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PROMOWANIE USUGI PRZELEWU NATYCHMIASTOWEGO
BLUECASH W BANKACH SPOLDZIELCZYCH

Wstep

Presja dynamicznego rozwoju gospodarczego, rozwoj technologii oraz
potrzeby klientow wymogty na sektorze finansowym powstanie nowoczesnej
ustugi, ktéra zapewni przekaz srodkow z jednego konta bankowego na drugie w
czasie liczconym w sekundach. Szybki przelew — bo o nim mowa — nazywany
jest réwniez przelewem natychmiastowym, blyskawicznym, ekspresowym®.
Szybkie przelewy ciesza si¢ coraz wigkszym zainteresowaniem, zarowno ze
strony klientoéw, jak i instytucji je oferujacych, z uwagi na ich charakterystyke —
nawet kilkusekundowy czas realizacji oraz rozliczenie w czasie rzeczywistym
lub zblizonym do rzeczywistego.

Pierwszy system szybkich przelewow na Swiecie powstat w Meksyku w
2004 roku?, aczkolwiek charakteryzowat sie niepetna dostepnoscia (najczesciej
22x7x365)°%, totez czesto podaje sig, iz pierwszym krajem, ktory wprowadzit
system platnoSci btyskawicznych byla Republika Potudniowej Afryki
(dostepnos$¢ 24x7x365) i miato to miejsce w 2006 roku’. W zaleznosci od
przyjetej definicji, szacuje si¢, iz w 2014 roku na $wiecie istniato 14 aktywnych
systemow przelewow ekspresowych oraz 4 w trakcie tworzenia®, badz tez w
2015 roku rozwigzania takie funkcjonowaty w 13 krajach, a w kolejnych 9
krajach trwaty prace nad ich stworzeniem®.

M. Piglowski, Bezpieczenstwo i funkcjonalnosé szybkiego przelewu a dokonywanie platnosci w
sklepie internetowym [The safety and the functionality of the fast transfer and making payments in
the online store], Problemy zarzadzania, finansow i marketingu, nr 24/2012, s. 88.

%, Lindsay, 1SO 20022 and real-time domestic payments, Journal of Payments Strategy &
Systems, Tom 9, Numer 1, 2014, s. 26.

3z, Guo, R. J. Kauffman, M. Lin, D. Ma, Near real-time retail payment and settlement systems
mechanism design, SWIFT Institute Working Paper, Nr 2014-004, the SWIFT Institute, 2015,
s.46.

‘G. Neyer, Lessons learned from 24/7 payments operations, Journal of Payments Strategy &
Systems, Czg$¢ 8, Numer 2, 2014, s. 130.

5Lipis & Lipis GmbH, Global Payment System Analysis. Public summary, 2014, s. 4, 6.
6Departarnent Systemu Platniczego, Systemy platnosci natychmiastowych — analiza wybranych
systemow, rola banku centralnego oraz kierunki rozwoju [Immediate payment systems - analysis
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W Polsce poczatek $wiadczenia takiej ushugi przypada na rok 2012,
kiedy to powstalty dwa pierwsze (jak dotad jedyne) systemy btyskawicznych
przelewoéw migdzybankowych: Express Elixir stworzony przez Krajowg Izbe
Rozliczeniowa S.A. oraz System Platnosci BlueCash, ktoérego operatorem jest
spotka Blue Media S.A..

Ustuga migdzybankowego przelewu natychmiastowego nie cieszy si¢
jeszcze duza popularno$cia w Polsce z uwagi na bardzo krotki czas jej obecno$ci
na rynku ushug platniczych. Z tej przyczyny operatorzy systemow szybkich
przelewow oraz banki $wiadczace ustuge wobec klienta finalnego podejmuja
dziatania zmierzajace do zbudowania rozpoznawalnosci ushugi. Banki
spoldzielcze, aby zachgci¢ klientow do skorzystania z przelewu BlueCash,
stosujg najczesciej nastepujace formy promocji: informacje tekstowe i bannery
w serwisach internetowych, strony www poswigcone ustudze, sprzedaz osobista,
ulotki i plakaty w oddziatach bankéw, a takze telewizja bankowa i media
spolecznosciowe.

Cel, przedmiot i metoda badan

W pracy zaprezentowano system platnosci natychmiastowych
dostarczany przez firm¢ Blue Media S.A. — jeden z dwodch funkcjonujacych
obecnie w Polsce systeméw tego typu i najwickszy pod wzgledem liczby
uczestniczacych bankow oraz liczby przetwarzanych transakcji.

Celem badan byla identyfikacja kluczowych form promocji ushugi
szybkiego przelewu stosowanych przez banki spoétdzielcze bedace uczestnikami
Systemu Platnos$ci BlueCash. W tym celu przeprowadzono badania iloSciowe
polegajace na analizie liczby transakcji zrealizowanych przez system oraz na
analizie liczby bankow uczestniczacych w systemie 1 z nim wspotpracujagcych.
Dokonano réwniez analizy stosowanych przez banki spotdzielcze metod
promocji przelewu natychmiastowego, a takze dostgpnosci ushugi w
poszczegblnych bankach.

Przedmiot badan stanowi System Platnosci BlueCash oraz dziatalnosc¢
bankéw spotdzielczych w zakresie promowania ustugi szybkiego przelewu
BlueCash.

Badanie przeprowadzono za pomoca metody ankiety bezposredniej z
wykorzystaniem kwestionariusza ankietowego adresowanego do banku
spoldzielczego bedacego uczestnikiem omawianego systemu. Kwestionariusz
ankiety dystrybuowany byl droga elektroniczng, z wykorzystaniem poczty
elektronicznej.

Badanie ankietowe przeprowadzono w dniach 2-15 wrzesnia 2016 roku.
Adresatami ankiety byly osoby odpowiedzialne za wdrozenie i utrzymanie

of selected systems, the role of the central bank and development trends], R. Lodyga (red.),
Warszawa2015, s. 21-22.
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ustugi przelewu ekspresowego BlueCash we wszystkich bankach spotdzielczych
bedacych uczestnikami systemu SPBC na dzien 20 sierpnia 2016 roku. Sposrod
79 bankow spotdzielczych, ktore zostaly zaproszone do udziatu w ankiecie, do
badania przystapity 44 instytucje (56% badanej zbiorowosci). Niniejsze
opracowanie stanowi kontynuacje badania przeprowadzonego w czerwcu 2015
roku, kiedy to badanie przeprowadzone bylo za pomoca tej samej metody oraz z
wykorzystaniem analogicznego  kwestionariusza ankiety. W  badaniu
przeprowadzonym w 2015 roku wzigto udziat 30 instytucji sposrod 61 bankow
spoldzielczych (49% badanej zbiorowosci), ktore na tamten moment byly
uczestnikami  systemu. Dokonano roéwniez pordéwnania stanu dziatan
promocyjnych dotyczacych ustugi platnosci natychmiastowych w roku 2016
oraz poprzedzajacym.

Badanie ankietowe poszerzone zostato o analize treSci udostepnianych
przez banki na stronach internetowych tytulem promowania ustugi szybkiego
przelewu oraz w oparciu o analize dostepnosci ustugi dla klienta banku’.

Charakterystyka szybkiego przelewu i jego dostepnos¢

Przelew ekspresowy jest ustuga dostepng na rynku od niedawna. Mimo,
iz systemOw platnosci natychmiastowych przybywa na rynku $wiatowym w
stosunkowo szybkim tempie, to w dalszym ciggu jest to rozwiagzanie dostgpne
tylko w niespetna 20 krajach. Szybki przelew charakteryzuje si¢ tym, iz jego
realizacja przebiega momentalnie, bezzwlocznie, zazwyczaj tuz po zleceniu
dyspozycji jej wykonania. Uznanie na rachunku odbiorcy jest natychmiastowe,
badz bliskie natychmiastowemu, bez wzgledu na sposob dokonania rozliczenia®.

Z punktu widzenia banku $wiadczacego ustuge, rozwigzanie to stanowi
potencjalne zréodto znacznych dochodow, a jednocze$nie wplywa na
ksztattowanie pozytywnego wizerunku. Rosnie rynkowe znaczenie instytucji,
ktére udostepniaja klientom innowacyjne formy ptatnosci, gwarantujac przy tym
wysokie standardy obstugi, dzieki zapewnieniu szybkiego i wygodnego transferu
srodkow pienigznych. Dla klienta banku przelew natychmiastowy oznacza 24-
godzinng dostgpnos¢ ustugi, 7 dni w tygodniu, bezpieczenstwo oraz pewnosc, ze
transakcja realizowana jest niezwtocznie, a srodki trafiajg do odbiorcy nawet w
kilka sekund. Dzigki temu klient moze dokonywaé ptatnosci na tzw. ,,ostatnig
chwilg”, unikajgc przy tym na przyklad konsekwencji za opdznienie ptatnosci w
postaci naliczenia karnych odsetek.

"Lista bankéw, do ktérych mozna wykonaé przelew z wykorzystaniem Systemu Platnosci
BlueCash [The list of banks to which you can transfer money using the Payment System
BlueCash], https://bluecash.pl/spbc/out, data dostgpu: 25.09.2016.

®Departament Systemu Platniczego, Systemy platnosci natychmiastowych — analiza wybranych
systemow, rola banku centralnego oraz kierunki rozwoju [Immediate payment systems - analysis
of selected systems, the role of the central bank and development trends], R. Lodyga (red.),
Warszawa2015, s. 6.
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System Platno$ci BlueCash dziata bez przerw, obstugujac transakcje 24
godziny na dobe, zdarzaja si¢ jednak sytuacje, gdy banki z przyczyn
technicznych czy tez biznesowych, ograniczajga godziny dostgpnosci ushugi w
danym banku. W czerwcu 2015 ponad 70% instytucji umozliwiato swoim
klientom dokonanie transakcji w dowolnym momencie’. W listopadzie 2016
roku ponad 73% jednostek deklarowato dostepnos¢ szybkiego przelewu 24
godziny na dobe™.

Istotnym elementem wzrostu znaczenia przelewoéw ekspresowych jest
rosngca dostepnos¢ ustugi (bez przerw) w poszczegdlnych bankach, ale tez
zasieg ustugi, rozumiany jako dostgpnos¢ bankow, bedacych stronami procesu
natychmiastowego przeptywu s$rodkéw. Aby transakcja doszta do skutku,
zaréwno bank nadawca przelewu, jak i bank odbiorca muszg by¢ uczestnikiem
systemu platnosci. W przypadku Systemu Platnosci BlueCash istnieje rowniez
mozliwos¢ skorzystania z ustugi w sytuacji, gdy bank odbiorca zlecenia ma
status banku wspolpracujacego z systemem''. Warto zaobserwowaé pewna
prawidlowos¢. Im wicksza liczba bankoéw, ktore wspottworzg system platnosci
natychmiastowych, tym wigksze korzysci z przystgpienia do systemu dla
pozostatych bankow. Dzieje si¢ tak z uwagi na fakt, iz przystapienie kolejnego
banku do systemu powigksza pule mozliwych do obstuzenia rachunkow
bankowych, co z kolei stanowi warto$¢ dodang dla klienta banku korzystajacego
z ustugi. Zjawisko to nosi nazwe usieciowienia badz tez efektu sieciowego (ang.
network effect, network externalities). Efekt sieciowy ma miejsce, gdy
uzyteczno$¢ pojedynczego uzytkownika rosnie wraz ze wzrostem liczby
uzytkownikéw korzystajacych z produktu'?*®. Zazwyczaj efekt sieciowy dotyczy
dobr i ustug zwigzanych z internetem badz nasyconych technologiami
teleinformatycznymi**.

Zjawiskiem  powigzanym  z  usieciowieniem, a  zarazem
charakterystycznym dla rynku ptatnosci, jest efekt skali, ktory polega na tym, iz

°K. Czarnowska, System natychmiastowego przelewu BLUECASH i jego promocja w Polsce
[BlueCash fast payment’s system and its promotion in Poland], (w:) Zeszyty Naukowe
Uniwersytetu Szczecinskiego, Nr 875 (41), T. 1, Szczecin 2015, s. 255.

19 ista bankéw, do ktérych mozna wykonaé przelew z wykorzystaniem Systemu Platnosci
BlueCash [The list of banks to which you can transfer money using the Payment System
BlueCash], https://bluecash.pl/spbc/out, data dostepu: 28.11.2016.

“Bank wspolpracujacy nie jest bezposrednim uczestnikiem Systemu Platnosci BlueCash,
natomiast firma Blue Media S.A.. po$redniczy w przekazywaniu $rodkow.

12). P. Maicas, F. J. Sese, Network effects in the mobile communications industry: an overview,
INTECH Open Access Publisher, 2011, s. 133.

13). Harasim, Determinanty upowszechnienia sie innowacji platniczych [The determinants of
payment innovation's diffusion], Annales Universitatis Mariae Curie-Sktodowska, Sectio H
Oeconomia, Tom 46, zeszyt 4, Uniwersytet Marii Curie-Sktodowskiej, Lublin 2012, s. 245.

YT. Doligalski, Internet w zarzqdzaniu wartoscig klienta [Internet in the management of customer
value], Oficyna Wydawnicza-Szkota Glowna Handlowa, Warszawa 2013, s. 114.
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wraz ze wzrostem liczby transakcji zmniejsza si¢ koszt jednostkowy'. Nalezy
zatem przypuszczaé, ze w sytuacji zwickszenia skali korzystania z ustugi, banki
sklonne bedg obniza¢ prowizjg, czyli cen¢ jednostkowa szybkiego przelewu
ponoszong przez klienta.

Szybkie przelewy ,,w okienku”

Szybkie przelewy powstaly z my$la o wypetnieniu niszy rynkowej
dotyczacej mozliwosci przelewania $rodkdw miedzy bankami z pominigciem
sesji wychodzacych i1 przychodzacych bankéw, tak, aby uznanie na koncie
odbiorcy nastepowato natychmiast po zleceniu dyspozycji przelewu. Przelew
btyskawiczny dedykowany jest bankowosci elektronicznej (e-banking), ktora
pozwala na komunikowanie si¢ klientow z bankiem z wykorzystaniem
elektronicznych  kanatéw™. Uszczegotawiajac, bankowo$é —elektroniczna
pozwala na dostarczanie i realizacje ustug za pomoca zdalnych dostepéw’’. Na
e-banking sklada si¢ bankowo$¢ internetowa oraz telefoniczna, ktorej istotnym
elementem jest bankowo$¢ mobilna®,

Wigkszo$¢  platno$ci  natychmiastowych realizowana jest za
posrednictwem e-bankowosci, ktora zapewnia mozliwos$ci techniczne do tego,
aby komunikacja miedzy systemami bankowymi 1 operatorem systemu
odbywata si¢ automatycznie, a rozliczenie w czasie rzeczywistym badz
zblizonym. Pojawita si¢ natomiast potrzeba, aby powigza¢ przelewy ekspresowe
ze sprzedaza osobista. Sytuacja ta dotyczy bankow spotdzielczych, ktore w
glownej mierze dziataja na rynkach lokalnych, gdzie znaczaca role odgrywa
wcigz kontakt osobisty klienta z pracownikiem placéwki banku. Koniecznos¢
zapewnienia klientowi kontaktu osobistego z przedstawicielem banku znajduje
roOwniez uzasadnienie w literaturze. Przyklad badan przeprowadzonych w
Indiach pokazuje, ze klienci dostrzegaja luke pomigdzy wprowadzong
technologig a potrzebg kontaktu z pracownikiem banku'®. T. Szopinski i M. W.
Staniewski stwierdzili, iz istnieje potrzeba, aby instytucje bankowe stworzyty

153, Harasim, Determinanty upowszechnienia si¢ innowacji platniczych [The determinants of
payment innovation's diffusion], Annales Universitatis Mariae Curie-Sktodowska, Sectio H
Oeconomia, Tom 46, zeszyt 4, Uniwersytet Marii Curie-Sktodowskiej, Lublin 2012, s. 245.

16y, Adamczyk, M. Gebarowski, M. Kandefer, Internet na ustugach marketingu [The internet
serves the marketing], Oficyna Wydawnicza Politechniki Rzeszowskiej, Rzeszéw 2004, s. 175.
Ya, Gospodarowicz (red.), Bankowos¢ elektroniczna [Electronic banking], Polskie Wydawnictwo
Ekonomiczne, Warszawa 2005, s. 26.

18s, Flejterski, B. Swiecka (red.), Elementy finanséw i bankowosci [Elements of finance and
banking], CeDeWu, Warszawa 2006, s. 218.

PN, Kamakodi,M. B. A. Khan, Customer expectations and service level in e-banking era: an
empirical study, (w:) The IUP Journal of Bank Management, Cz¢$¢ 7, Numer 4, 2008, s. 50-70.
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oferty dedykowane emerytom, rencistom i mieszkancom matych miasteczek®.
Rowniez na podstawie przeprowadzonego przez autora artykutu badania
ankietowego, nalezy stwierdzi¢, iz kontakt osobisty z pracownikiem banku oraz
polecanie przez niego ustug jest istotnym elementem dziatalnosci bankoéw
spoldzielczych w Polsce. Trzy na cztery banki biorace udzial w badaniu
zadeklarowaty, iz korzystaja z metody promowania ustugi szybkiego przelewu,
jaka jest promocja osobista w procesach sprzedazy (75% respondentow).
Badania przeprowadzone w roku 2015 wskazywaly na jeszcze wigksze
zainteresowanie bankow spotdzielczych promocja osobista w sprzedazy — 93%
ankietowanych bankéw korzystato z tej formy promocji ustugi ptatnosci
btyskawicznych.

Ushluga szybkiego przelewu w okienku kasowym banku bedacego
uczestnikiem systemu ptatnosci ekspresowych polega na zlozeniu dyspozycji
przelania $rodkéw. W tym zakresie oferty bankow roznia si¢ miedzy soba,
poniewaz cze$¢ z nich oferuje mozliwos¢ dokonania szybkiego przelewu ,,w
okienku” jedynie dla klientow posiadajacych rachunek bankowy w danym
banku, a niektore $wiadcza takze t¢ ustuge rowniez na rzecz osob, ktore takiego
konta w danym banku nie posiadaja. Druga z opisanych mozliwosci to przekaz
pieni¢zny, ktory realizowany jest z wykorzystaniem wptaconej przez klienta
gotowki. Pierwsza metoda stanowi¢ moze bezgotowkowe polecenie przelewu -
dyspozycje wykonania ptatnosci z wlasnego konta bankowego, badz tez
stanowi¢ transakcje gotdwkowa, kiedy to klient dokonuje wplaty gotéwki na
swoje konto i jednoczes$nie sktada dyspozycje szybkiego przelewu.

W obu przypadkach ptatnos¢ inicjuje klient bezposrednio w oddziale
banku, natomiast pracownik banku dokonuje czynnosci polegajacych na
zleceniu szybkiego przelewu w imieniu klienta, a zatem wprowadzenie do
systemu niezb¢dnych do przeprowadzenia transakcji danych, w tym: kwoty
przelewu i numeru rachunku bankowego odbiorcy oraz danych adresowych
odbiorcy. Od tego momentu transakcja realizowana jest w ten sam sposéb, co
szybki przelew zlecony z poziomu bankowos$ci internetowej czy mobilnej, a
zatem wszelkie czynnosci (realizacja ptatnosci oraz rozliczenie) odbywajg si¢
automatycznie. Warunkiem koniecznym do przeprowadzenia opisanej transakcji
jest dostgpnos¢ obu bankow — banku nadawcy oraz banku odbiorcy — w systemie
SPBC w momencie zlecania transakcji.

Na okoliczno$¢ $wiadczenia ustugi szybkiego przelewu ,,w okienku”
operator systemu SPBC, firma Blue Media S.A., wystapita z prosba o zgode na
rozszerzenie funkcjonalno$ci systemu szybkich przelewow. Na mocy decyzji
wydanej 4.08.2015 r. przez Prezesa NBP dokonano zmian w zasadach

27, Szopinski, M. W. Staniewski, Trends in the use of cyclical payment channels by polish
households: implications for e-banking, (w:) Transformation in Business & Economics, Czgs¢ 13,
Numer 3 (33), 2014, s. 246.
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funkcjonowania Systemu Platnosci BlueCash®. Od tego momentu, pod
warunkiem spelnienia wymagan technicznych, banki bedgce uczestnikami
systemu mogg swiadczy¢ ustuge szybkiego przelewu w oddziatach.

Z przeprowadzonego w 2016 roku badania wynika, iz 66%
respondentow udostepnia klientom mozliwo$¢ dokonania szybkiego przelewu
,»W okienku”, podobnie przedstawiata si¢ sytuacja w roku poprzedzajacym,
kiedy to 67% bankéw deklarowalo udostepnianie uslugi przelewu
natychmiastowego z mozliwoscig ztozenia dyspozycji w oddziale banku.
Pozostate banki w wigkszosci nie moga skorzysta¢ z takiej ewentualnosci z
uwagi na fakt, iz firma dostarczajagca oprogramowanie dla bankowosci
internetowej nie opracowata funkcjonalnosci, ktéra umozliwitaby korzystanie z
takiej mozliwosci.

Wprowadzenie produktu na rynek

Ustuga szybkiego przelewu dostepna jest w Polsce od 2012 roku.
System SPBC przetworzyt do konca drugiego kwartatu 2016 roku tacznie ponad
6,8 miln transakcji o tacznej wartosci przekraczajacej 6,5 mld zt. Z kwartalu na
kwartat systematycznie rosnie warto$¢ transakcji (rys. 1) i nalezy spodziewaé
sig, iz trend ten si¢ utrzyma. Dzieje si¢ tak dlatego, ze sukcesywnie zwigksza sig¢
liczba bankow, ktore nawigzuja wspotprace z operatorem systemu, firma Blue
Media S.A..

W §lad za klasyczng koncepcja cyklu zycia produktu nalezy stwierdzic,
iz szybki przelew na rynku polskim znajduje si¢ w poczatkowej fazie cyklu
rozwoju, zwanej ,,wprowadzeniem produktu na rynek”. Cykl zycia produktu
odzwierciedla proces nabywania, ktory konczy si¢ utrata zainteresowania
produktem z uwagi na malejaca zdolno$¢ do zaspokajania oczekiwan
konsumentow?. Z racji, iz cykl zycia produktu bankowego pokrywa sie z
definicja cyklu zycia dobr konsumpcyjnych® mozna zalozy¢, iz faza
~wprowadzenia” oraz jej charakterystyka przektadaja si¢ rowniez na specyfike
omawianego w niniejszym opracowaniu szybkiego przelewu.

ZDecyzja Nr D/5/SP/2015, Decyzje wydane przez Prezesa NBP dotyczqce systeméw platnosci
[The decisions issued by the President of the NBP refer to the payment systems],
www.nbp.pl/systemplatniczy/nadzor_syst_platn/wydane_decyzje.xls, data dostepu: 28.09.2016.
22 Garbarski, 1. Rutkowski, W. Wrzosek, Marketing. Punkt zwrotny nowoczesnej firmy
[Marketing. The turning point of modern business], PWE, Warszawa 2001, s. 271.

2W. Krawiec, Cykl zycia produktu w polskiej bankowosci detalicznej [Product life cycle in the
retail banking in Poland], (w:) Acta Universitatis Lodziensis, Folia Oeconomica nr 261/2011,
Wydawnictwo Uniwersytetu Lodzkiego, 2011, s. 262.
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Rysunek 1. Warto$¢ szybkich przelewow BlueCash w ujeciu kwartalnym (mln z1)
Rysunek 2. Value of BlueCash fast transfers in terms of quarters (m zl)

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie: Informacja o rozliczeniach pienieinych i
rozrachunkach miedzybankowych w IV kwartale 2014 r., Informacja o rozliczeniach
pieniginych i rozrachunkach miedzybankowych w 11 kwartale 2016 r.,
https://www.nbp.pl/systemplatniczy/publikacje/2014_4.pdf,
https://www.nbp.pl/systemplatniczy/publikacje/2016_2.pdf, data dostepu 28.11.2016
Source: Own study on the basis: Informacja o rozliczeniach pienieinych i
rozrachunkach migdzybankowych w IV kwartale 2014 r. [Information about monetary
settlements and interbank settlements in the fourth quarter of 2014], Informacja o
rozliczeniach pieniginych i rozrachunkach miedzybankowych w Il kwartale 2016 r.
[Information about monetary settlements and interbank settlements in the first quarter
of 2016], https://www.nbp.pl/systemplatniczy/publikacje/2014_4.pdf,
https://www.nbp.pl/systemplatniczy/publikacje/2016_2.pdf, access date 28.11.2016

Faza wprowadzenia charakteryzuje si¢ stosunkowo niewiclka sprzedaza
i jej powolnym przyrostem, z uwagi na fakt, ze produkt nie jest jeszcze znany
nabywcom, a cena jest zwykle wysoka. Na tym etapie sprzedawca ponosi
wysokie koszty promocji dobra badz ustugi®.

#p, Szwajca, Dziatania marketingowe jako determinanty kosztow w cyklu zZycia produktu
[Marketing actions as determinants of costs shaping in the product life cycle], (w:) M. Zielinski
(red.), Zeszyty Naukowe Politechniki Slaskiej, Nr 1898, Gliwice 2013, s. 80.
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Formy promocji stosowane przez banki w kontekscie ustugi szybkiego
przelewu

Dobry produkt, jego dostepnos¢ dla nabywcow, a nawet atrakcyjna cena,
to niewystarczajace elementy promocji”®. Promocja stanowi kluczowa czesé
procesu komunikowania si¢ przedsigbiorstwa z klientami,?® a jej najistotniejsze
komponenty to?":
reklama,
sprzedaz osobista,
promocja sprzedazy,
public relations,
marketing bezposredni.

Skladowe promocji zwykto si¢ réowniez okresla¢ mianem promocji
mix®. Promocja stanowi dialog pomiedzy strona popytowa a podazowa, majacy
na celu poinformowanie o produkcie, badz tez naklonienie do okreslonej reakcji
ze strony konsumenta®.

Na potrzeby niniejszego artykulu, w oparciu o dane uzyskane przez
banki na etapie tworzenia kwestionariusza ankiety, a takze, bazujac na
odpowiedziach uzyskanych w toku przeprowadzonych badan, stworzono liste
form dzialan promocyjnych stosowanych w kontek$cie promowania ustugi
szybkiego przelewu w bankach spoldzielczych. Lista zawiera uporzadkowanie
od najbardziej do najmniej popularnych w 2016 roku dziatan wykorzystywanych
poprzez respondentéw oraz wskazanie na odsetek bankow, ktore deklaruja
wykorzystanie poszczegdlnych form promocji (rowniez w roku 2015):

e informacja tekstowa w serwisie www banku — 77% respondentow w 2016
roku, 87% respondentow w 2015 roku,

e promocja osobista w procesach sprzedazy — 75% respondentow w 2016
roku, 93% respondentow w 2015 roku,

e ulotki i plakaty w placéwkach bankowych — 64% respondentow w 2016
roku, 60% respondentow w 2015 roku,

e Dbanner na stroniec gldwnej serwisu internetowego banku — 61%
respondentow w 2016 roku, 53% respondentéw w 2015 roku,

% p. Kotler, Marketing. Analiza, planowanie, wdrazanie i kontrola [Marketing. Analysis,
planning, implementation and control], Gebethner i Ska, Warszawa 1994, s. 546.

% | Bielski, Wspotczesny marketing [Modern marketing], Studio EMKA, Warszawa 2006, s. 379.

27p, Kotler, Marketing [Marketing], Rebis, Poznan 2005, s. 574.

2 A, Pabian, Promocja: nowoczesne $rodki i formy: monografia [Promotion: modern means and
forms: monograph], Difin, Warszawa 2008, s. 37.

2 D, Filar (red.), Wspélczesny marketing: skuteczna komunikacja i promocja: podrecznik dla
studentow specjalnosci Komunikacja urzedowa i biznesowa [Modern marketing: effective
communication and promotion: handbook for students of official and business communication
studies], UMCS, Lublin 2013, s. 154.
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e banner i/lub informacja tekstowa w serwisie bankowosci internetowej —
59% respondentow w 2016 roku, 57% respondentéw w 2015 roku,

o dedykowana strona internetowa w serwisie www banku poswigconej
ustudze — 52% respondentéw w 2016 roku, 50% respondentow w 2015
roku,

o telewizja bankowa — 41% respondentow w 2016 roku, 47% respondentow
w 2015 roku,

e informacje w mediach spotecznosciowych — 23% respondentow w 2016
roku, 23% respondentow w 2015 roku,

o newsletter — 14% respondentow w 2016 roku, 7% respondentow w 2015
roku,

e promocja cenowa — 14% respondentéw w 2016 roku, 17% respondentow
w 2015 roku,

e marketingowe wiadomosci SMS — 14% respondentow w 2016 roku, 17%
respondentow w 2015 roku,

o artykut w prasie — 2% respondentow w 2016 roku, 3% respondentow w
2015 roku,

e banner w bankomacie — 2% respondentow w 2016 roku, 3%
respondentow w 2015 roku,

e promowanie ustugi podczas udziatu w lokalnych imprezach, spotkaniach
w szkolach — 2% respondentow w 2016 roku 3% respondentow w 2015
roku,.

Najpopularniejszg w 2016 roku metoda promowania ustugi szybkiego
przelewu przez banki spoétdzielcze byto umieszczanie informacji tekstowych na
stronach internetowych. Najczgéciej taki komunikat pojawil sie w sekcji
»Aktualnosci” badz na podstronach poswigconych bankowosci elektronicznej.
Niewiele mniejszym zainteresowaniem cieszyla si¢ promocja osobista w
procesach sprzedazy, rozumiana jako polecanie ustugi przez pracownika banku.
Warto zauwazyc¢, iz spadto zainteresowanie promocja osobista w poréwnaniu z
rokiem poprzednim o 18 punktow procentowych.

W roku 2016 64% (w roku 2015 60%) respondentéw udostepniato
plakaty badz ulotki w placowkach banku. Pelnig one funkcje informacyjna,
wskazujac na zalety rozwigzania. Banner promujacy ustuge znajdowat si¢ na
stronie glownej serwisu internetowego w 27 sposrod przebadanych 44 bankow
spotdzielczych (rok wezesniej w 16 z 30 bankéw). Informacja graficzna badz
tekstowa na temat ustugi dostgpna byta w 26 badanych bankach w roku 2016
oraz w 17 w roku 2015. Co drugi bank stworzyt dedykowana strong internetowa
stanowigcg opis ustugi, wskazanie na jej cechy i liste bankow, do ktorych klient
moze zrealizowaé przelew — tendencja ta utrzymuje si¢ na przestrzeni lat 2015-
2016. Strona ta czesto stanowi element strony poswigconej bankowosci
elektronicznej dla o0so6b fizycznych. Bardzo popularnym narzgdziem
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wykorzystywanym do promocji produktow bankowych w  sektorze
spoldzielczym jest telewizja bankowa — szybkie przelewy reklamowato za jej
pomoca 14 respondentow w 2015 roku i 18 rok p6zniej. Prawie co czwarty bank
deklarowat, iz posiada profil w mediach spoleczno$ciowych (gtéownie jest to
konto w serwisie Facebook) i ze wykorzystywal go w celu dystrybuowania
informacji na temat ustugi platnosci natychmiastowych. Newsletter z ofertg
produktowa wysytany droga elektroniczng do klientow banku byt
wykorzystywany w 2016 roku przez 6 bankdw, trzykrotnie wiecej niz w roku
poprzednim. W roku 2016 6 instytucji deklarowato wysytke SMS-ow
marketingowych z informacjg o dostepno$ci ustugi szybkiego przelewu oraz
stosowanie promocji cenowej rozumianej jako okresowa obnizka prowizji za
skorzystanie z ushugi, o jeden bank wiccej niz w odniesieniu do roku
poprzedzajacego. Informacja na temat platnosci btyskawicznych w prasie,
banner graficzny promujacy ustuge oraz lokowanie produktu podczas udziatu w
lokalnych wydarzeniach to formy promocji wilasciwe dla jednego sposrod
poddanych badaniu bankow spotdzielczych, w przypadku obu latach, w ktorych
przeprowadzono ankiete.

Warto zauwazy¢, iz banki spotdzielcze stosuja szeroki wachlarz dziatan
promocyjnych, faczg rézne formy promocji produktu, tworzac przy tym unikalng
dla kazdej instytucji strategi¢ rozwoju innowacyjnego produktu, jakim jest
szybki przelew mi¢dzybankowy BlueCash. Na przestrzeni dwoch lat nie zmienit
si¢ znaczaco udzial poszczegdlnych metod promocji.

Podsumowanie

Szybki przelew to innowacyjna usluga, zapewniajaca transfer srodkow
pomiedzy kontami bankowymi w réznych bankach. Rozliczenie transakcji ma
miejsce W czasie rzeczywistym badz zblizonym do rzeczywistego. Czas
realizacji przelewu ekspresowego wynosi srednio okoto kilkunastu sekund, co
mozliwe jest do osiagnigcia dzigki zastosowaniu najnowszych technologii i
rozliczen pomijajacych sesje wewngtrzne bankow. Systemy szybkich przelewow
funkcjonuja w kilkunastu krajach na $wiecie, w tym w Polsce od 2012 roku.
Niniejszy artykul po$wigcony jest prezentacji Systemu Platnosci BlueCash,
ktérego operatorem jest sopocka spotka Blue Media S.A., posiadajaca zgode
Prezesa NBP na prowadzenie tego typu dzialalnosci.

Rosnie znaczenie systemu platnosci natychmiastowych BlueCash, na co
wskazuje rosngca liczba 1 warto$¢ realizowanych transakcji oraz wzrost liczby
obstugiwanych bankoéw. Banki bedace uczestnikami wspomnianego systemu sg
beneficjentami optat prowizyjnych pobieranych od klientow za skorzystanie z
ushugi. Jednoczesnie ponosza koszty zwigzane z wdrozeniem i utrzymaniem
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ushugi, stad tez ich duze zainteresowane dziatalnoscia majaca na celu
poinformowanie klientéw o dostepnosci produktu, a takze zachgcenie do
skorzystania z niego. Banki spotdzielcze wykorzystuja wiele form promocji, aby
zachgci¢ klientow do skorzystania z ustugi — w gldwnej mierze sg to elementy
reklamy, gtownie internetowej oraz sprzedaz osobista czy promocja sprzedazy,
ktérej istotnym narzedziem jest okresowa obnizka prowizji.

Z uwagi na fakt, iz platno$ci ekspresowe sa w Polsce na etapie
wprowadzania produktu na rynek, istnieje duze =zapotrzebowanie na
prowadzenie dziatalnos$ci promocyjnej. Kwestia promocji ushugi staje sie
kluczowa na etapie wprowadzania produktu. Stad tez naktady m.in. na reklame¢
stanowiag naktady inwestycyjne poniesione na rozwo6j ustugi. Dzieki
poinformowaniu klientow o dostgpnosci ustugi szybkiego przelewu i wskazaniu
na jej zalety, rosnie prawdopodobienstwo skorzystania z rozwigzania.
Promowanie produktu jest szczegélnie istotne z punktu widzenia budowania
zasiggu ushugi — tworzenia efektu sieciowego, a tym samym budowania
uzytecznosci produktu dla obecnych i nowo pozyskiwanych uzytkownikow.

Z przeprowadzonych badan wynika, iz banki spoéldzielcze, aby
poinformowac¢ klientow o ptatnosciach btyskawicznych, najczesciej korzystaja z
reklamy internetowej — sze$¢ sposrdd czternastu stosowanych form promocji
dotyczy reklamy internetowej wtasnie. Banki spotdzielcze chetnie korzystaja z
form promocji, ktore pozwalaja na wykorzystanie atutu $wiadczenia ustug w
srodowisku lokalnym — gtownie jest to sprzedaz osobista oraz ulotki, plakaty i
telewizja bankowa w oddziatach bankow.
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Summary

The aim of the paper was to present BlueCash Fast Transfer System delivered by Blue Media
S.A.. It also shows the characteristic of fast transfer service.

The paper, in particular, illustrates forms of promotion used by banks to inform their
customers about instant payment service. To collect data about forms of promotion, the author
made a survey research with help of banks, which take part in instant funds transfer system.

Key words: Immidiate Payments, Fast transfer, Fast transfer system, BlueCash, Service,
Promotion, Network effect, Cooperative bank

Streszczenie

Celem pracy jest prezentacja Systemu Platnosci BlueCash, ktorego operatorem jest firma
Blue Media S.A.. Wskazuje on rowniez na charakterystyke ustugi szybkiego przelewu.

Celem szczegétowym jest wskazanie na formy promocji stosowane przez banki w celu
poinformowania klientéw o dostepnosci ptatnosci natychmiastowych. Tytulem zebrania danych na
temat form promocji, autor przeprowadzit badanie ankietowe po$rod bankow uczestnikow systemu
platnosci.

Stowa kluczowe: Przelewy natychmiastowe, Szybki przelew, System szybkich przelewow,
BlueCash, Ustuga, Promocja, Efekt sieciowy, Bank spotdzielczy
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