młodych klientów
Chcąc scharakteryzować młodego klienta, należy bliżej przyjrzeć się pokoleniu, z którego 

ten klient pochodzi, czyli pokoleniu Z, czasem nazywanemu także pokoleniem C od pierwszej 
litery ang. wyrazu connected – połączenie (Vlašić, Keleminić i Šubić, 2022). Fukcjonowanie osób 
należących do generacji Z w dużej mierze opiera się na Internecie oraz urządzeniach mobilnych 
(Koenig-Lewis, Palmer i Moll, 2010; Mahapatra, 2017; Merhi, Hone, Tarhini i Ameen, 2020). Jest 
to generacja urodzona w cyfrowym świecie. Czynnikami, które najbardziej wpływają na młodych 
klientów są media oraz ich rówieśnicy. Osoby z tej generacji uważane są także za bardzo pewne 
siebie, otwarte oraz akceptujące różnorodność. Przywiązują dużą wagę do problemów społecznych, 
takich jak globalne ocieplenie czy głód na świecie. Są to także osoby wykształcone, dorastające 
w tzw. trybie online, niebojące się ryzyka i szybko podejmujące decyzje (Żarczyńska-Dobiesz 
i Chomątowska, 2014). Wybierając usługi czy kupując produkty, młodzi klienci kierują się opiniami 
innych (Dunne, Lawlor i Rowley, 2010) i opierają się na tzw. marketingu szeptanym, którego wy-
korzystanie jest widoczne na różnego rodzaju portalach społecznościowych, takich jak Facebook 
czy Instagram. Dane pokazują, iż w 2020 roku około 49% całej populacji korzystało z portali 

1  https://ranking-kont-bankowych.pl/mlody-klient-banku/ (1.08.2022).
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społecznościowych, dlatego są one bardzo dobrym miejscem do wykorzystywania „marketingu 
szeptanego”2. Pokolenie Z koncentruje uwagę na kupowaniu głównie produktów markowych, 
dających wrażenie przynależności do określonej grupy (Philippas i Avdoulas, 2019). W Polsce, 
osoby z pokolenia Z bardzo często dokonują zakupów w formie online (należą do tzw. segmen-
tu klientów digitalnych) i cenią sobie wielokanałowość kontaktu z firmami (Krzeszowska, 2017). 
Podsumowując, życie tej grupy jest związane z funkcjonowaniem technologii cyfrowej i Internetu, 
które są wykorzystywane nie tylko dla rozrywki, lecz także w celu dokonywania zakupów towarów 
i usług (Windasari, Kusumawat, Larasati i Amelia, 2022). 

Członkowie tej grupy chętnie korzystają z bankowości internetowej. Z badań wykonanych 
przez Gemius wynika, że wykorzystują oni konta internetowe do kontroli środków na rachunku 
bankowym, analizy historii operacji, przelewania środków oraz doładowania telefonu. Najczęściej 
dokonują przelewów w celu: płacenia za usługi i produkty nabywane w trybie online oraz rozli-
czania się z rodziną i znajomymi. Grupa ta ma najmniejsze obawy związane z obsługą banko-
wych systemów internetowych (Abbam, Say i Carsamer, 2015). Młodzi klienci charakteryzują się 
większą skłonnością do podejmowania ryzyka oraz akceptacją zmian. Są oni zwykle mniej lojalni 
wobec wybieranych produktów czy instytucji finansowych, poszukują nowych, bardziej atrakcyj-
nych ofert (Blankson, Omar i Cheng, 2009; Cleopas i Olawale, 2011; Kata, Nowak, Leszczyńska, 
Kowal i Sebastianka, 2020). Podsumowując, osoby te nie mają żadnych problemów z obsługą 
systemów bankowości elektronicznej, ponieważ są zaznajomione z technologią w zasadzie od 
urodzenia. Dlatego też korzystanie w ten sposób z usług bankowych jest dla nich czymś normal-
nym (Spurgiasz, 2019). Ponadto młodzi klienci są przyzwyczajeni do rozwiązań szybkich i do-
stępnych, często dzięki bankowym aplikacjom (Merhi, Hone, Tarhini i Ameen, 2020; Waliszewski 
i Warchlewska, 2021).

IV. Rachunki bankowe oferowane młodym klientom  
– analiza porównawcza

Dynamiczne zmiany zachodzące na rynku usług bankowych i pojawianie się nowych generacji 
klientów stwarzają konieczność poszukiwania nowych rozwiązań dotyczących bankowej obsługi. 
Bankowa oferta musi być dostosowana do potrzeb i oczekiwań klientów (Yesim, 2019; Sen Antara 
i Sen, 2020; Snihur i Zott, 2020), a zbudowane w ten sposób relacje spowodują w przyszłości 
zatrzymanie tej grupy na dłuższy okres (Sołtysiak, 2015) oraz jej lojalność (Nourallah, Standberg 
i Ohman, 2021; Zungu i Mason, 2017). W tej części opracowania zostaną przedstawione oferty 
rachunków bankowych przeznaczonych dla młodych klientów, pochodzące z dziesięciu różnych 
banków, wybranych ze względu na posiadanie interesujących propozycji dedykowanych dla tej 
grupy klientów. W niniejszym opracowaniu zamiennie będą używane pojęcia „rachunków banko-
wych” oraz „kont”, ponieważ w literaturze przedmiotu oraz w aktach prawnych występuje nazwa 
„rachunki bankowe” (np. w kodeksie cywilnym), natomiast banki powszechnie stosują w swoich 
ofertach dla tych produktów nazwę „konta bankowe”. 

Według informacji zamieszczonych w przeglądarce finansowej Money24 główne kryteria 
oceny kont studenckich to: opłaty i prowizje, promocje, nowoczesna bankowość, dodatkowe 

2  https://socialpress.pl/2020/02/social-media-w-polsce-i-na-swiecie-najnowsze-dane (23.02.2021).
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usługi. Zakłada się, że rachunkom dla młodych klientów powinny towarzyszyć usługi bankowości 
internetowej i transakcji bezgotówkowych na wysokim poziomie; płatności: BLIK, HCE i Google 
Pay oraz Apple Pay; szybkie przelewy online, a także elektroniczne portfele. Wskazany jest rów-
nież bezpieczny, wygodny i szybki dostęp do konta bankowego, za pomocą np. odcisku palca, 
przelewy na rachunek telefonu czy płatności internetowe związane z wykorzystaniem kodów 
QR3. Oferta bankowa dla młodych klientów jest bogata i atrakcyjna. Zazwyczaj lepsza niż dla 
klientów powyżej 26. roku życia. Warto jest przyjrzeć się tej ofercie w sposób bardziej szczegó-
łowy, biorąc pod uwagę determinanty wyboru banków, na które zwracają uwagę młodzi klienci 
(Mokhlis, Mat i Salleh, 2008; Hinson, Osarenkho i Okoe, 2013; Sołtysiak, 2015a; Tucker i Jubb, 
2018). Porównanie ofert banków komercyjnych w niniejszym opracowaniu zostało dokonane ze 
względu na dwa kryteria – koszt prowadzenia konta, możliwość darmowego wypłacania gotówki 
z różnych bankomatów. Następnie przedstawiono dodatkowe korzyści wynikające z posiadania 
danego konta, takie jak: zniżki do wybranych sklepów, różnego rodzaju programy lojalnościowe 
czy potencjalne nagrody przeznaczone do gier. 

1. Główne kryteria wyboru rachunków bankowych dedykowanych młodym klientom

Celem tej części artykułu jest przedstawienie produktu bankowego konto dla młodych (rachunek 
rozliczeniowo-oszczędnościowy), który przeznaczony jest dla młodych klientów banków. Na rynku 
można spotkać konta dla młodych przeznaczone zarówno dla grupy wiekowej 18–26 lat, jak i dla 
młodzieży poniżej 18. roku życia4. Jednakże młody klient w niniejszym opracowaniu został okre-
ślony (we wstępie ze względu na jego wiek), jako osoba w wieku 18–26 lat. Dlatego też analiza 
porównawcza rachunków dla młodych została przygotowana na podstawie oferty, których doce-
lowymi klientami są osoby znajdujące się w tym przedziale wiekowym. 

W tabeli 1 przedstawiono porównanie ofert rachunków dla młodych z dziesięciu różnych 
banków. Do analizy porównawczej wykorzystano oferty pochodzące z banków: Pekao SA, PKO 
BP SA, Alior Bank SA, Bank Pocztowy SA, mBank SA, ING Bank Śląski SA, Bank Millenium SA, 
Santander Bank Polska SA, Credit Agricole Bank Polska SA, Getin Bank SA. Wybór tej grupy jest 
uzasadniony oferowaniem przez wyżej wymienione banki rachunków dla młodych. Porównania 
rachunków dokonano na podstawie następujących kryteriów: koszt prowadzenia rachunku, koszt 
za obsługę karty płatniczej, darmowa wypłata gotówki z bankomatów. Powyższe kryteria, to zna-
czy: brak opłat, darmowe korzystanie z karty płatniczej, możliwość korzystania z aplikacji banko-
wej zostały uznane przez młodych klientów za ważne przy wyborze rachunku bankowego (ZBP, 
2019). Ponadto w ocenie tego rodzaju rachunków bankowych wzięto pod uwagę wiek klienta. 
Uwzględniono to kryterium w analizie, ponieważ niektóre banki (np. mBank SA) oferują ten rodzaj 
rachunku grupie klientów z innego przedziału wiekowego niż wynikający z przyjętej w opracowaniu 
definicji (młody klient to osoba w wieku 18–26 lat). W przypadku oferowanego przez Alior Bank 
SA konta dla graczy z kartą LOL wobec informacji o wieku klienta dopisano uwagę, że klienci tego 
rachunku, do 26. roku życia, nie płacą za jego użytkowanie. Dlatego, mimo iż nie jest to rachunek 
bankowy przeznaczony wyłącznie dla młodych, znalazł się on w analizie porównawczej. 

3  www.money24.pl/ranking-kont-dla-studentow (30.07.2022). Rankingi kont dla studentów wskazane na niniejszej stronie aktualizowane są każdego 
miesiąca.
4  https://www.fxmag.pl/artykul/konto-dla-mlodych-mbank-pko-santander-alior-czy-pekao-sa-ranking-najlepszych-kont-dla-mlodziezy-od-13-do-18-lat 
(10.04.2021).
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Tabela 1. Porównanie rachunków dla młodych z różnych banków (stan na 5.04.2021 r.)

Nazwa 
banku

Nazwa 
konta

Koszt 
prowadzenia 
rachunku

Koszt 
za obsługę 

karty płatniczej

Darmowa wypłata  
gotówki z bankomatów

Wiek 
klienta

Bank Pekao 
SA

Konto 
Przekorzystne 
dla młodych

0 zł 0 zł bankomaty w Polsce  
i za granicą

18–26

PKO BP SA PKO Konto 
dla Młodych

0 zł 0 zł przy dokona-
niu 4 transakcji 
bezgotówkowych 
kartą płatniczą 
lub BLIKIEM

bankomaty w Polsce  
i za granicą

18–26

Alior Bank 
SA

Konto Jakże 
Osobiste 
dla graczy 
z kartą LOL

0 zł 0 zł za kartę 
przy wykona-
niu transakcji 
bezgotówkowej 
w kwocie 300 zł/
miesięcznie

placówki oraz bankomaty 
Alior Bank w Polsce

Do 26 lat, 
opłata za 
posiada-
nie konta 
wynosi 

0 zł

Bank 
Pocztowy

Konto 
w Porządku 
Start

0 zł 0 zł sieć bankomatów Planet 
Cash

13–25

mBank SA eKonto 
Możliwości

0 zł 0 zł bankomaty w Polsce  
i za granicą

18–24

ING Bank 
Śląski SA

konto Mobi 
dla młodych 

(18–26)

0 zł 0 zł wypłata gotówki w bankoma-
tach ING Banku Śląskiego 
i Planet Cash; wypłata go-
tówki BLIKIEM we wszyst-
kich bankomatach w Polsce; 
jedna wypłata/mies. w krajach 
SEPA*

18–26

Bank 
Millenium 
SA

Konto 360° 
Student

0 zł 0 zł (przy wyko-
naniu co najmniej 
1 płatności kartą 
lub BLIKIEM 
miesięcznie)

w placówce Banku Millenium 18–26

Santander 
Bank Polska 
SA

Konto Jakie 
Chcę dla 
młodych

0 zł 0 zł (przy wyko-
naniu co najmniej 
1 płatności kartą 
lub BLIKIEM 
miesięcznie)

bankomaty na całym świecie 18–26

*  Kraje SEPA – państwa członkowskie UE, państwa członkowskie Europejskiego Porozumienia o Wolnym Handlu (EFTA) – strony umowy o Europejskim 
Obszarze Gospodarczy (EOG), których listę udostępniono w placówkach Banku oraz na jego stronie internetowej. Także państwa EFTA niebędące państwa-
mi EOG i inne państwa określone przez European Payments Council (zob. https://www.ing.pl/indywidualni/bankowosc-internetowa/przelewy/kraje-sepa).
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Nazwa 
banku

Nazwa 
konta

Koszt 
prowadzenia 
rachunku

Koszt 
za obsługę 

karty płatniczej

Darmowa wypłata  
gotówki z bankomatów

Wiek 
klienta

Credit 
Agricole 
Bank Polska 
SA

Konto dla 
Ciebie Move

0 zł (przy 
wykonaniu 
1 płatności 
kartą lub 
BLIKIEM 
miesięcznie)

0 zł wszystkie bankomaty 
w Polsce (przy wykonaniu 
1 płatności kartą lub BLIKIEM 
miesięcznie)

18–27

Getin Bank 
SA

Konto Proste 
Zasady

0 zł 0 zł wszystkie bankomaty Planet 
Cash w Polsce oraz wypłata 
gotówki BLIKIEM we wszyst-
kich bankomatach w Polsce

18–26

Źródło: na podstawie: https://www.getinbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-proste-zasady-od-18-do-26-lat.html; https://www.credit-agricole.
pl/klienci-indywidualni/konta/konto-dla-ciebie-move; https://www.santander.pl/klient-indywidualny/konta/konto-jakie-chce-dla-mlodych; https://www.ban-
kmillennium.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-360-student; https://www.ing.pl/indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-mlodych; https://www.
mbank.pl/lp2/2021/c1/indywidualny/konta/young/google/wiosna-lato/?sprzedawca=sitelink_konto_dla_mlodych_18_24_c&gclid=CjwKCAjwr_uCB-
hAFEiwAX8YJgWyo0Jeoih6u9-8CeY7uofu_Gi5SQtKfkJDKkMow6Kr8IQ7kTISm3BoC8bsQAvD_BwE&gclsrc=aw.ds#over; https://www.pocztowy.pl/
indywidualni/konto-w-porzadku/start.html, https://www.aliorbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-graczy.html, https://www.pkobp.pl/
klienci-indywidualni/konta/konta-osobiste/pko-konto-dla-mlodych/, https://www.pekao.com.pl/klient-indywidualny/codzienne-bankowanie/konta-osobiste/
konto-przekorzystne-dla-mlodych.html (5.04.2021).

Analizując informacje zawarte w tabeli 1, dotyczące kosztów prowadzenia rachunków ban-
kowych, można zauważyć, że w większości ofert, młody klient nie będzie musiał uiszczać żadnej 
opłaty za prowadzenie rachunku. Wyjątek stanowi Credit Agricole SA, gdzie klient jest zobowią-
zany do opłaty w przypadku niewykonania żadnej płatności za pomocą karty lub kodu BLIK5. 

W większości przypadków (6/10) młody klient nic nie zapłaci również za obsługę karty płat-
niczej. Wśród banków, w których klient musiałby zapłacić za kartę płatniczą przy niespełnieniu 
pewnych warunków znajdują się: PKO BP SA, Alior Bank SA, Bank Millenium SA, Santander Bank 
Polska SA. W przypadku Konta 360° Student oraz Konta Jakie Chcę dla młodych, aby nie płacić 
za obsługę karty płatniczej należy dokonać minimum jednej płatności za pomocą karty płatniczej 
lub kodu BLIK. W PKO Konto dla Młodych należy dokonać czterech płatności za pomocą karty 
płatniczej lub kodu BLIK, natomiast w Koncie Jakże Osobistym dla graczy z kartą LOL klient musi 
dokonać miesięcznie, transakcji bezgotówkowej na kwotę minimalną 300 zł. W przypadku, gdy 
klient na co dzień korzysta z bezgotówkowych płatności, spełnienie wyżej wymienionych warun-
ków nie powinno sprawić większego problemu6.

W kryterium związanym z wypłatą gotówki z bankomatów można zaobserwować najwięk-
sze zróżnicowanie. Występują tu różne przypadki, w których klient ma możliwość skorzystania 
z tej usługi za darmo. Tylko cztery z wyżej wymienionych banków (Santander Bank Polska SA, 
mBank SA, PKO BP SA, Bank Pekao SA) oferują swoim klientom bezpłatne wypłacanie gotówki 
zarówno w Polsce, jak i za granicą ze wszystkich bankomatów. Alior Bank SA pozwala na wypła-
canie gotówki bez opłat wyłącznie z własnych placówek oraz bankomatów w Polsce. Podobną 

5  https://www.credit-agricole.pl/klienci-indywidualni/konta/konto-dla-ciebie-move https://www.fxmag.pl/artykul/konto-dla-mlodych-mbank-pko-santander-
-alior-czy-pekao-sa-ranking-najlepszych-kont-dla-mlodziezy-od-13-do-18-lat (10.04.2021).
6  https://www.aliorbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-graczy.html (5.04.2021).

Tabela 1. (cd.)
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sytuację można odnotować w Banku Millenium SA. Posiadacze Konta w Porządku Start w Banku 
Pocztowym SA mają możliwość wypłacania gotówki bez opłat jedynie w sieci bankomatów Planet 
Cash. W przypadku Konta dla Ciebie Move, oferowanego przez Credit Agricole Bank Polska SA, 
występuje możliwość wypłacania gotówki ze wszystkich bankomatów w Polsce przy spełnieniu 
jednego warunku, którym jest wykonanie minimum jednej transakcji bezgotówkowej w miesiącu. 
Korzystając z oferty Konta Mobi dla młodych (18–26), klient ma prawo do bezpłatnego wypła-
cania gotówki z bankomatów ING Banku Śląskiego i sieci bankomatów Planet Cash w Polsce 
oraz ze wszystkich bankomatów pod warunkiem, że wypłaca gotówkę za pomocą systemu BLIK. 
W przypadku Konta Proste Zasady klient ma prawo do darmowego wypłacania gotówki z sieci 
bankomatów Planet Cash w Polsce, a w przypadku wypłacania gotówki za pomocą BLIKA, ze 
wszystkich bankomatów posiadających taką funkcję. Podsumowując analizę tego kryterium, 
można zauważyć, że między ofertami banków występują dość znaczące różnice. Posiadając taki 
rachunek, jak Konto Przekorzystne dla młodych czy eKonto Możliwości nie trzeba przejmować się 
żadnymi opłatami i można do woli wypłacać gotówkę zarówno w Polsce, jak i za granicą. W innych 
bankach klienci mogą korzystać nieodpłatnie jedynie z wybranych bankomatów, np. w przypadku 
posiadania Konta w Porządku Start. W ofercie jednego banku występuje natomiast warunkowa, 
darmowa możliwość wypłacania gotówki ze wszystkich bankomatów w Polsce i jest to oferta 
Konto dla Ciebie Move7.

Granica wieku klientów, którzy mogą korzystać z wyżej prezentowanych kont dla młodych to 
w większości przypadków przedział między 18. a 26. rokiem życia. Niewiele zmieniony przedział 
wiekowy dla młodych klientów pojawia się w ofertach takich podmiotów, jak: mBank SA, Bank 
Pocztowy SA, Credit Agricole Bank Polska SA. W tych bankach przedziały wieku wynoszą odpo-
wiednio: 18–24 lata; 13–25 lat i 18–27 lat. Biorąc pod uwagę przedstawioną analizę ofert, eKonto 
Możliwości w mBank SA jest najlepszym spośród wszystkich wymienionych kont dla młodych pod 
względem wcześniej opisanych kryteriów, jednakże przedział wiekowy dla osób korzystających 
z tego konta ograniczony jest do 24, a nie do 26 lat, co może być czynnikiem zniechęcającym 
dla jego użytkowników8. 

2. Dodatkowe przywileje dołączane do rachunków bankowych dla młodych klientów

Oprócz wyżej wymienionych kryteriów, które mogą skłonić młodych klientów do wybrania 
danego konta można także wziąć pod uwagę inne czynniki, zwłaszcza przywileje, czy poten-
cjalne możliwości dedykowane tej grupie. Dzięki różnym rozwiązaniom marketingowym banki 
budują lepsze relacje ze swoimi klientami (Bojanowska i Kordulska, 2015). Stosowane przez 
banki programy lojalnościowe są wykorzystane jako narzędzia marketingowe. W przypadku ich 
użycia podniesiony poziom satysfakcji klientów ma wpływ na obniżenie/brak deklarowanej chę-
ci zmiany banku (Kieżel, 2009; Spyra, 2013). Młodzi klienci deklarują, że uczestnictwo w takich 
rozwiązaniach powiększa ich lojalność (Ostrowska, 2010). W tabeli 2 zostały przedstawione do-
datkowe przywileje i potencjalne możliwości, takie jak: zniżki, rabaty, promocje, z których mogą 
korzystać młodzi klienci, posiadający wyżej wymienione rachunki. Dokonując poniższej analizy, 

7  https://www.credit-agricole.pl/klienci-indywidualni/konta/konto-dla-ciebie-move (5.04.2021).
8  https://www.mbank.pl/lp2/2021/c1/indywidualny/konta/young/google/wiosna-lato/?sprzedawca=sitelink_konto_dla_mlodych_18_24_c&gclid=CjwKCAjwr_
uCBhAFEiwAX8YJgWyo0Jeoih6u9-8CeY7uofu_Gi5SQtKfkJDKkMow6Kr8IQ7kTISm3BoC8bsQAvD_BwE&gclsrc=aw.ds#over (5.04.2021).
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przedstawiono najbardziej istotne z punktu widzenia młodych klientów potencjalne korzyści (ZBP, 
2019). Do dodatkowych korzyści wynikających z posiadania wybranych rachunków należą m.in.9: 
–	 zniżki w wybranych sklepach;
–	 programy poleceń, dzięki którym klient może zdobyć dodatkowe środki;
–	 programy lojalnościowe dla kart płatniczych w ramach różnych programów;
–	 możliwość wybrania dowolnego wizerunku karty;
–	 rabaty dla posiadaczy Karty Dużej Rodziny;
–	 możliwość uzyskania nagród do gry komputerowej League of Legends.

Tabela 2. Dodatkowe profity/korzyści z posiadania rachunku bankowego (stan na 6 kwietnia 2021 r.)

Nazwa 
banku

Nazwa 
konta

Przykładowe profity/potencjalne możliwości

Bank 
Pekao SA

Konto 
Przekorzystne 
dla młodych

– �zniżki do 30% w programie Galeria Rabatów, w ponad 2000 wybranych 
sklepach, m.in. w 2sport.p, czy Aqua Centrum

– �Program Poleceń, w którym polecający za każde skuteczne polecenie 
konta może uzyskać 100 zł (można polecić do 15 kont i zyskać do 1500 zł); 
program rozwoju online OK, GO! – pozwala na zdobycie wiedzy i umiejęt-
ności, dzięki szkoleniom z 6 obszarów tematycznych, m.in. biznes i finanse

PKO BP 
SA

PKO Konto 
dla Młodych

– założenie konta na selfie

– debet na koncie do 500 zł przez 30 dni

– promocje doładowań telefonów, m.in. w sieci Orange, Plus

– kredyt studencki wypłacany w transzach

Alior

Bank SA

Konto Jakże 
Osobiste 
dla graczy 
z kartą LOL

– karta z wizerunkiem Ashe (bohaterki gry z League of Legends)

– uzyskanie do 1380 Riot Points do League of Legends miesięcznie

Bank 
Pocztowy 
SA

Konto 
w Porządku 
Start

– �programy lojalnościowe dla kart płatniczych, w ramach których można 
uzyskać zwrot za zakupy lub atrakcyjne nagrody za transakcje wybranymi 
kartami płatniczymi, np. karta płatnicza Mastercard i Program Bezcenne 
Chwile – przy płatnościach dokonywanych w określonych sklepach zbiera-
ne są punkty, które można zamieniać na nagrody

mBank  
SA

eKonto 
Możliwości

– wybór wizerunku karty za 0 zł

– założenie konta na selfie

– �program, w którym za polecenie mBanku znajomemu można dostać 
do 100 zł (za polecenie jednego konta)

9  https://www.getinbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-proste-zasady-od-18-do-26-lat.html, https://www.credit-agricole.pl/klienci-indywidualni/
konta/konto-dla-ciebie-move, https://www.santander.pl/klient-indywidualny/konta/konto-jakie-chce-dla-mlodych, https://www.bankmillennium.pl/klienci-
-indywidualni/konta-osobiste/konto-360-student, https://www.ing.pl/indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-mlodych, https://www.mbank.pl/lp2/2021/c1/
indywidualny/konta/young/google/wiosna-lato/?sprzedawca=sitelink_konto_dla_mlodych_18_24_c&gclid=CjwKCAjwr_uCBhAFEiwAX8YJgWyo0Jeoih6u9-
-8CeY7uofu_Gi5SQtKfkJDKkMow6Kr8IQ7kTISm3BoC8bsQAvD_BwE&gclsrc=aw.ds#over, https://www.pocztowy.pl/indywidualni/konto-w-porzadku/start.
html, https://www.aliorbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-graczy.html, https://www.pkobp.pl/klienci-indywidualni/konta/konta-osobiste/
pko-konto-dla-mlodych/, https://www.pekao.com.pl/klient-indywidualny/codzienne-bankowanie/konta-osobiste/konto-przekorzystne-dla-mlodych.html 
(5.04.2021).
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Nazwa 
banku

Nazwa 
konta

Przykładowe profity/potencjalne możliwości

ING Bank 
Śląski SA

Konto Mobi 
dla młodych  
(18–26)

– założenie konta na selfie

– �korzystanie z profilu zaufanego (za jego pomocą można załatwiać sprawy 
urzędowe)

– �płatności za kody do gier, muzyki, filmów i programów bez konieczności 
podawania danych karty w Internecie, np. opłacenie Spotify Premium

– korzystanie z kuponów rabatowych, m.in. w sklepie greenpoint.pl czy Orsay

Bank 
Millenium 
SA

Konto 360° 
Student

– założenie konta na selfie

– zakup biletów komunikacji miejskiej lub biletów parkingowych w telefonie

Santander 
Bank 
Polska 
SA

Konto Jakie 
Chcę dla 
młodych

– �zwrot za rachunki w wysokości 1% płatności za prąd, gaz, Internet itp. 
(do 300 zł rocznie)

– �korzystanie z programów lojalnościowych Mastercard Bezcenne Chwile 
i Visa Oferty

Credit 
Agricole 
Bank 
Polska 
SA

Konto dla 
Ciebie Move

– karta do konta wykonana z ekotworzywa

– �karta płatnicza z wizerunkiem, który można wybrać samemu z katalogu 
banku przy dodatkowej opłacie 10 zł

– dodatkowe korzyści dla posiadaczy Karty Dużej Rodziny

– �rabaty na zakupy w wybranych sklepach, np. dekoria.pl, Martens sport, 
wygodnadieta.pl, strefakursów.pl

Getin 
Bank SA

Konto Proste 
Zasady

– bonus za aktywność (konto oszczędnościowe 2% w skali roku do 10 000 zł)

– wybór własnego wizerunku karty

– �przy wyborze wizerunku karty Mistrzowskiej Riven (postać z gry League 
of Legends) i zarejestrowaniu w programie Bezcenne Chwile, klient może 
liczyć na nagrody, np. otrzymanie punktów Riot Points do League of Legends

Źródło: https://www.pekao.com.pl/klient-indywidualny/codzienne-bankowanie/konta-osobiste/konto-przekorzystne-dla-mlodych.html, http://rabatypekao.pl/, 
https://www.pkobp.pl/klienci-indywidualni/konta/konta-osobiste/pko-konto-dla-mlodych/, https://www.pkobp.pl/wszystkie-promocje/, https://www.pkobp.pl/
klienci-indywidualni/pozyczki/preferencyjny-kredyt-studencki/, https://www.aliorbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-graczy.html, https://www.
pocztowy.pl/indywidualni/konto-w-porzadku/start.html, https://www.pocztowy.pl/indywidualni/karty-platnicze/karta-debetowa-mastercard/, https://www.mbank.
pl/indywidualny/m/i-mozesz-wiecej/, https://www.ing.pl/indywidualni/bankowosc-internetowa/doladowania-gier, https://www.ing.pl/indywidualni/bankowosc-
-internetowa/kody-rabatowe, https://www.ing.pl/indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-mlodych, https://www.bankmillennium.pl/promocja-konto-s#, https://
www.santander.pl/klient-indywidualny/konta/konto-jakie-chce-dla-mlodych, https://klubrabatowy.credit-agricole.pl/, https://www.credit-agricole.pl/klienci-indywi-
dualni/konta/konto-dla-ciebie-move, https://polecam.getinbank.pl/lp/main/ror_karta_lol/?_ga=2.201055911.841328021.1617096697-55494751.1616881842, 
https://www.getinbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-proste-zasady-od-18-do-26-lat.html (6.04.2021).

W zależności potrzeb, klient może wybrać rachunek, który uważa za najbardziej odpowiedni. 
W przypadku, gdy często dokonuje on zakupów, może wybrać Konto Przekorzystne dla Młodych, 
Konto Mobi dla młodych lub Konto dla Ciebie Move, w których występują rabaty na zakupy 
w wyznaczonych sklepach. Kolejnym, ciekawym dodatkiem, który zapewnia Bank Pekao SA jest 
program rozwoju online OK, GO!, dzięki któremu młody klient ma możliwość dokształcenia się 
w zakresie wybranych obszarów tematycznych oferowanych przez ten program (biznes i finanse, 
efektywność osobista, marketing i sprzedaż, zarządzanie, przywództwo, strategia)10. 

10  https://www.pekao.com.pl/klient-indywidualny/codzienne-bankowanie/konta-osobiste/konto-przekorzystne-dla-mlodych.html, http://rabatypekao.pl/ 
(6.04.2022).

Tabela 2. (cd.)
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Natomiast, PKO Konto dla Młodych wydaje się najbardziej odpowiednie dla osób potrzebują-
cych gotówki, na tym koncie bowiem klientowi przysługuje debet na kwotę maksymalną 500 zł. Co 
więcej, młody będący studentem klient może starać się o preferencyjny kredyt studencki. Kredyt 
ten jest korzystny, ponieważ państwo pomaga w jego spłacie (w ramach Funduszu Kredytów 
Studenckich) oraz występuje możliwość umorzenia części tego kredytu dla najlepszych absol-
wentów uczelni lub osób będących w bardzo trudnej sytuacji życiowej. Za wcześniejszą spłatę 
tego kredytu oraz dokonywanie nadpłat student nie ponosi dodatkowych opłat11. 

Rachunek oferowany przez Alior Bank SA jest skierowany głównie dla młodych klientów, 
którzy zainteresowani są nagrodami oraz innymi profitami możliwymi do wykorzystania w grze 
League of Legends. Podobna sytuacja występuje w przypadku konta w Getin Bank SA. Jednakże, 
w tym przypadku nie jest to rachunek głównie przeznaczony dla graczy, gdyż na bonusy do wyżej 
wymienionej gry mogą liczyć tylko te osoby, które wybiorą określony wizerunek karty płatniczej 
oraz spełnią resztę warunków stawianych przez bank. Przedstawiając rachunek w Getin Bank SA, 
trzeba wspomnieć o ciekawej promocji przygotowanej przez bank, polegającej na tym, że klient 
może zdobyć tzw. bonus za aktywność, którym jest możliwość skorzystania z konta oszczędnoś-
ciowego o oprocentowaniu 2% w skali roku12. Dla porównania, na stronie banku ING Bank Śląski 
SA znaleźć można informację, iż w tym banku oprocentowanie standardowe rachunku oszczęd-
nościowego równe jest 0,05%13. 

Konto w Porządku Start oprócz programów lojalnościowych, dzięki którym można zyskać 
nagrody lub zwrot środków za zakupy, nie posiada innych dodatkowych korzyści dla klienta. 
Podobna sytuacja występuje w sytuacji korzystania z Konta Jakie Chcę dla młodych, jednakże 
oprócz programów lojalnościowych związanych z kartami płatniczymi, klient ma tutaj możliwość 
uzyskania zwrotu za rachunki, m.in. za prąd czy gaz w kwocie do 300 zł rocznie.

W przypadku rachunku oferowanego przez mBank SA, jego klient ma możliwość wybrania 
własnego wizerunku karty bez żadnych opłat. Co więcej, za polecenie banku swoim znajomym 
czy rodzinie może także uzyskać nagrodę w kwocie do 100 zł (za polecenie jednego konta). 
Rachunek można otworzyć także za pomocą selfie. Inne banki, które oferują taką usługę, to m.in. 
Bank Millenium SA czy ING Bank Śląski SA14.

ING Bank Śląski SA, oprócz podstawowych usług związanych z kontem, oferuje klientom 
różnego rodzaju rabaty do takich sklepów, jak np. greenpoint.pl15. Konto Mobi dla młodych (18–26) 
daje możliwość płacenia za kody do gier, muzyki, filmów bez konieczności podawania numeru 
swojej karty w Internecie, np. opłacenie usługi Spotify Premium, Netflix, EmpikGo16. Jest to bar-
dzo wygodna opcja dla osób korzystających z wyżej wymienionych usług oraz ceniących sobie 

11  https://www.pkobp.pl/wszystkie-promocje/ (6.04.2021).
12  https://www.getinbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-proste-zasady-od-18-do-26-lat.html,
13  https://www.ing.pl/indywidualni/inwestycje-i-oszczednosci/konto-oszczednosciowe (8.04.2021). 
14  https://www.pekao.com.pl/klient-indywidualny/codzienne-bankowanie/konta-osobiste/konto-przekorzystne-dla-mlodych.html, http://rabatypekao.pl/, 
https://www.pkobp.pl/klienci-indywidualni/konta/konta-osobiste/pko-konto-dla-mlodych/, https://www.pkobp.pl/wszystkie-promocje/, https://www.pkobp.pl/
klienci-indywidualni/pozyczki/preferencyjny-kredyt-studencki/, https://www.aliorbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-graczy.html, https://www.
pocztowy.pl/indywidualni/konto-w-porzadku/start.html, https://www.pocztowy.pl/indywidualni/karty-platnicze/karta-debetowa-mastercard/, https://www.mbank.
pl/indywidualny/m/i-mozesz-wiecej/, https://www.ing.pl/indywidualni/bankowosc-internetowa/doladowania-gier, https://www.ing.pl/indywidualni/bankowosc-
-internetowa/kody-rabatowe, https://www.ing.pl/indywidualni/konta-osobiste/konto-dla-mlodych, https://www.bankmillennium.pl/promocja-konto-s#, https://
www.santander.pl/klient-indywidualny/konta/konto-jakie-chce-dla-mlodych, https://klubrabatowy.credit-agricole.pl/, https://www.credit-agricole.pl/klienci-indywi-
dualni/konta/konto-dla-ciebie-move, https://polecam.getinbank.pl/lp/main/ror_karta_lol/?_ga=2.201055911.841328021.1617096697-55494751.1616881842, 
https://www.getinbank.pl/klienci-indywidualni/konta-osobiste/konto-proste-zasady-od-18-do-26-lat.html (6.04.2021).
15  https://greenpoint.pl/content/10-o-nas (8.04.2021).
16  https://www.ing.pl/indywidualni/bankowosc-internetowa/doladowania-gier (8.04.2021).
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bezpieczeństwo w Internecie. Inną przydatną usługą, oferowaną przy użytkowaniu tego rachunku 
jest korzystanie z profilu zaufanego, dzięki któremu klient banku ma możliwość załatwienia różnych 
spraw urzędowych bez wychodzenia z domu, co w czasie pandemii COVID-19 było szczególnie 
wygodnym rozwiązaniem17. 

Posiadacze Konta dla Ciebie Move w Credit Agricole Bank Polska SA mogą wybrać dowolny 
wizerunek karty oferowany przez bank za dodatkową opłatą 10 zł. Jest to mało korzystne rozwiąza-
nie, ponieważ np. w mBank SA taka usługa przysługuje klientom bez żadnych dodatkowych opłat. 
Dodatkową korzyścią jest natomiast możliwość skorzystania z karty wykonanej z ekotworzywa, 
co jest ciekawą alternatywą dla zwykłych kart. Usługa ta może szczególnie przyciągać osoby, 
które cenią sobie produkty mające na celu ochronę środowiska. Użytkując ten rachunek, klient 
może skorzystać z rabatów w wybranych sklepach, takich jak: Martens sport, strefakursów.pl,  
wygodna dieta.pl. Na platformie strefa kursów.pl młody klient może znaleźć kursy z zakresu np. 
IT i programowania, fotografii oraz wideo, projektowania czy marketingu18. Jest to interesująca 
usługa dla osób, chcących poszerzać wiedzę i kwalifikacje. Co więcej, dzięki korzystaniu z wy-
branych kursów, młody klient ma możliwość otrzymania certyfikatu ukończenia danego kursu19 
oraz rekomendacji na platformie LinkedIn20. Konto dla Ciebie Move jest także dobrym wyborem 
dla członków dużych rodzin, ponieważ klienci posiadający Kartę Dużej Rodziny mogą liczyć na 
dodatkowe korzyści21. 

Analizując wszystkie wyżej wymienione rachunki bankowe, pod względem dodatkowych 
korzyści wynikających z ich posiadania, trudno wybrać jedno, najlepsze, ponieważ każdy z klien-
tów ma inne, charakterystyczne tylko dla niego potrzeby. Osoby, które często dokonują zakupów 
w określonych sklepach, mogą wybrać rachunek oferujący tam rabaty. Natomiast osoby, które 
często grają w gry, np. w League of Legends, mogą wybrać rachunek, który da im możliwość ko-
rzystania z dodatkowych nagród możliwych do wykorzystania w tych grach. Młodzi klienci, którzy 
są studentami lub osobami chcącymi się rozwijać mogą wybrać rachunek zapewniający im zniżki 
do różnego rodzaju kursów podnoszących kwalifikacje i umiejętności. Mimo że trudno jest podjąć 
decyzję o wyborze najlepszego spośród badanych rachunków, to można wskazać takie rachunki 
bankowe, które posiadają mniej zalet w postaci oferowania korzystnych i dodatkowych profitów. 
Do grupy banków, uwzględnionych w niniejszym badaniu, które oferują mało profitów należą: Bank 
Millenium SA, mBank SA, Bank Pocztowy SA czy Santander Bank Polska SA22.

W celu zbadania opinii młodych klientów na temat rachunków bankowych występujących 
w poszczególnych, badanych bankach przeprowadzono badanie za pomocą kwestionariusza 
ankietowego, popularnej metody badań społecznych. Badanie przeprowadzono w postaci kwe-
stionariusza ankietowego, rozprowadzonego drogą elektroniczną (CAWI23) za pomocą por-
tali społecznościowych (Facebook oraz Instagram). Badanie przeprowadzono w grupie osób 

17  https://www.ing.pl/indywidualni/bankowosc-internetowa/doladowania-gier (8.04.2021).
18  https://strefakursow.pl/kursy/programowanie.html (8.04.2021).
19  https://strefakursow.pl/sciezki_kariery/java_developer.html (8.04.2021).
20  https://pl.wikipedia.org/wiki/LinkedIn (8.04.2021).
21  https://klubrabatowy.credit-agricole.pl/, https://www.credit-agricole.pl/klienci-indywidualni/konta/konto-dla-ciebie-move (6.04.2021).
22  https://www.santander.pl/klient-indywidualny/konta/konto-jakie-chce-dla-mlodych (6.04.2021).
23  CAWI (Computer Assisted Web Interviewing) – sposób przeprowadzania ankiety za pomocą Internetu bez udziału ankietera. Respondent odpowie-
dzi na pytania zaznacza samodzielnie w kwestionariuszu, który otrzymał na adres swojej poczty elektronicznej lub znalazł na stronie internetowej. Zob. 
https://www.survio.com/pl/slowniczek-pojec (10.04.2021).
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posiadających tzw. konto dla młodych, których wiek w dniu wypełniania kwestionariusza nie był 
wyższy niż 26 lat. W niniejszym badaniu wzięło udział 125 osób (104 kobiety oraz 21 mężczyzn). 
Badanie zostało przeprowadzone w okresie 20 kwietnia 2021 r. – 21 lipca 2022 roku. Strukturę 
respondentów według miejsca zamieszkania opisano poniżej. 

Niemal połowa ankietowanych (45,6%) to osoby mieszkające na wsi. Ponad 25% responden-
tów biorących udział w badaniu mieszkało w miastach powyżej 200 tys. mieszkańców. Znacznie 
mniejszą grupę, gdyż 9,6% stanowiły osoby zamieszkujące miasta o wielkości od 50 do 100 tys. 
mieszkańców. Podobna liczba respondentów (8,0%) mieszkała w miastach o wielkości od 20 do 
50 tys. mieszkańców. W mieście liczącym poniżej 20 tys. osób mieszkało 6,4% respondentów, 
a 3,2% ankietowanych mieszkała w miastach od 100 do 200 tys. mieszkańców.

W tabeli 3 przedstawiono podział respondentów ze względu na badany wcześniej bank, 
w którym posiadali rachunek dla młodych. 

Tabela 3. Podział respondentów ze względu na bank

Rodzaj banku Liczba respondentów

Bank Millenium SA 94 (75,2%)

Bank Pekao SA   3 (2,4%)

ING Bank Śląski SA   2 (1,6%)

mBank SA 11 (8,8%) 

PKO BP SA 15 (12,0%) 
Źródło: opracowanie własne.

Z informacji przedstawionych w tabeli 3 wynika, że najwięcej ankietowanych posiadało rachu-
nek w Banku Millenium SA (75,2%), na drugim miejscu był PKO BP SA (12,0% ankietowanych). 
W Banku Pekao SA rachunek posiadało zaledwie 2,4% ankietowanych, w ING Bank Śląski SA 
1,6%, natomiast w mBanku SA 8,8% ankietowanych. Należy zauważyć, iż w niniejszym badaniu 
nie zidentyfikowano ankietowanych posiadających rachunki dla młodych w niektórych bankach 
wymienionych w tabeli 2, co może być wynikiem niskiej popularności tych kont pośród młodych 
klientów.

Jak wynika z przeprowadzonego badania, ankietowani, posiadający rachunki w: Bank Pekao 
SA, ING Bank Śląski SA, mBank SA oraz PKO BP SA, nie ponosili żadnych opłat za posiadanie 
konta. W przypadku Banku Millenium SA, 90,0% według wskazań ankietowanych posiadających 
rachunek nie ponosiło żadnej opłaty, natomiast 10% respondentów stwierdziło, że było obciążona 
takową opłatą. Podobna sytuacja wystąpiła w przypadku opłaty za kartę. W żadnym z badanych 
banków, oprócz Banku Millenium SA (w tym przypadku 81,3% ankietowanych odpowiedziało, 
że nie ponosi opłaty, a 18,8% wskazało, że ponosi opłatę), ankietowani nie ponoszą opłaty za 
posiadanie karty. Podkreślić należy, że wśród ankietowanych wszyscy korzystali z usług banko-
wości mobilnej swojego banku. W tabelach 4 i 5 przedstawiono wyniki dotyczące oceny aplikacji 
mobilnych dokonanej przez ankietowanych, w skali od 1 do 10, przy czym jeden to ocena naj-
niższa. W przypadku oceny przejrzystości aplikacji mobilnych najwyższe oceny uzyskał ING SA 
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oraz mBank SA (zob. tab. 4). Natomiast najwyższą ocenę przystępności użytkowania bankowych 
aplikacji mobilnych uzyskał mBank SA oraz Bank Millenium SA i PKO BP SA (zob. tab. 5).

Tabela 4. Ocena przejrzystości bankowych aplikacji mobilnych

Bank
Ocena

od 1 do 8 od 9 do 10

Bank Millenium SA 40,4%   59,6%

Bank Pekao SA 66,7%   33,3%

ING Bank Śląski SA   0,0% 100,0%

mBank SA 18,2%   81,8%

PKO BP SA 46,7%   53,3%
Źródło: opracowanie własne.

Tabela 5. Ocena przystępności użytkowania bankowych aplikacji mobilnych 

Bank
Ocena

od 1 do 8 od 9 do 10

Bank Millenium SA 33,0% 67,0%

Bank Pekao SA 66,7% 33,3%

ING Bank Śląski SA 50,0% 50,0%

mBank SA 27,3% 72,7%

PKO BP SA 33,3% 66,7%
Źródło: opracowanie własne.

W niniejszym badaniu oceniono także lojalność ankietowanych względem swoich banków, tj. 
chęć posiadania przez nich rachunku bankowego w dotychczasowym banku także po ukończeniu 
26. roku życia. Wyniki dotyczące lojalności ankietowanych przedstawiono w tabeli 6. Pozostanie 
w swoim banku zadeklarowali młodzi klienci w największym stopniu wobec ING Bank Śląski oraz 
Banku Pekao SA. Natomiast najmniejszą lojalnością wykazali się młodzi klienci Banku Millenium SA.

Tabela 6. Lojalność ankietowanych względem ich banków 

Bank

Odpowiedzi ankietowanych

zmiana 
banku

pozostanie  
w obecnym 

banku

trudno 
powiedzieć

zmiana banku  
w przypadku otrzymania 

lepszej oferty

Bank Millenium SA 3,2%   51,1% 13,8% 31,9%

Bank Pekao SA 0,0%   66,7%   0,0% 33,3%

ING Bank Śląski SA 0,0% 100,0%   0,0%   0,0%

mBank SA 9,1%   63,6%   9,1% 18,2%

PKO BP SA 0,0%   53,3%   0,0% 46,7%
Źródło: opracowanie własne.
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V. Podsumowanie 
W artykule przedstawiono szczególną grupę klientów bankowych, którymi są młodzi klienci. 

Grupa ta jest uważana przez banki za perspektywiczną. Dlatego młodym klientom oferuje się do-
bre z ich punktu widzenia rozwiązania, którymi są darmowe rachunki, a także dodawane do nich 
specjalne przywileje i możliwości. W celu ilustracji badanego problemu zaprezentowano analizę 
oferty bankowej aktualnej na 5–6 kwietnia 2021 roku. Z analizy ofert bankowych wynika, że ra-
chunki dedykowane młodym klientom są skierowane zazwyczaj dla grupy wiekowej 18–26 lat. 
Chociaż zdarzają się inne rozwiązania w postaci np. kont dla osób w wieku 13–24 lat lub do 
30. roku życia. Analizowane produkty to darmowe rachunki osobiste z dostępem do programów 
rabatowych i promocji powiązanych z bankami partnerów biznesowych. Bankowa oferta jest zróż-
nicowana, młodzi klienci mogą w niej znaleźć rozwiązania dopasowane do ich indywidualnych 
potrzeb. Jak odnotowano na podstawie własnych badań ankietowych, rachunki dla młodych są 
atrakcyjne ze względu na brak opłat w większości przypadków, banki liczą bowiem na lojalność 
klientów w przyszłości. Jednak wielu klientów deklaruje, że dokona zmiany banku w przypadku 
otrzymania lepszej oferty. Ciekawym elementem dalszych badań nieprzedstawionych w niniejszym 
opracowaniu są tzw. neobanki czy challenger banki, np.: Aion Bank, Revolut, oferujące rachunki 
bez stacjonarnych placówek, stanowiące wyzwanie w postaci FinTechu dla tradycyjnych banków.
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