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WNOP odcinek 063 – 10 listopada 2015 r. 
 
Jak mądrze zarabiać na promocjach bankowych i 
omijać pułapki - z LiveSmarter.pl 
 
Opis odcinka: http://jakoszczedzacpieniadze.pl/063 
 

 
 
To jest podcast „Więcej niż oszczędzanie pieniędzy” – odcinek sześćdziesiąty trzeci. 
 
Dzisiaj z moim gościem rozmawiam o tym, jak mądrze korzystać z promocji bankowych.  
 
Cześć i dzień dobry! Witam Cię w sześćdziesiątym trzecim odcinku podcastu „Więcej niż 
oszczędzanie pieniędzy”. Ja nazywam się Michał Szafrański i w tej audycji przedstawiam 
konkretne i sprawdzone sposoby pomnażania oszczędności. Opowiadam, jak rozsądnie 
wydawać pieniądze i jak odważnie realizować swoje pasje i marzenia. Jeśli tylko szukasz 
odrobiny stabilizacji finansowej i emocjonalnej w swoim życiu, to ten podcast jest dla Ciebie. 
 
Dzień dobry, cześć i czołem! Dzisiaj taki odcinek, w którym mam nadzieję przekonać Was, że 
mądre korzystanie z promocji bankowych może być całkiem dobrym sposobem na 
powiększenie domowego budżetu i że w ten sposób praktycznie każdy z nas może dorzucić 
do portfela od kilkudziesięciu do nawet kilkuset złotych miesięcznie. I oczywiście wymaga to 
pewnego wysiłku, ale jak najbardziej jest do wykonania. Te osoby, które zdecydowały się 
zostać specjalistami w tej dziedzinie, określa się mianem bankowych wyjadaczy wisienek. 
A absolutnym ekspertem w tym temacie jest Michał Pałka, który jest autorem bloga 
LiveSmarter.pl, który opisuje tam dosłownie każdą promocję bankową, każdą. 
 
Ja w odróżnieniu od Michała, tak jak pewnie wiecie, koncentruję się na wyszukiwaniu tylko 
tych promocji, które z jednej strony uważam za najbardziej atrakcyjne, ale z drugiej strony 
uważam, że mają minimalne wymagania, które trzeba spełnić, czyli krótko mówiąc, są 
najprostsze do spełnienia i do zarobienia. Prawda jest taka, że te promocje różne bankowe 
bardzo się od siebie różnią. Każdorazowe przeanalizowanie ich warunków to jest podstawa 
sukcesu w tej dziedzinie. Jeżeli chcecie zarabiać w ten sposób, to koniecznie musicie umieć 
analizować regulaminy tych wszystkich promocji albo polegać na opinii osób czy 
rekomendacji osób, którym chce się po prostu na to poświęcać czas. Prawda jest taka, że 
diabeł tkwi w szczegółach. I to właśnie te szczegóły mają największy wpływ na to, czy bank 
finalnie tę premię, która teoretycznie nam się należy, nam wypłaci czy nie. 
 
I dlatego dzisiaj zaprosiłem Michała z LiveSmartera i szczegółowo, bardzo szczegółowo go 
przepytałem o to właśnie, w jaki sposób korzystać z promocji bankowych, jak na nich zarabiać, 
jak to robić z głową, gdzie tam się czają przeróżne pułapki, jak czytać regulaminy promocji, no 
i w końcu jak mądrze i bez nadmiernego wysiłku spełniać wymogi banków. Tak że serdecznie 
zapraszam Cię do wysłuchania tej rozmowy. 
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Michał Szafrański: Cześć, Michale! 
 
Michał Pałka: Cześć, Michał! 
 
MSz: Przedstaw się, proszę, słuchaczom podcastu. Powiedz, czym się zajmujesz i co robisz. 
 
MP: Dosyć ciężko tak naprawdę zdefiniować to, czym się zajmuję, bo w skrócie można 
powiedzieć, że robię internety. To znaczy od małego starałem się zostać programistą i robić 
jakieś mniejsze bądź większe projekty w sieci. A przede wszystkim to, skąd możecie mnie 
znać, to jest blog LiveSmarter.pl, który założyłem ponad trzy lata temu. Tak naprawdę to był 
moment, kiedy jeszcze jako student widziałem, że ogólnie jest dużo pieniędzy, które można 
w dosyć łatwy sposób zgarnąć, np. korzystając z promocji bankowych, ale ludzie tego nie 
robią, bo po prostu się tego boją. Oni nie wykorzystywali tak jakby okazji, które były, a one 
faktycznie były całkiem proste i całkiem łatwo można było z tego, powiedzmy, zrobić 
pieniądze. 
 
MSz: No właśnie. Rozmawialiśmy przed nagraniem tego podcastu i zastanawialiśmy się, kiedy 
dokładnie ruszyłeś, i ruszyłeś dokładnie miesiąc przed premierą mojego bloga, czyli 
w czerwcu 2012, tak? 
 
MP: Tak, mniej więcej pierwsza notka – pierwszy artykuł, bo tak naprawdę nie do końca 
jeszcze wiedziałem, jak zacząć tego bloga, nie do końca jeszcze miałem na niego plan – ale 
pierwszy artykuł pojawił się mniej więcej wtedy. I co ciekawe, jeszcze przed powstaniem 
bloga stworzyłem taką stronę internetową, taki kalkulator, który obliczał, ile tak naprawdę 
ktoś może zarobić, korzystając z różnych promocji bankowych, na podstawie swoich 
wydatków, przychodów itd. Tylko ja wtedy zauważyłem, że może to jest fajne z punktu 
widzenia, powiedzmy, programisty, który wklepie sobie jakieś cyferki do formularzy i coś mu 
tam wyliczy, a ludzie kompletnie nie mieli pojęcia, jak to interpretować i jak z tego korzystać, 
dlatego powstał pomysł na bloga, no i w czerwcu 2012 zaczęły się pojawiać pierwsze wpisy. 
 
MSz: Pierwsze wpisy, a tak szybko idąc do przodu, dzisiaj jesteś w zasadzie ekspertem 
promocji w internecie, bo opisujesz – jeżeli mówimy o sektorze finansowym, ale nie tylko – 
różne promocje, ale generalnie, jeżeli mówimy o branży finansowej, w zasadzie opisujesz 
każdą promocję, która we wszystkich polskich bankach się pojawia. I to jest coś 
niesamowitego. Ja się zastanawiam, ile tak naprawdę czasu dzisiaj zabiera ci pisanie tego 
bloga, ile ty tak naprawdę ofert analizujesz każdego tygodnia, każdego dnia, miesiąca – może 
miesiąca. 
 
MP: Plus minus, jeśli miałbym szacować, bo szczerze mówiąc, nie patrzyłem w statystyki, ale 
to jest pewnie koło trzech, być może czterech wpisów tygodniowo w tej chwili, bo tak 
naprawdę co chwilę wyskakuje jakaś promocja. Kiedyś z tym było gorzej faktycznie, ale banki 
też zauważyły, że ludzie są tym zainteresowani, dlatego jest tych promocji coraz więcej. Jeśli 
chodzi o prześwietlenie tego typu promocji, to samo prześwietlenie może nie zajmuje mi aż 
tak dużo, dlatego że ja już to robię, powiedzmy, czwarty rok, więc już mam w tym jakieś 
doświadczenie. Często to jest godzina, maksymalnie dwie godziny roboty, ale trzeba 
pamiętać, że oprócz tego jest jeszcze masa innych czynności, które trzeba wykonać – od 
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zrobienia grafik, od przygotowania linków, od przemyślenia tagów, bo tagi też są istotne pod 
artykułem, po wrzucenie tego na Facebooka, wrzucenie na Twittera, napisanie newslettera, 
tak że generalnie jest to robota, która zajmuje dobrych kilka godzin dziennie. 
 
MSz: Pracujesz jeszcze na etacie czy już rzuciłeś pracę na etacie? 
 
MP: W tej chwili nie pracuję na etacie. Prowadzę LiveSmarter, można powiedzieć, na pełny 
etat, aczkolwiek to jest jakby taki mój główny projekt, ale też jest portal np. MamOkazje.pl, 
który również stworzyłem i prowadzę. To jest akurat portal, na który użytkownicy sami mogą 
wrzucać okazje, które uznają za dobre, i to są nie tylko okazje bankowe, okołobankowe, ale 
również np. to, że mleko w sklepie jest tańsze i warto sobie zrobić zapas, tak że to są dwa 
główne serwisy, które oba przegląda po parędziesiąt tysięcy unikalnych użytkowników 
miesięcznie. A cały czas jeszcze w tle próbuję może nie tyle startować kolejne serwisy, ale 
jakby tworzyć kolejne związane z tą branżą, w której się obracam. 
 
MSz: No dobra, to zacznijmy tak porządkująco – zacznijmy od początku. Jak byś mógł 
powiedzieć: na czym dzisiaj polega zarabianie na promocjach? 
 
MP: Dobre pytanie. Dzisiaj zarabianie na promocjach polega mniej więcej na tym, żeby 
spojrzeć na ofertę, którą przygotował jakiś bank, i zastanowić się nad tym, czy ona jest 
faktycznie dla nas. Dlatego że banki też z roku na rok uczą się i one widzą, że pewne rzeczy 
działają, pewne nie działają, pewne czynności klienci robią chętniej, inne nie. Trzeba 
pamiętać, że to całe zarabianie na bankach zaczęło się kilka lat temu. Geneza jest dosyć 
prosta. Banki miały dosyć duże przychody z transakcji kartowych, czyli od każdej złotówki 
wydawanej w sklepie parę groszy trafiało do banku. Tak naprawdę banki wpadły na pomysł, 
że warto by się dzielić tymi pieniędzmi po to, żeby przyciągnąć do siebie klientów. No 
i w momencie kiedy startował LiveSmarter, były, o ile dobrze pamiętam, takie cztery dobre 
promocje. Po pierwsze był wtedy jeszcze Alior Sync, który oferował 5% cashbacku na zakupy 
w sieci. 
 
MSz: Absolutnie świetne, bo pamiętam, że limity były chyba ustawione na 1250 złotych 
miesięcznie. Można było tyle wycisnąć. 
 
MP: Niektórzy faktycznie kombinowali, jak to zrobić w mniej lub bardziej legalny sposób. To 
też trzeba powiedzieć. Ale na tylko i wyłącznie normalnych transakcjach dało się miesięcznie 
zarobić parędziesiąt złotych. To był tylko jeden bank. Do tego był, o ile dobrze pamiętam, 
Meritum Bank, który wtedy oferował 4% zwrotu za transakcje za paliwo. Dobre Konto banku 
Millennium, które oferowało 3% za paliwo i spożywcze, później chyba dorzucili apteki, zaczęli 
bardziej komplikować warunki, ale generalnie to też były łatwe pieniądze. 
 
MSz: I BGŻ Optima, która dawała chyba 1% za przelew pensji. 
 
MP: Tak, wpływ wynagrodzenia. Przy czym wpływ wynagrodzenia to mógł być równie dobrze 
przelew własny. On chyba nie do końca miał być taki własny, że ja sobie przelewam, tylko 
trzeba było przez inną osobę to przepuścić z odpowiednim tytułem przelewu i 50 złotych 
mieliśmy za nic. Jeszcze inna sprawa, że to były czasy, kiedy tak naprawdę rachunki bankowe 
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były praktycznie wszystkie darmowe, z kartami też nie było większych problemów, więc 
nawet nie trzeba było tego pilnować. Wystarczyło sobie założyć konto, co jakiś czas wpływało 
np. na nie to teoretyczne lub praktyczne – nazwijmy to – wynagrodzenie i 50 złotych było 
nasze. 
 
MSz: To co się zmieniło od tamtego czasu? Bo takich promocji już dzisiaj nie ma. 
 
MP: Tak, w tym stylu już promocji nie ma, aczkolwiek ciągle się pojawiają. Co się zmieniło? 
Przede wszystkim opłata interchange została zmniejszona, czyli to, ile banki mogą zarabiać 
na transakcjach kartowych, zostało ustawowo uregulowane. W tej chwili, o ile dobrze 
pamiętam, to jest 0,3% dla kart kredytowych i 0,2% dla kart debetowych. 
 
MSz: To jest taka opłata, która jest pobierana w prowizji, którą płaci sprzedawca. Jest to jeden 
z tych elementów, który jest kosztem po stronie sprzedawcy za obsługę kart, który on płaci 
agentowi rozliczeniowemu, a agent rozliczeniowy część tej kwoty płaci do banku, który jest 
wystawcą karty. I to jest właśnie ta opłata interchange. 
 
MP: No właśnie. I w momencie kiedy ona wynosiła 2–3% w niektórych przypadkach, 
zwłaszcza w przypadkach jakichś małych sklepów, to faktycznie było czym dzielić się 
z klientem. Nawet jak się od siebie dokładało, jak dokładał bank od siebie za zakupy 
spożywcze, to klient się przyzwyczajał do karty, płacił gdzie indziej. Za te transakcje już nie 
miał zwrotu, ale bank wychodził, powiedzmy, na zero i miał klienta. W tym momencie już 
czegoś takiego nie ma, już bardzo ciężko znaleźć promocję, która w dłuższym terminie by 
premiowała za transakcje kartą, dlatego banki przerzuciły się na takie krótsze promocje, czyli 
banki zawsze będą potrzebowały i w tej chwili też potrzebują nowych klientów. Ustalają 
sobie jakieś cele, np. na koniec roku mamy mieć tyle i tyle klientów, to trzeba klientów jakoś 
pozyskać. Aby klientów pozyskać, banki wymyślają promocje. I jeśli gdzieś widzicie 
w telewizji czy na jakichś banerach na mieście, że jest bank, który daje wam 1000 złotych 
albo 700 złotych, albo paręset złotych, to bardzo prawdopodobne, że to jest właśnie premia 
tylko i wyłącznie na pozyskanie klienta, niekoniecznie ten klient będzie później zarabiał 
w dłuższym okresie, bo wiadomo, że wtedy już bank chce na nim zarobić, ale my skupiamy się 
głównie tutaj dzisiaj na tym krótkim okresie, czyli jak korzystać z tych promocji bankowych, 
żeby na nich po prostu zarobić. Niekoniecznie zostając z bankiem dłużej, zwłaszcza jeśli 
okaże się, że po prostu bank jest do kitu. 
 
MSz: Takie pytanie, które naturalnie mi się nasuwa, i myślę, że część słuchaczy też może mieć 
taką wątpliwość: ile razy można skorzystać z nowej promocji banku? Jak często można być 
traktowanym jako nowy klient? Jak to wygląda w praktyce? 
 
MP: To wszystko zależy. Ostatnio analizowałem trochę te oferty przy okazji jednego wywiadu, 
ale generalnie każdy bank ustala to trochę inaczej. Na przykład ostatnia akcja Crédit Agricole 
– dają 1000 złotych, ale tylko osobom, które nie korzystały jeszcze z tego typu promocji, czyli 
jeśli ktoś korzystał z poprzedniej edycji takiej promocji – bo one są często powtarzane 
z minimalnie innymi warunkami – to już klient taki nie może skorzystać z tej promocji. 
W PKO jest podobnie, tam jest trzyletni okres karencji, czyli trzy lata do tyłu, jeśli mieliśmy 
konto, nie możemy skorzystać z promocji dla nowych klientów. Podobnie jest w Citibanku, 
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który często daje bardzo duże premie za założenie karty kredytowej, nawet premie ponad 
1000 złotych w postaci np. telewizora czy iPada mini ostatnio. Właśnie wczoraj pierwsi 
użytkownicy zaczęli meldować, że dostali te iPady. Tylko tam okres karencji w tej chwili to 
jest 1 stycznia 2013 roku, czyli jeśli po tej dacie mieliśmy kartę w Citibanku, to niestety 
odpadamy, aczkolwiek jest jeden wyjątek, jest jedna promocja Citibanku 
z wideorejestratorami. Tam jest 1 stycznia 2015, więc te osoby, które korzystały w 2013 
i 2014, teraz znowu mogą, ale jest na szczęście całkiem dużo promocji, gdzie okres karencji 
jest dużo, dużo krótszy. Na przykład Millennium, która obecnie się kończy, którą można było 
znaleźć i u mnie na blogu, i u ciebie, Michał. Tam okres karencji, o ile dobrze pamiętam, to był 
1 kwietnia 2015, czyli jeśli zamknęliśmy konto przed tą datą, to teraz znowu możemy 
skorzystać i zostać nowym klientem banku. Średnio można założyć, że raczej te okresy to jest 
właśnie pół roku do roku. Mniej więcej tak to wygląda. Oczywiście banki niektóre też czasami 
inaczej definiują nowego klienta, czyli np. wykluczają osoby, które miały, powiedzmy, jeden 
produkt, ale niekoniecznie drugi, np. jeśli jest promocja na kartę kredytową, dają coś na start, 
to to, że się miało konto osobiste albo ma się konto osobiste, wcale nie znaczy, że nie można 
z tej promocji skorzystać. Wszystko trzeba dobrze analizować i przede wszystkim sprawdzać 
w regulaminie. 
 
MSz: I tu docieramy do takiego punktu, który jest istotny, czyli regulamin promocji. Na co 
zwracać, Michał, uwagę? Jak analizować regulaminy promocji? Jak wyszukiwać haczyki? Co 
jest takimi najczęstszymi, nazwijmy to, trikami ze strony banków, które próbują doprowadzić 
do tego, że być może nie wszyscy klienci, którzy będą uczestnikami takich promocji, 
rzeczywiście warunki tej promocji spełniają i będą mogli liczyć na bonus? 
 
MP: Zaczynając od początku: czego szukać w regulaminach? Generalnie regulamin to jest taki 
dokument składający się z kilku stron A4, zazwyczaj oczywiście jest w PDF-ie. Jak ktoś chce, 
może sobie drukować, ale to nie ma większego sensu. Ale co tam jest ważne? Przede 
wszystkim początek regulaminu nie jest zbyt ważny, bo tam często jest, kto jest 
organizatorem… Znaczy to jest jedyna w zasadzie rzecz, która jest ważna. Zawsze trzeba 
zwracać uwagę na to, czy organizatorem promocji jest bank, czy – często, zwłaszcza ostatnio 
– pośrednik, czyli bank deleguje przeprowadzenie danej promocji pośrednikowi, a on tylko 
swój image użycza, że to jest taki i taki bank. Czyli tak naprawdę często w pierwszej części 
jest sporo zdań, sporo definicji, które nie są ważne – typu, że bank znajduje się pod takim 
i takim adresem. Ale warto też zwrócić uwagę, że to zależy, bo w niektórych regulaminach 
wszystkie definicje są na początku, a w innych regulaminach definicje są definiowane 
w trakcie… 
 
MSz: W treści umowy, regulaminu. 
 
MP: Dokładnie, dlatego na to zawsze warto zwracać uwagę, bo to jest bardzo istotna rzecz, bo 
czasami bank przez pojęcie „klient zawrze umowę” rozumie zupełnie coś innego niż drugi, 
np. może być definicja, że umowa to umowa o rachunek bankowy, o kartę bankową, dostęp do 
bankowości elektronicznej i coś jeszcze jednego, a w drugim banku może być tylko, że 
umowa o rachunek. To nam od razu pokazuje, że w jednym banku, żeby skorzystać z promocji, 
dostać faktycznie obiecaną premię, wystarczy podpisać umowę o kartę, czyli prawdopodobnie 
karta zostanie wysłana, a w drugim banku nie trzeba, wystarczy podpisać umowę o sam 
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rachunek. Karty nie trzeba zamawiać, bo często to są dodatkowe koszty. I na to zawsze warto 
zwracać uwagę właśnie z tego względu. 
 
MSz: Poczekaj. Podsumowując dotychczasowe ustalenia: pierwsza rzecz to jest organizator 
promocji. To jest firma, której de facto wyrażamy zgodę często na przetwarzanie naszych 
danych osobowych, powierzamy te dane. To jest więc pierwsza i najważniejsza rzecz: do kogo 
też możemy się udawać bezpośrednio z pretensjami, jeżeli coś z promocją pójdzie nie tak. 
 
MP: Z reklamacją. 
 
MSz: Dokładnie. Druga rzecz to są rzeczywiście warunki samej promocji: jakie produkty 
musimy aktywować po to, żeby z promocji móc skorzystać. To określa de facto, czy na tę 
premię zapracujemy, czy nie. 
 
MP: To jest taki warunek początkowy, który mówi, z czym mamy wystartować, czyli jakie 
produkty zamówić w tym banku, o jakie produkty podpisać umowę, żeby liczyć się w promocji. 
Często też jest… w zasadzie właśnie nieczęsto definiowane jest, czy trzeba to zrobić np. 
w jakiś specjalny sposób. Jest wiele promocji takich, powiedzmy, ogólnopolskich, gdzie bank 
daje nam jakąś premię, nieważne, czy założymy konto przez internet, czy z dedykowanej 
podstrony promocji, czy nie z dedykowanej strony promocji, czy założymy to w oddziale, to 
i tak premię mamy. Ale są np. takie promocje, akurat dosyć często te organizowane przez 
pośrednika, kiedy musimy założyć rachunek w określony sposób, czyli np. z jednej 
dedykowanej podstrony promocji. Wtedy taki pośrednik wie, że my przyszliśmy z tej promocji, 
bank też to wie. I oni w ten sposób się rozliczają, w ten sposób później jest nam przyznawana 
premia, bo bank wie, że my przyszliśmy od tego pośrednika z tej promocji. 
 
MSz: Przerwę od razu, bo to jest istotny punkt. Rzeczywiście zdarzały się takie osoby, które 
korzystając z niektórych promocji na moim blogu, w wyniku jakichś problemów, które miały 
po drodze, nie zdołały złożyć wniosku itd., samodzielnie udawały się do banku i zakładały 
konto konkretnego typu, licząc na to, że skorzystają z promocji. Zakładały bezpośrednio 
w oddziale. Jasno trzeba powiedzieć, że tego typu działania zazwyczaj się nie liczą. 
 
MP: Nie kończą się dobrze. 
 
MSz: To jest de facto złożenie wniosku do banku inną drogą niż ta, która jest przewidziana 
w danej promocji. 
 
MP: Dokładnie, jedna sprawa – promocje, ale tu mi się od razu przypomniały akcje, które się 
odbywały jeszcze bodajże w czerwcu, kiedy bank BPH miał bardzo fajną promocję. I do niej 
można było przystąpić i przez internet, i przez oddziały naziemne banku. Tylko tam był 
konflikt interesów w banku. To znaczy kanał internetowy bił się z kanałem naziemnym. 
I w momencie kiedy użytkownik złożył wniosek o konto przez internet i chciał podpisać tylko 
umowę w oddziale, to on często przychodził do oddziału, gdzie jego wniosek był jeszcze raz 
przepisywany przez konsultanta, sprzedawcę de facto banku, po to żeby ten wniosek zaliczył 
się jako wniosek z kanału naziemnego, bo być może – nie wiem – pracownik miał z tego 
premię, być może ktoś u góry w banku miał premię. Dlatego tym bardziej warto na to zwracać 
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uwagę przy okazji promocji, które są już dedykowane, bo faktycznie może być tak, że my 
mamy założyć konto przez internet, mamy podpisać umowę, np. możemy w oddziale, ale 
często może być tak, że przyjdziemy do oddziału i wniosek zostanie przepisany, bo ktoś chce 
sobie przyporządkować ten wniosek do siebie, bo ma z tego premię, a my wtedy możemy 
takiej premii nie dostać, ponieważ w bazie danych banku będzie widać, że my nie pochodzimy 
z kanału internetowego, bo to się tak ładnie nazywa, nie pochodzimy od danego organizatora 
promocji, tylko pochodzimy już z oddziału naziemnego. 
 
MSz: Tak, przyszliśmy do banku, do oddziału, i po prostu założyliśmy konto.  
 
MP: Dokładnie, nikt nic nie wie o promocji. Dlatego warto na to zwracać uwagę, bo niestety 
jest ciągle jeszcze dużo właśnie tego typu problemów, bo systemy bankowe często są 
przestarzałe po prostu. Bank chce zrobić fajną promocję, robi coś przez internet, a okazuje się, 
że i tak później kończymy z kurierem czy musimy udać się do oddziału. To znaczy to nie jest 
aż tak częste, ale są takie przypadki i wtedy faktycznie możemy z promocji wypaść.  
 
MSz: No dobra, na co jeszcze zwracać uwagę w regulaminie? 
 
MP: Mówiłeś o tym, kto jest organizatorem promocji, i to, że wyrażamy zgodę na 
przetwarzanie naszych danych. Warto jeszcze zawsze zwracać uwagę na to, czy bank nie 
wymaga od nas wyrażania dodatkowych zgód, np. zgody marketingowe. Innymi słowy, często 
– to się staje teraz dosyć popularne – bank, owszem, chce nam dać jakąś premię, o ile 
będziemy nowym klientem, o czym wspominaliśmy wcześniej, bo on może być też różnie 
w regulaminie zdefiniowany, ale np. bank jeszcze wymaga od nas, żebyśmy wyrazili zgody na 
przetwarzanie takich danych, na dzwonienie do nas z propozycją handlową itd. Jeśli chcemy 
z kilku promocji naraz korzystać, to to się później kończy tak, że codziennie ktoś do nas 
dzwoni. Często nie jest aż tak źle, że ktoś codziennie do nas dzwoni, ale zdarza się to.  
 
MSz: Otrzymujemy SMS-y, otrzymujemy telefony. 
 
MP: Dokładnie, możemy tego otrzymać dużo, więc, owszem, jeśli chcemy skorzystać z jednej 
promocji, bo np. aktualny bank nam nie pasuje i chcemy przetestować coś nowego, a przy 
okazji zarobić, to to nie jest problem, bo taką zgodę łatwo później wycofać. Mamy do tego 
prawo po zakończeniu promocji, tylko oczywiście trzeba sprawdzić, co mówi o tym regulamin. 
Jeśli regulamin mówi, że do końca trwania promocji musimy mieć takie zgody, bo inaczej nie 
wypłacą nam premii, to musimy mieć takie zgody, ale później możemy je cofnąć. 
Alternatywnie jest opcja taka, jeśli ktoś chce korzystać z promocji bankowych w dużych 
ilościach, czyli np. kilku naraz, że kupujemy sobie prepaida, wsadzamy do starego telefonu 
i wiemy, że jak ktoś na niego będzie dzwonił, to… 
 
MSz: Na pewno dzwoni z tego konkretnego banku.  
 
MP: Albo z banku, albo ostatnio ja musiałem wyrażać zgody na przetwarzanie moich danych 
właśnie w celach marketingowych nawet nie tyle przez bank, ile przez podmioty, z którymi 
bank współpracuje, czyli jacyś ubezpieczyciele, którzy mogą teraz do mnie zadzwonić 
i wciskać mi ubezpieczenie na życie, właśnie po to, żeby skorzystać z promocji, więc opcje są 
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właśnie dwie: albo jeśli robimy to w dużych ilościach, to warto pomyśleć o drugim numerze, 
a jeśli robimy to raz, to po prostu pamiętać o tym, żeby tę zgodę cofnąć. Mimo wszystko tych 
telefonów nie będzie aż tak dużo, tylko po prostu mogą się zdarzyć. 
 
MSz: Od razu mi się taki wątek w głowie pojawia i pytanie, bo to, o czym mówisz, wygląda 
mimo wszystko na dosyć złożone. To znaczy jeżeli bardzo intensywnie chcemy z tego typu 
promocji korzystać, to bardzo dużo różnych zadań jest do wykonania, haczyków do 
zweryfikowania. I pytanie, czy to rzeczywiście ma sens. Pewnie dla niektórych osób – ja już 
myślę o takich osobach, które relatywnie dobrze zarabiają – korzystanie z tych promocji 
bankowych to jest prawdopodobnie dużo więcej czasu poświęconego niż zysk z takich 
operacji, bo te premie rzeczywiście kiedyś były duże, teraz są mniejsze. Jak byś miał 
zdefiniować takiego idealnego klienta albo idealnego uczestnika tego typu promocji, to kto to 
jest? Dla kogo są takie promocje? 
 
MP: To jest dobre pytanie. To znaczy ja mam wrażenie, że to też nie jest do końca tak, że 
osoby dobrze zarabiające nie powinny korzystać z tego typu promocji. Dlaczego? Ja może 
tego się już nauczyłem przez to, że te promocje bankowe… Od tego wszystko się zaczęło. 
Przez to powstał blog, dlatego że zacząłem korzystać z jednej, drugiej, trzeciej promocji. Na 
tym zacząłem zarabiać i chciałem się tą wiedzą dzielić z innymi. Tylko mi się już wyrobił taki 
nawyk, że jeśli ja idę do sklepu, to nie płacę gotówką, bo ja wiem, że zawsze powinienem 
mieć w portfelu kartę, która mi coś zwróci. 
 
MSz: Czyli to jest taki nawyk, można powiedzieć, już w tej chwili. 
 
MP: Trochę taki nawyk, że nawet jeśli to są drobne kwoty, bo wiadomo, że miesięcznie nie 
wydaję dziesiątek tysięcy, żeby to się bardzo opłacało, ale nawet wspominana promocja 
właśnie banku BPH – tam było 3% zwrotu za wszystkie transakcje kartą przez rok. Ja sobie 
taką kartę wyrobiłem i, powiedzmy, do kwoty 1666 złotych miesięcznie z hakiem ja mogę za 
to dostać 50 złotych z powrotem, więc jeśli ja wydam – nie wiem – na zakupy miesięcznie 
paręset złotych, kupię coś jeszcze dodatkowo przez internet, to ja mam tak naprawdę 
50 złotych zupełnie za nic, za to, że tak naprawdę raz na miesiąc zrobię przelew, w zasadzie 
przelew się robi automatycznie z mojego głównego konta na konto w tym banku, i wiem, że 
mniej więcej tyle pieniędzy tam mam do wydania, i tak to się toczy.  
 
A w każdym razie, wracając do tego pytania, kto jest idealnym klientem, mam wrażenie, że 
w zasadzie nie ma takiego idealnego klienta, bo z jednej strony będą to studenci, którzy chcą 
sobie dorobić i dla nich jest bardzo dużo w tej chwili promocji, zwłaszcza że biorąc udział 
w promocji, często taki klient, czyli młody człowiek, jest zwalniany z opłat. Ostatnio kilka 
banków coś takiego wprowadziło, że po prostu osoba do 26. czy do 28. roku życia ma 
darmowe wypłaty z bankomatów, chociaż tu trzeba uważać, bo różnie z tym może być, różnie 
niektóre banki to robią, ale ma przede wszystkim darmową kartę i darmowe prowadzenie 
konta. Ewentualnie są tam jakieś warunki, ale to są naprawdę proste warunki, typu jedna 
operacja kartą. Dlatego bardzo polecam coś takiego studentom, bo naprawdę można 
relatywnie dużo dorobić, wcale tak bardzo się nie napracowując z tego względu, że tak jak 
mówiliśmy, w tej chwili jest dużo promocji, które nie dają tego cashbacku, moneybacku za 
zakupy, które się wykonuje, tylko dają już premię za sam fakt założenia konta. Tak naprawdę 
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mamy na start gwarantowane 50, 100, 150, może więcej złotych i w zasadzie po trzech 
miesiącach możemy takie konto, jeśli chcemy, zamknąć lub korzystać z niego dalej. 
 
MSz: Ja jeszcze widzę jedną korzyść wynikającą z tego, że się po prostu testuje rachunki 
bankowe, bo to jest też tak, żeby my się często przyzwyczajamy do jakiegoś konkretnego 
banku. Tkwimy w nim siłą przyzwyczajenia, tak bym powiedział. Mamy coś i tego używamy. 
Bank nam wprowadza drobne opłaty – 2 złote za konto, 5 złotych, 7. W Meritum Banku urosło 
mi do 19 złotych za rachunek, zanim się z Aliorem połączyli. Za rachunek firmowy. I przez to, 
że te kwoty wzrastają tak bardzo powolutku, też nie mamy takiej motywacji, żeby natychmiast 
uciec stamtąd. Przyzwyczajamy się też do tego, że płacimy, a gdzieś tu z boku… Już nawet nie 
chodzi o sam sens zarabiania, bo zarabiać fajnie jest na rachunkach, ale samo to, żebyśmy po 
prostu głupio pieniędzy nie wydawali, czyli poszukać dla siebie takich nowych rachunków, 
przetestować. Traktować to jako testowanie. Z jednej strony zgarniamy pieniądze z promocji, 
a z drugiej strony po prostu testujemy dany rachunek, czy konto w danym banku nam się 
podoba, czy się nie podoba. Jeżeli nam się podoba, to po prostu zaczynamy z niego bardziej 
aktywnie korzystać, jeżeli nie, no to zamykamy. 
 
MP: Wracając do tego, co wspominaliśmy na początku, w tej chwili banki nie mają już takich 
zysków z transakcji kartą, więc one przeniosły te ich zyski na klientów. Zaczęły pojawiać się 
tak naprawdę z miesiąca na miesiąc opłaty w różnych bankach. W zasadzie już w tej chwili we 
wszystkich, jeśli się nie jest osobą młodą, to trzeba wydać trochę więcej pieniędzy, żeby konto 
czy karta były darmowe.  
 
MSz: Jeżeli się nie wyda, to się po prostu płaci. 
 
MP: Tak, dokładnie. Dlatego to jest bardzo dobry, tak jak mówiłeś, pomysł, żeby po prostu 
testować inne rachunki też z tego względu, że tak jak wspominałem, wiele banków tkwi 
trochę w średniowieczu. Może się okazać, że my jesteśmy przyzwyczajeni do banku, który jest 
w ogóle daleko, daleko w tyle za innymi i być może dzięki skorzystaniu z promocji okaże się, 
że dostajemy bank, który nie chce od nas ani złotówki, patrząc na nasz profil klienta, czyli 
jeśli tam wydamy paręset złotych, to bank nie chce od nas ani złotówki za wypłaty 
z bankomatów ani za prowadzenie konta, za kartę, a przy okazji jeszcze się okazuje, że mamy 
oddział banku pod nosem, mamy do tego aplikację mobilną i być może jeszcze jakieś inne 
bajery, bo tak naprawdę wiele banków w tej chwili wprowadza różne dziwne innowacje, typu 
mobilny wpłatomat. Na przykład jak chcemy wpłacić pieniądze, to w jednym banku możemy 
sobie zamówić wpłatomat, który przyjedzie na terenie bodajże Warszawy, i mamy za darmo 
wpłatę naszych pieniędzy. To akurat chyba dotyczy bardziej konta firmowego. 
 
MSz: Klientów biznesowych. 
 
MP: Tak, ale warto zwracać uwagę na to, że różne banki mają właśnie różne tego typu, 
nazwijmy to, bajery, czyli coś, co dodatkowo nam może ułatwić korzystanie z konta i sprawić, 
że ta przesiadka na nowy rachunek jeszcze bardziej się będzie opłacać. 
 
MSz: I teraz takie znowu kolejne pytanie, myślę, bardzo przewrotne z mojej strony. Czy ty nie 
uważasz, że takie masowe korzystanie z tych promocji bankowych przez tych samych 



 Podcast „Więcej niż oszczędzanie pieniędzy” – transkrypt 

 http://jakoszczedzacpieniadze.pl Strona 10 

 

 

klientów jest w jakimś sensie nadużywaniem hojności banków w zakresie tego, ile są w stanie 
płacić za przyjście nowego klienta? 
 
MP: To zależy pewnie, jak ktoś na to patrzy. Z mojej perspektywy banki same sobie 
podkładają może nie tyle kłody, ale jakby same to sobie robią. Z tego względu, że parę lat 
temu faktycznie były promocje, które premiowały klienta, który jest długo z bankiem. A w tej 
chwili takich promocji nie ma. W tej chwili premiowany klient jest tylko ten, kto jest nowym 
klientem. Faktycznie są jednak wyjątki, np. kojarzy mi się tu BZ WBK, który bardzo często daje 
jakieś mniejsze premie, typu 20 złotych za komunikację miejską, jeśli zapłacimy przez ich 
aplikację mobilną, to oni nam to zwrócą, albo za parkingi. Jeszcze takich promocji było kilka, 
ale generalnie banki nie płacą, nie premiują w żaden sposób klientów, których już mają. 
I w ten sposób taki klient często może się denerwować, zwłaszcza jak jeszcze bank jakąś tam 
opłatę pobierze przypadkowo bądź nie, bo są też sytuacje, że banki też się mylą i pobierają 
jakąś opłatę, której nie powinny. I taki klient tym bardziej się denerwuje i chce zmienić bank 
z tego względu, że gdzie indziej może mieć lepiej. Tak że nie mnie oceniać etyczność tych 
działań, ale banki same doprowadziły do takiej sytuacji, że liczy się tylko nowy klient, który 
wykona jakieś tam zadania, za które bank zapłaci, ale zupełnie nie liczy się ten klient, którego 
już mają, i często po prostu o niego się nie dba. 
 
MSz: To jest problem tego, że ci lojalni zawsze mają gorzej niestety, wcale nie mają lepiej. 
Mnie się też wydaje, że sam fakt, że banki rzeczywiście takie promocje organizują, pokazuje, 
że ta gra w pewnym sensie z rynkiem jest dla nich opłacalna po prostu. Skoro są gotowe 
dzielić się zyskami z klientami w ten sposób, to po prostu nie ma tu nic niemoralnego, że 
skoro takie możliwości są oferowane, to dlaczego mielibyśmy z nich nie korzystać? 
 
MP: Dokładnie. Prawdopodobnie w bankach ktoś wie, że na koniec roku musi pokazać 
swojemu szefowi, że uzyskał tyle i tyle nowych klientów w danym roku i bardzo często 
w bankach nie myślą, czy to są ci sami klienci, czy nie są. Dlatego są osoby, które po prostu 
nagminnie korzystają z tych promocji bankowych, bo im się to opłaca. Bank za to płaci i one 
sobie tak testują nowe konta w zasadzie co chwilę, ale z drugiej strony mają do tego prawo. 
Jeśli bank ich nie wykluczy w regulaminie, to jak najbardziej mogą korzystać. A nawet jeśli 
bank ich wykluczy z danej promocji, to bardzo możliwe, że za rok, za dwa pojawi się nowy 
produkt na rynku, bank znowu będzie promował nowy produkt, znowu będzie płacił i znowu 
takiego klienta pozyska, który woli wrócić do tego banku tylko po premię, a nie po jakość, 
jaką dostarcza bank. Jeśli, właśnie tak jak mówiliśmy, klient sobie przetestuje dane konto i mu 
się to konto spodoba, a naprawdę na rynku jest kilka banków, które mają bardzo fajną ofertę, 
mają nowoczesną bankowość elektroniczną z aplikacjami mobilnymi i całkiem niezłą ofertą 
lokat, wtedy z takim bankiem warto współpracować dłużej.  
 
Zresztą ja właśnie jestem takim przykładem człowieka. Nawet wspomniane Meritum – ja tam 
nie miałem konta firmowego, ale miałem konto osobiste, które po prostu założyłem przy 
okazji jakiejś promocji. Było bodajże 100 złotych za założenie konta. I w tej chwili to konto 
dalej tam mam, pomimo że niedługo prawdopodobnie, jeśli dobrze pamiętam, będą pobierane 
opłaty, więc będę musiał się teraz zająć spełnianiem warunków, żeby nie było tych opłat, ale 
ja to konto miałem właśnie z kilku powodów. Między innymi dlatego, że było dobre konto 
oszczędnościowe. Meritum przez jakiś czas miało naprawdę dobrą ofertę kont 
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oszczędnościowych. Oprocentowanie było na całkiem wysokim poziomie. W tej chwili już jest 
dużo gorzej. Trochę z lenistwa to konto jeszcze jest… A nie! Chciałem je ostatnio zamknąć, 
ale akurat w tym banku okazało się, że jest taki haczyk, że jeśli chcę zamknąć konto, to muszę 
wypowiedzieć całą umowę, a to oznacza, że wypowiadane są też lokaty, które tam mam 
założone, a to nie byłoby mi na rękę, bo wtedy oczywiście się traci odsetki.  
 
Są natomiast banki, gdzie możemy zamknąć konto osobiste, a tzw. umowa ramowa dalej 
będzie aktywna, czyli np. będziemy się mogli zalogować do bankowości elektronicznej, ale 
tam nic nie będzie. Bank dalej będzie nas miał w bazie, bo skoro nas raz pozyskał, to już 
raczej prawdopodobnie z tej bazy nas nie usunie, chyba że go ładnie poprosimy 
odpowiednimi pismami. To jest raczej tak, że umowa ramowa zostaje aktywna i w momencie 
kiedy znowu np. korzystamy z jakiejś promocji bankowej, często jest tak, że dostajemy ten 
sam numer klienta, bo bank już nas ma w bazie. On po prostu znowu otwiera rachunek, ale 
dostęp do całej bankowości już i tak był aktywny. 
 
MSz: No właśnie, Meritum Bank to jest bardzo dobry przykład. Połączyli w zeszły weekend już 
swoje systemy z Aliorem, tak że już jesteś w Aliorze w tej chwili. 
 
MP: Tak, sprawdzałem. Na szczęście ja nie miałem problemów, bo widziałem, że ty miałeś 
pewne problemy. 
 
MSz: Nadal mam problemy. W trakcie migracji został podmieniony numer telefonu 
komórkowego do kontaktu. Jakiś stary numer został wzięty, którego nie używam już od paru 
lat. To jest oddzielny problem. 
 
MP: To jest dobre pytanie, co by się stało, gdybym ja się zalogował jako klient Meritum, bo ja 
tak samo miałem też dostęp jako klient Alior Banku i ja się zalogowałem jako klient Alior 
Banku i po prostu widziałem też rachunki z Meritum. Tu nie było problemu. Pytanie, co by się 
stało w drugą stronę. Tak przy migracjach bywa. 
 
MSz: Nie ma się czemu dziwić specjalnie, aczkolwiek też nawiążę, że dokładnie wczoraj 
zerkałem, jak długo byłem klientem Meritum Banku, i się okazuje, że rachunek miałem od 
2010 roku. I to był mój główny rachunek bankowy. Można powiedzieć, że pomimo że też 
aktywnie korzystam z promocji bankowych, to jednak w przypadku niektórych banków jestem 
wyjątkowy lojalny. Rachunek w mBanku mam praktycznie od początku istnienia banku. 
Dlaczego? Dlatego że on nadal jest bezpłatny.  
 
MP: To ja tak samo. 
 
MSz: Rachunek w Meritum Banku aktywnie wykorzystywany jako główny rachunek bankowy 
przez ostatnie pięć lat i pewnie nadal by tak było. W tej chwili będę się mocno nad tym 
zastanawiał, co dalej zrobić. Powiedziałeś o tych haczykach. Już wymieniłeś jeden. Jakie 
jeszcze haczyki można spotkać przy okazji tego typu promocji? 
 
MP: No właśnie, wracając do tego regulaminu przede wszystkim. Omówiliśmy, jakie są 
warunki wejściowe do danej promocji, ale trzeba pamiętać, że w regulaminie zawsze jest 
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opisane krok po kroku, co powinniśmy zrobić. Oczywiście to jest opisane w mniej lub bardziej 
przejrzysty dla przeciętnego Kowalskiego sposób, ale generalnie tam jest cała wiedza, 
wszystko, co musimy zrobić, jest tam, czyli ja używam takiego słowa, że nie 
„nadinterpretowujmy” tego, co jest w regulaminie. Jeśli – wspominaliśmy o tej umowie – pod 
definicją umowy wielką literą może być, że to jest otwarcie rachunku, podpisanie umowy 
o rachunek, kartę i jeszcze parę innych rzeczy, to jeśli dalej w regulaminie już się nie pojawi, 
że cokolwiek mamy z tą kartą debetową robić, to my tak naprawdę wcale jej nie musimy 
aktywować. Być może warto ją aktywować dla świętego spokoju i np. zastrzec na następny 
dzień, żeby nie było, że podpisaliśmy umowę, ale tej karty nie aktywowaliśmy. Chociaż też 
różnie z tym bywa. Ale jeśli nie jest napisane o czymś w regulaminie, to po prostu tego nie 
robimy.  
 
Zazwyczaj większość rzeczy jest dosyć jasno sprecyzowana i tam ciężko się doszukać 
haczyków. To już jest tak naprawdę powiedzenie, co musimy zrobić, żeby bank nam przyznał 
premię. I to, co bank od nas będzie chciał, to już jest po prostu jego oferta promocyjna. Ona 
może być dla jednych osób trudniejsza, dla innych może być łatwiejsza i te warunki mogą być 
łatwiejsze do spełnienia. Ostatnio jest dosyć popularne, że to jest otwarcie konta, wykonanie 
operacji kartą na jakąś kwotę, być może wykonanie tego np. kilkukrotnie. Tutaj ta aktualna 
promocja np. Millennium – trzy razy trzeba wykonać, o ile się nie mylę… 
 
MSz: W trzech kolejnych miesiącach. 
 
MP: Tak, w trzech kolejnych miesiącach operację kartą. Zresztą w Citibanku też, z tego, co 
kojarzę, tak było, że w jednej z promocji przez trzy miesiące musimy wykonywać jakieś 
warunki, ale w innej promocji, łatwiejszej, było, że w ciągu 30 dni musimy wydać określoną 
kwotę kartą i np. zalogować się do bankowości online. To był taki ciekawy przypadek, dlatego 
z jednej strony można powiedzieć, że to jest haczyk, ale z drugiej strony to jest jakieś 
wymaganie banku, które bank chce, żebyśmy spełnili, bo inaczej nam nie zapłaci.  
 
Dlatego ważne tylko, żeby nie nadinterpretować tego, co jest w regulaminie. Jeśli jest 
napisane, że mamy zrobić rzecz A, która według definicji jest taka i taka, to robimy tyle. Nie 
musimy tego robić więcej. Zwłaszcza to jest ważne przy karcie debetowej, bo często jest tak, 
że np. bank mówi, że mamy wykonać operację kartą na, powiedzmy, 100 złotych, ale już nic 
nie wspomina o tym, czy ta karta ma być aktywna w momencie wypłaty premii, więc jeśli np. 
premię bank nam chce zapłacić za miesiąc, za dwa i my potencjalnie możemy mieć tę kartę 
i przez to zapłacić za nią parę złotych miesięcznie, to lepiej taką kartę zamknąć, poczekać 
sobie na premię. Premia nam się należy, bo tak twierdzi regulamin. I wtedy myślimy, co robić 
dalej. No chyba że chcemy korzystać z tego rachunku, bo nam się spodobał. To warto z tą 
kartą pozostać i dalej jej używać.  
 
Aczkolwiek są też oferty na rynku, wprawdzie nie jest ich dużo, gdzie już jest napisane, że 
mamy wydać jakąś kwotę kartą, ale karta musi być aktywna w momencie wypłaty premii, czyli 
znowu – jeśli jest to napisane, to nie ma problemu. Jeśli bank nic o tym nie wspomina, to 
takiej karty nie musimy mieć wcale aktywnej. Oczywiście zazwyczaj już sam rachunek 
bankowy musi być aktywny, bo bank gdzieś musi wypłacić tę premię. 
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MSz: Tu mi się od razu jeszcze kojarzy w przypadku transakcji kartowych, żeby uprzedzić, że 
jest tak, że banki te transakcje kartowe rozliczają z pewnym opóźnieniem. Jeżeli w danym 
miesiącu kalendarzowym mamy wykonać operację np. na 300 złotych, to też nie warto tego 
zostawiać do końca miesiąca, na ostatnie dni, bo może się okazać, że pomimo że my płatności 
dokonaliśmy np. 30 października, to tak naprawdę ona zostanie zaksięgowana już 
w listopadzie, czyli krótko mówiąc, nie spełnimy warunku promocji w danym miesiącu. 
 
MP: Tak i to jest znowu, tak jak ty używasz tego terminu, „miecz obosieczny”, bo on może 
działać zarówno na naszą korzyść, jak i niekorzyść. Ja pamiętam, że chyba nawet rok temu 
w grudniu korzystałem z jednej promocji – już nie przypomnę sobie, jaki to był bank – ale 
tam był właśnie warunek wydania kartą jakiejś określonej kwoty do końca miesiąca, przy 
czym tam akurat się liczyła data wykonania transakcji, a nie zaksięgowania środków. 
Pamiętam, że miałem problem z założeniem tego konta. Zostało mi założone bardzo późno 
i przez to dostałem kartę dosłownie dwa dni przed sylwestrem, czy nawet to był dzień. Być 
może to nawet był ten ostatni dzień. Pamiętam, że poszedłem wtedy do sklepu, wykonałem te 
transakcje i właśnie na podstawie regulaminu wiedziałem, że one zostaną zaliczone, bo liczy 
się data wykonania transakcji, ale faktycznie może być też tak, że liczy się data zaksięgowania 
danej transakcji, a transakcje są zazwyczaj księgowane dzień, dwa, trzy później – tak plus 
minus, powiedzmy 90% transakcji jest w tym okresie księgowane – i wtedy bym już 
warunków nie spełnił. Prawdopodobnie wtedy bardzo pomocna by była reklamacja, w której 
wytłumaczyłbym, że nie miałem innej możliwości, ponieważ bank nie był w stanie z jakichś 
tam powodów założyć mi tego konta, ale warto też zwracać uwagę właśnie na tego typu 
detale, bo to może działać zarówno na naszą korzyść, jak i niekorzyść.  
 
Tu też jest jeszcze chyba jedna rzecz, która wydaje mi się, że funkcjonuje w niektórych 
bankach, czyli że niektóre banki liczą miesiąc nie od pierwszego do ostatniego dnia miesiąca, 
ale np. potrafią liczyć miesiąc, powiedzmy, od dnia założenia konta przez kolejne 30 dni. Jeśli 
konto założyłem 15., to mój własny cykl rozliczeniowy jest od 15. do 14. dnia kolejnego 
miesiąca. I np. z czymś takim ostatnio się spotkałem w PKO, tylko tam chodziło o opłatę za 
kartę. Jeśli miałem tam wykonać kilka operacji kartą, żeby opłaty nie było, to oni patrzą 
właśnie od dnia założenia rachunku, plus minus to był ten 15., do 14. dnia kolejnego 
miesiąca. A ja o tym nie wiedziałem. I to już jest faktycznie haczyk, ale z takim haczykami już 
może być ciężej, bo, powiedzmy, jako prześwietlający daną ofertę, jeśli ja nie mam 
doświadczenia, prawdopodobnie nie będę wiedział o takim haczyku.  
 
I tutaj ważna jest społeczność, to jest właśnie to, co cenię u siebie na blogu LiveSmarter. To 
jest to, że zazwyczaj jak ja prześwietlę jakąś ofertę, np. pojawiła się nowa, to zaraz pojawia 
się kilkadziesiąt komentarzy osób, które już korzystały z podobnej promocji, które od razu 
mówią, że tu i tu może być problem albo żeby zwrócić na to i na to uwagę. Albo oczywiście 
odsyłam – jeśli już była podobna promocja – to zawsze warto przeczytać, co użytkownicy 
właśnie mówili przy okazji poprzedniej promocji w komentarzach, bo się może okazać, że 
w prześwietleniu samym tego typu rzeczy w zasadzie bardzo ciężko coś takiego znaleźć, jeśli 
się nie zna danego banku. Ja też niestety nie mam konta w każdym banku. To jest praktycznie 
może wykonalne, ale byłoby dosyć…  
 
MSz: Na pewno nie da się mieć konta każdego rodzaju w każdym banku.  
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MP: To na pewno, dlatego jeśli czegoś nie ma w regulaminie danej promocji, to, owszem, 
pewnie gdzieś to jest zapisane w umowie, którą zresztą podpisujemy, ale to już są papiery, 
których zazwyczaj ktoś nie czyta. I to już są takie detale, które po prostu wychodzą w praniu. 
 
MSz: No właśnie, tu od razu mi się nasuwa pytanie, na ile, Michał, regulaminy promocji są 
precyzyjne i jednoznaczne. Przypuszczam, że w wielu przypadkach… Ja pamiętam przypadek 
BNP Paribas nieszczęsnych tabletów, gdzie bank uznał, że tych tabletów po prostu nie da.  
 
MP: Da tylko określonej grupie osób. 
 
MSz: Na szczęście tam był przypadek ewidentny. Dało się wykazać na podstawie regulaminu, 
że bank jest zobowiązany do tego, żeby jednak dać te tablety wszystkim uczestnikom 
promocji. Ale spodziewam się, że pewnie w tych promocjach, które analizujesz, wiele 
regulaminów może być po prostu nieprecyzyjnych. Jak to wygląda z twojej perspektywy? Jest 
z tym dobrze czy raczej takie obszary do interpretacji się pojawiają? 
 
MP: Na pewno mogłoby być zawsze jeszcze lepiej, bo w tej chwili może nie kojarzę 
konkretnie oprócz tego BNP z tabletami, ale faktycznie były promocje – mBank to jest dobry 
przykład. On często nie do końca dobrze definiuje nowego klienta i zazwyczaj wszyscy mają 
wrażenie, że tym nowym klientem można być raz w życiu, czyli jeśli się już było się klientem 
mBanku, to już niestety nie skorzystamy z kolejnej promocji eKonta, czyli tego konta 
osobistego, najbardziej popularnego, ale wydaje mi się, że w jednej promocji albo nie było to 
do końca doprecyzowane, albo nawet nie wiem, czy nie było jeszcze takiej promocji, w której 
jeden z czytelników powiedział wprost, że on teoretycznie nie powinien się łapać na udział 
w tej promocji – przynajmniej jeśli interpretujemy regulamin na naszą niekorzyść, bo 
wiadomo, że korzyść jest po stronie banku, to znaczy bank chce, żeby promocja była dla niego 
korzystna – ale wiem, że była jedna osoba, która postanowiła to przetestować, czy faktycznie 
tak jest. I o ile dobrze pamiętam, to premię dostała, więc to jeszcze jest inna sprawa, że 
często bank coś pisze w regulaminie, ja się staram to interpretować na naszą niekorzyść, bo 
jeśli coś nie jest do końca dointerpretowane, to załóżmy, że jednak bardziej chodziło o coś 
innego, to znaczy o to, żeby bank na tym zyskał, a nie klient, więc zawsze staram się 
przestrzegać przed takimi punktami w prześwietleniach.  
 
Ale jak widać, jest jeszcze inna sprawa, że wszystko zależy, jak wykonanie danej promocji 
wdroży dział IT po stronie banku albo osoba, która wyciąga klientów, którzy są w promocji, 
i co ona wpisze w zapytaniu do jakiejś bazy danych, jak to będzie wyglądało. Bardzo możliwe, 
że ten warunek np. w regulaminie wygląda dosyć twardo, czyli możemy go interpretować 
tylko w jedną stronę, a później się okazuje, że jednak jest trochę łatwiej i bank nagradza 
więcej osób, niż powinien, albo daje więcej pieniędzy, niż powinien. Dlatego tutaj już przede 
wszystkim trzeba korzystać z promocji i sprawdzać, jak to wygląda w praktyce. Ja zawsze 
zwracam uwagę na tego typu szczegóły, że mogą być po prostu interpretowane na naszą 
niekorzyść, ale niekoniecznie tak będzie. 
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MSz: To załóżmy, że sytuacja jest jednak odwrotna, czyli z regulaminu coś wynika, my 
uważamy, że premia w danej promocji nam się należy, a jednak jej nie otrzymujemy. I co 
wtedy nam zostaje? 
 
MP: Wtedy przychodzimy do ostatniej części regulaminu, którą jak mówiłem, można pominąć, 
czyli właśnie tej części, która mówi, co robić w przypadku reklamacji, czyli my jako klient, 
korzystając z tego typu promocji, możemy reklamować to, że np. nie dostaliśmy premii. I tam 
jest zazwyczaj powiedziane, w jaki sposób to robić, czyli, po pierwsze, czy reklamujemy 
w banku, czy np. u pośrednika, który był organizatorem promocji, bo różnie to bywa. No a dwa 
– czy mamy to zrobić mailowo, czy mamy to zrobić za pomocą poczty, czy możemy to jeszcze 
zrobić na infolinii. Zazwyczaj to wszystko tam jest opisane.  
 
Po złożeniu reklamacji bank lub pośrednik – zależy, kto jest organizatorem – powinien nam 
odpowiedzieć w czasie określonym w regulaminie i powiedzieć, dlaczego tej premii nie 
dostaliśmy. Tutaj może być wiele powodów. Może być to, o czym mówiliśmy na samym 
początku, czyli nam się wydawało, że faktycznie składaliśmy wniosek promocyjny, a się 
okazało, że np. ktoś w oddziale ten wniosek złożył od początku i on już nie jest promocyjny. 
Albo np. regulamin mówił, że to ma być z dedykowanej strony promocji, a my tego nie 
zrobiliśmy ze strony promocji. To też się zdarza, po prostu trzeba to dobrze czytać i podążać 
według tego regulaminu.  
 
Wszystko zależy od tego, czy mamy rację, czy nie. Jeśli mamy rację, to prawdopodobnie nie 
będzie problemu i bank powie: „OK, premia się należy”. Gorzej, jeżeli to jest pośrednik, bo 
pośrednik znowu musi się kontaktować z bankiem, a tu jest taki niuans, że teoretycznie 
pośrednik nie może poznać danych danej osoby, to znaczy on wie, kto pisze reklamację, ale 
on nie może wprost zapytać banku, czy osoba A.B. czy Jan Kowalski, który założył taki i taki 
rachunek, czy on powinien dostać premię, czy nie, dlatego że jest tajemnica bankowa i bank 
jako tako takich danych nie powinien ujawniać. Dlatego często właśnie te promocje, gdzie 
jest jakiś pośrednik, tam jest największy odsetek reklamacji i najciężej się te reklamacje 
rozpatruje, aczkolwiek ostatnio aż tak dużo tego nie było. Znaczy była głównie promocja 
kwietniowa firmy Comperia, gdzie było bardzo dużo reklamacji jak na skalę promocji. Tam 
faktycznie to się ciągnęło z tego względu, że jeszcze był ten pośrednik, czyli Comperia, 
i musieli pytać za każdym razem bank o klienta i przez to rozpatrywanie reklamacji było 
bardzo wydłużone.  
 
W tej chwili w wielu promocjach organizowanych przez pośredników już jest zapis, że biorąc 
udział w promocji, wyrażamy zgodę na przekazywanie danych objętych tajemnicą bankową, 
czyli jeśli teraz będziemy mieli jakiś problem, nie dostaniemy premii i złożymy reklamację 
u pośrednika, to on już będzie mógł, powiedzmy, normalnie rozmawiać z bankiem, czy osoba 
taka i taka faktycznie spełniła te warunki, bo my wyrazimy mu podczas składania wniosku 
haczykiem zgodę na przekazywanie tych danych. 
 
MSz: Od razu też trzeba powiedzieć, że wyrażenie tej zgody nie jest obligatoryjne. I to jest 
zgoda dobrowolnie wyrażana, więc jeżeli bierzemy udział w promocji, to warto taką zgodę 
wyrazić, bo może się okazać, że bez tej zgody procedura reklamacji jest po prostu bardzo, 
bardzo wydłużona albo niestety może też tak być, że bank nie jest w stanie przekazać do 
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pośrednika informacji o tym, że spełniliśmy warunki promocji, co oznacza, że na własne 
życzenie praktycznie pozbawiamy się premii. I można powiedzieć, że to jest w pewnym sensie 
haczyk, który powoduje, że, owszem, zostaliśmy klientem banku, ale ze względu na nasze 
niedopatrzenie, można powiedzieć, nie otrzymamy żadnych benefitów z tego tytułu. To jest 
pewien problem. 
 
MP: Tak, dlatego zawsze warto pamiętać przy okazji składania wniosków w danej promocji, 
dlaczego one muszą być złożone przez konkretny link. Właśnie z tego powodu, że zazwyczaj 
jeśli nie wyrazimy takiej zgody – bo tak jak mówiłem, w przeszłości było takich promocji dużo 
– to jedyną informacją, za pomocą której bank może kontaktować się z pośrednikiem, jest 
jakiś tam unikalny identyfikator, który został nadany naszemu kliknięciu, czyli w momencie 
kiedy wchodzimy na stronę promocji, na którą kazał pośrednik, i się tam rejestrujemy, 
dostajemy unikalny identyfikator, który jest przekazywany bankowi, i później bank mówi 
takiemu pośrednikowi, że klient, który miał taki identyfikator, spełnił warunki promocji. To 
jest w zasadzie jedyne, co można zrobić, bez tej zgody na tajemnicę bankową. Później już 
niestety może być problem z reklamacją.  
 
Co innego, jeśli promocja jest zorganizowana przez bank. Wtedy już wszystko załatwiamy 
bezpośrednio z bankiem. Jeśli bank nie będzie chciał nam przyznać premii z jakiegoś powodu, 
to wtedy też jest napisane w regulaminie, co mamy z tym zrobić. Zazwyczaj to jest arbiter 
bankowy. U takiego arbitra składamy pismo, że bank nie chce nam po prostu dać pieniędzy, 
które twierdzimy, że nam się należą. Wnosimy opłatę, o ile dobrze pamiętam, 30 albo 
50 złotych. 
 
MSz: 50 złotych chyba. 
 
MP: Chyba zależy od wysokości kwoty. 
 
MSz: Aczkolwiek chyba do arbitra bankowego – już w tej chwili nie pamiętam, ale na blogu 
się ta informacja pojawiała – bodajże też nie można wnosić zbyt małych sporów. To musi być 
spór przekraczający ileś tam złotych. 
 
MP: Na pewno kojarzę górny pułap, czyli chyba 8000 złotych. Powyżej tej kwoty już się chyba 
musimy bić z sądem, że tak powiem, ale takich przypadków na blogu nie miałem. 
 
MSz: Zweryfikujemy i zalinkujemy pod podcastem do odpowiedniego wpisu na blogu.  
 
MP: W każdy razie ważne jest to, że jeśli taką sprawę wygramy – a jeśli uważamy, że 
powinniśmy wygrać, to zakładam, że wygramy – to wtedy ta opłata jest zwracana, czyli 
nieważne, czy to jest 30 czy 50 złotych, i tak my to z powrotem dostaniemy.  
 
Tu mi się od razu przypomniał przykład czytelnika, który się ze mną kontaktował bodajże 
w czerwcu bądź lipcu właśnie w sprawie tej słynnej afery tabletowej z BNP. On oprócz tego, 
że dostał tablet, który udało się wywalczyć dzięki w zasadzie akcji blogerskiej, to ten czytelnik 
jeszcze właśnie poszedł do arbitra bankowego i on bodajże walczył o odsetki ustawowe, które 
mu się należały, i chyba jeszcze zwrot jakichś kilku opłat, ale już w tej chwili nie pamiętam 
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jakich. W każdym razie wyszło, że jeszcze bank mu musiał zapłacić kilkadziesiąt złotych za tę 
całą zwłokę. 
 
MSz: Dla zasady. 
 
MP: Dla zasady, dokładnie. Poszedł, bo wiedział, że wygra, bo faktycznie bank nie chciał dać 
czegoś, co powinien. I dla zasady udało mu się u arbitra bankowego wywalczyć. 
 
MSz: To też pokazuje, że najważniejszą rzeczą w tym wszystkim jest z jednej strony czytanie 
wszelkich regulaminów i wszelkich umów, które podpisujemy, a z drugiej strony jednak 
pilnowanie własnego interesu. I jeżeli uważamy, że coś nam się należy, po prostu warto o to 
walczyć. 
 
MP: Przede wszystkim czytamy to, co podpisujemy, regulaminy. Interpretujemy je w sposób 
prawidłowy, a nie dorabiamy sobie jakiejś własnej filozofii. No i powinno być wszystko OK. 
 
MSz: No dobra. To jeszcze, Michał, na koniec przypomnij, gdzie można znaleźć twojego bloga, 
jakieś dodatkowe informacje o tym, co robisz. 
 
MP: Mój blog dostępny jest pod adresem LiveSmarter.pl, po naszemu to jest: Żyj Mądrzej. 
 
MSz: Masz taką domenę: „zyjmadrzej”? 
 
MP: Tego chyba nie mam. To jest dobry pomysł, żeby taką też mieć. Takiej akurat nie mam. 
Mam tylko tę jedną. No i tam można mnie znaleźć. Większość wpisów jest publikowana 
przeze mnie, aczkolwiek też zastanawiam się… Bo LiveSmarter to nie jest tylko blog 
o promocjach bankowych, ale to jest też blog taki, który opiekuje się trochę czytelnikiem, 
czyli i podrzuca jakieś fajne lokaty bankowe, i podrzuca promocje okołobankowe. Wczoraj np. 
pisałem o jakiejś promocji, gdzie za zakup biletu Blikiem – czyli aplikacją mobilną, którą 
obsługuje kilka banków, to jest osobny standard płatności zamiast karty – możemy np. dostać 
bilety do kina.  
 
I też, co ważne, zwłaszcza w przypadku kont, które są często w promocjach, się staram 
informować, jeśli np. bank zmienia tabelę opłat i prowizji. Jeśli mamy jakieś konto, 
zakładaliśmy je w promocji i ono było darmowe, a bank np. zmienia tabelę opłat i teraz 
twierdzi, że karta będzie – nie wiem – kosztowała 10 złotych, to ja też o tym informuję. 
I warto też przy okazji powiedzieć, że w takiej sytuacji mamy prawo wypowiedzieć umowę, 
nawet jeśli w regulaminie danej oferty było, że musimy z bankiem zostać przez określony 
czas. Nie jest to częste. Kiedyś było częstsze, ale w tej chwili już raczej nie ma czegoś takiego, 
że bank mówi, że mamy zostać z nim np. przez rok czy przez dwa lata, ale, owszem, na 
palcach jednej ręki można kilka takich promocji policzyć. I wtedy, gdyby bank zmienił 
regulamin bądź tabelę opłat i prowizji, to mamy możliwość po prostu zrezygnowania 
z promocji bez oddawania premii, nagród, które wygraliśmy, pomimo że np. regulamin 
twierdzi, że powinniśmy je oddać. Ale jeśli to bank zawala, bo tak to można ująć, i on coś 
zmienia, to możemy to zrobić bez żadnych konsekwencji.  
 



 Podcast „Więcej niż oszczędzanie pieniędzy” – transkrypt 

 http://jakoszczedzacpieniadze.pl Strona 18 

 

 

Tak że LiveSmarter.pl – tam wszystkie informacje o najnowszych, wszelkich nieryzykownych 
ofertach banków, czyli o tym, jak zarobić mądrzej. 
 
MSz: Super, dzięki wielkie, Michał, za te wszystkie informacje i do usłyszenia!  
 
MP: Również dziękuję i pozdrawiam wszystkich słuchaczy, którzy będą mnie słuchali.  
 
MSz: Trzymaj się, na razie! 
 
MP: Cześć! 
 
Michał, wiem, że będziesz słuchał tej rozmowy, tak że jeszcze raz bardzo ci dziękuję za 
przyjęcie mojego zaproszenia i podzielenie się swoją wiedzą ze słuchaczami podcastu. 
Do wszystkich pozostałych, do Ciebie, słuchaczu drogi: adres bloga Michała i wszystkie inne 
adresy, które wymieniałem w tym odcinku podcastu, znajdziecie w notatkach, które znajdują 
się pod adresem jakoszczedzacpieniadze.pl/063, tak jak sześćdziesiąty trzeci odcinek 
podcastu. 
 
A ja w tym momencie, gdy nagrywam te słowa, to jestem jeszcze dosłownie dwa dni przed 
pierwszym spotkaniem z cyklu JOPlive Tour. Za dwa dni będę we Wrocławiu i powiem tak: 
emocje są całkiem duże, bo po raz pierwszy organizuję tak duże spotkanie z Wami, 
z czytelnikami bloga, ze słuchaczami podcastu, i na pierwszy ogień idzie jednocześnie 
największe spotkanie, bo ponad 500 osób zadeklarowało chęć przyjścia na spotkanie we 
Wrocławiu. Jestem bardzo, bardzo ciekawy, jak to pierwsze spotkanie wypadnie. Zobaczymy. 
 
W listopadzie podcasty będą się ukazywały częściej. To dlatego, że z jednej strony pracuję 
nad książką i nie chcę pisać nowych artykułów na bloga, dopóki nie skończę pracy nad 
książką, więc nagrałem do przodu kilka odcinków podcastów, tak że będzie więcej podcastów, 
a mniej wpisów innych na blogu w listopadzie. Kolejny odcinek podcastu ukaże się już za 
tydzień i wystąpi w nim ponownie Julia Burzyńska-Kaczyńska, która opowie tym razem 
o swoim inwestowaniu w mieszkania na wynajem. Ma już tych mieszkań 20, planuje mieć 30. 
Usłyszycie, w jaki sposób ona to robi, jak to się jej udaje, jaką filozofią inwestycyjną czy 
życiową się kieruje. 
 
A z kolei za trzy tygodnie znowu usłyszycie Michała Pałkę z LiveSmartera, z tym że w kolejnej 
rozmowie porozmawiamy też o zarabianiu na promocjach bankowych, ale od nieco innej 
strony, od strony wydawcy, czyli takiej osoby, która zarabia w modelu afiliacyjnym, zarabia na 
poleceniu konkretnych produktów innym osobom. W naszym przypadku to jesteście Wy, 
czytelnicy naszych blogów. I nagraliśmy taką, można powiedzieć, bardzo szczerą rozmowę nie 
tylko o blaskach, ale także o cieniach afiliacji, o tym, co jest dobrego, o tym, co jest złego, 
z jakimi złymi praktykami można się również spotkać ze strony wszystkich uczestników tego 
rynku, czyli zarówno ze strony blogerów, jak i ze strony pośredników, czyli firm prowadzących 
programy afiliacyjne, jak również bezpośrednio firm, które zainteresowane są oferowaniem 
własnych produktów w ten sposób. My oczywiście koncentrujemy się na tym, na czym znamy 
się najlepiej, czyli na afiliacji w branży finansowej. I myślę, że ta rozmowa będzie absolutnie 
świetnie przydatna wszystkim tym osobom, które chcą zarabiać w ten sposób w internecie. 
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No a tymczasem dziękuję Ci już za wspólnie spędzony czas. Życzę pogody ducha 
i skutecznego przenoszenia Twoich celów finansowych na wyższy poziom. Do usłyszenia! 


