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Executive summary

Najwazniejsze wnioski z badania i sze$é rekomendacji wdrozeniowych

Ptatnos¢ odroczona przestata by¢ nowinkg w ko-
szyku. Stata sie elementem infrastruktury zakupo-
wej, a dla firmy rozwazajgcej jej wdrozenie ozna-
cza zmiane konkretnego pytania. Nie chodzi juz
o to, czy klienci znajg ten mechanizm, lecz o to,
co doktadnie firma wprowadza do wtasnego pro-
cesu sprzedazy: ile doktada on do obrotu, jakie ry-
zyka przenosi na sprzedawce i w ktérym miejscu
mozna je ograniczy¢ niewielkim kosztem.

Szes¢ rozdziatow tego raportu opisuje kolejno rynek, wie-
dze klientow, mechanike kumulacji zobowigzan, segment
podwyzszonego ryzyka, psychologie decyzji oraz podziat
odpowiedzialnosci. Ponizej prezentujemy najwazniejsze
wnioski.

Rynek jest wielooperatorowy i nie da sie go
zdobyé¢ wyborem partnera

Przecietny uzytkownik korzystat w ciggu roku z 2,04 opera-
tora, a 28,2% z co najmniej trzech. Nawet lider rynku ma tylko
26% klientow wytgcznych. Wybor dostawcey nie jest wyborem
dostepu do klientow, bo ci majg juz aktywne konta gdzie in-
dziej. Jest wyborem jakosci procesu, tj. limitu, czytelnosci
koszyka i sposobu kontaktu przy ewentualnym opdznieniu.

Luka wiedzy jest strukturalna i nie zamyka
jej ani regulamin, ani doswiadczenie
Warunkowg bezodsetkowos¢ poprawnie rozumie 43,2%
badanych, a 22,5% uwaza produkt za catkowicie darmowy
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niezaleznie od termindw zwigzanych z ptatnosciami. Naj-
wazniejsze jest jednak to, ze lektura regulaminu niemal
nie zmienia wyniku — 42,9% poprawnych odpowiedzi wsréd
czytajgcych doktadnie regulaminy vs 39,5% wsrod akceptu-
jacych regulamin bez czytania. Poziom wiedzy jest tez staty
niezaleznie od stazu i liczby transakcji. Edukacja dotyczaca
systemu ptatnosci dziata tylko wtedy, gdy jest bezposred-
nio wbudowana w moment zakupu.

Ryzyko tworzy rozproszenie zobowiazan,

a nie ich wysokos¢

Trzy lub wiecej aktywnych zobowigzarn ma 28,6% bada-
nych. Znajomos¢ tacznej kwoty spada z 23,1% przy jednym
zobowigzaniu do 9,4% przy czterech i wiecej, a przy czte-
rech operatorach do 9%. Sieganie po kolejne finansowanie
w celu sptaty raty rosnie z 25,3% przy jednym operatorze do
47,1% przy czterech i wiecej.

Ryzyko koncentruje sie w 18% bazy, ktorej
nie wida¢ w metryczce

Segment intensywnie korzystajgcych z ptatnosci odroczo-
nych to 181 osdb z préby 1008. Ma dwu- i trzykrotnie wyzsze
wskazniki negatywnych konsekwencji, w tym trzykrotnie
czesciej wpis do BIK. Nie rézni sie jednak od reszty rozkta-
dem wieku, ptci ani dochodu. Segmentacja demograficzna
nie pomoze, a jedynym uzytecznym sygnatem jest zacho-
wanie, ktore sprzedawca w duzej mierze widzi we wtasnych
danych - cho¢ samego ryzyka finansowania nie ponosi on,
lecz operator.

Swiadomo$é mechanizmu nie chroni przed
nim

Na wysokosci raty zamiast petnej ceny koncentruje sie 34%
badanych. Co ciekawe, to wlasnie ta grupa mocniej do-
strzega presje sprzedazowg — wskazania 5-7 na siedmio-
stopniowej skali daje 51,9% w poréwnaniu do 36,6% wsrod
0s6b patrzacych na petng cene. Sam komunikat informa-
cyjny nie wystarczy, zwtaszcza ze 39% badanych wskazuje
jako bodziec domyslne zaznaczenie w koszyku lub rabat
dostepny wytgcznie z odroczong ptatnoscia.

Klienci akceptuja rozwigzania ochronne,

a produkt doktada policzalne kilkanascie
procent sprzedazy

Obowigzkowe sprawdzanie zdolnosci kredytowej popiera
57,8% badanych, przy 21,2% gtosach przeciwnych, i poparcie
to jest niemal identyczne w segmencie intensywnym. Gdy-
by odroczona ptatnos¢ nie byta dostepna, 55,1% transakcji
dosztoby do skutku i tak, 27,8% zostatoby przesunietych
w czasie, a 17,2% w ogdle by nie nastgpito. To miara warto-
Sci, jakg mechanizm ,kup teraz, zapta¢ pdzniej” wnosi do
sprzedazy. =
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Szesc¢ rekomendaciji dla firmy
wdrazajacej ptatnos¢ odroczong

Traktuj wybor operatora jako wybor doswiadczenia
klienta, a nie kanatu dotarcia. Sprawdzaj przede
wszystkim czytelnos¢ komunikatéw i sposéb obstu-
gi opdznien, bo klient przypisze je marce sklepu.

Umiesc¢ petng cene obok wysokosci raty, najlepiej
w tym samym rozmiarze. To najtansza zmiana o mie-
rzalnym wptywie na liczbe zwrotdéw i reklamacii.

Zrezygnuj z domysinego zaznaczenia odroczonej
ptatnoscii z rabatoéw dostepnych wytgcznie przy
finansowaniu odroczonym.

Dodaj jedno zdanie o skutkach opdZnienia w samym
koszyku. Regulamin tej funkcji nie spetnia.

Roéznicuj komunikacje wedtug zachowania, a nie de-
mografii. Klient wracajgcy po trzeci zakup w krétkim
czasie powinien zobaczy¢ przypomnienie o termi-
nach, nie zas kolejng zachete.

Przygotuj proces na obowigzkowg ocene zdolnosci
kredytowej. Klienci w wiekszosci jg akceptujg, a kie-
runek regulacyjny jest przesadzony.
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Wprowadzenie

Sposéb czytania danych i nota metodologiczna

Ptatnosci odroczone weszty do co-
dziennego doswiadczenia zakupo-
wego. Sg widoczne przy kasie inter-
netowej, w aplikacjach zakupowych

i w ofertach operatorow finansowych.
Dane z badania pokazujg jednak, ze
ich sens ekonomiczny jest bardzigj
ztozony niz prosta obietnica zawarta
w hasle ,kup teraz, zaptac¢ pozniej”.
Dla jednej grupy klientow to narzedzie
ptynnosci. Dla innej — sposob rozto-
zenia drozszego zakupu, a dla czesci
mechanizm, ktoéry przesuwa uwage

z petnej ceny narate.

3 BNPL w Polsce. Wygoda i nowa odpowiedzialno$¢ rynku

Dla kogo jest ten raport

Raport zostat napisany z myslg o firmach, ktére rozwaza-
ja dodanie odroczonej ptatnosci do wtasnego procesu
sprzedazy lub chcg oceni¢, czy istniejgce wdrozenie jest
skonstruowane poprawnie. Nie zaktadamy znajomosci
branzy finansowej ani terminologii kredytowej. Wszystkie
wnioski sg formutowane z perspektywy sprzedawcy, tj. co
dane oznaczajg dla konwersji, kosztu obstugi, liczby rekla-
macji i ryzyka dla reputacji marki.

Jak czytac ten raport

Szesc¢ rozdziatow uktada sie w trzy poziomy. Pierwszy to ska-
la i nawyki: kto korzysta, z jakich operatorow i przy jakich
zakupach. Drugi to wiedza i ryzyko: ile oséb rozumie warun-
ki, pamieta tgczng kwote zobowigzan i doswiadcza konse-
kwencji. Trzeci to odpowiedzialnosé: kto powinien zajgc sie
edukacja klientéw i jak zmieni to nadchodzgca regulacja.
Kazdy rozdziat opiera sie na innym zestawie pytan, dlatego
dane nie powtarzajg sie miedzy rozdziatami.

Nota metodologiczna

Podstawg raportu jest badanie ilosciowe zrealizowa-
ne metodg CAWI na probie n=1008 uzytkownikéw ptatno-
$ci odroczonych w Polsce. Do badania kwalifikowaty sie
wytgcznie osoby, ktore korzystaty z tej formy ptatnosci

w ciggu ostatnich dwunastu miesiecy, dlatego wszystkie
odsetki nalezy odnosi¢ do populacji uzytkownikow, a nie
ogdtu konsumentow.

Badanie objeto takze dodatkowg prébe n=198 intensyw-
nych uzytkownikow. Stuzy ona wytgcznie pogtebieniu analizy
tej grupy i nie jest doliczana do préby gtownej. Wszystkie
poréwnania segmentowe w rozdziale czwartym prowadzo-
ne sg wewnatrz préby n=1008, gdzie obie grupy mierzone sg
w identyczny sposob.

Wyniki majg charakter deklaratywny i opisujg percepcje
oraz postawy badanych, a nie zmierzone zachowanie za-
kupowe. W tekscie unikamy sformutowan przyczynowych.
Deklaracja o nizszych wydatkach bez odroczonej ptatno-
Sci jest opisywana jako przekonanie badanych, a nie jako
dowdd wptywu produktu na budzet. Przy pytaniach drazli-
wych, w szczegdlnosci o sptacanie zobowigzania kolejnym
finansowaniem, podajemy rowniez odsetek odméw odpo-
wiedzi, poniewaz sygnalizuje on mozliwe niedoszacowanie
zjawiska.

Przy pytaniach wielokrotnego wyboru odsetki nie sumu-
ja sie do 100%, co zaznaczono w opisie kazdego wykresu.
Informacje o stanie prac legislacyjnych nad wdrozeniem
dyrektywy CCD Il w Polsce podano wedtug stanu na lipiec
2026 roku. =
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Zycze Panstwu udanej lektury.
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BNPL jako nowa infrastruktura codziennych zakupoéw

Od przycisku przy kasie do statego elementu portfela zakupowego

Dla firmy, ktéra rozwaza udostepnienie klientom
opcji .kup teraz, zaptac pdzniej”, najwazniej-
sze pytanie nie brzmi juz, czy rynek zna ten me-
chanizm. Pytanie jest inne: w ktérym momencie
utrwalonego nawyku zakupowego sie pojawiamy?
Badanie na probie 1008 uzytkownikow ptatnosci
odroczonych w Polsce pokazuje rynek, ktory wy-
szedt z fazy nowinki i wszedt w faze infrastruktury.
Ma ustabilizowang czotéwke dostawcow, powta-
rzalne kategorie zakupow i przyzwyczajenia, kto-
rych pojedynczy sklep juz nie tworzy, tylko z nich
po prostu korzysta.

Kilku dostawcow, zaden z pozycja wytacznag
Rynek jest wyraZznie wielooperatorowy. W ciggu ostatnich
dwunastu miesiecy z PayPo korzystato 55,3% badanych, z Al-
legro Pay 44,1%, z BLIK Ptace Pozniej 33,9%, a z Klarny 25,7%.
Dalej plasujg sie mBank Pta¢ Pézniej (21%), Twisto (14,3%) czy
Revolut Pay Later (9,1%).

Wazniejsza od samej kolejnosci jest jednak struktura
korzystania. Przecietny uzytkownik miat w tym okresie do
czynienia z 2,04 operatora, a 28,2% badanych korzystato
z co najmniej trzech. Nawet lider rynku ma stosunkowo wa-
skie grono klientow wytacznych — jedynie 26% uzytkownikow
PayPo nie siegneto po zadnego innego dostawce. W przy-
padku mniejszych marek ten odsetek spada do kilkunastu
procent.

Wybor operatora nie jest wyborem dostepu do klientow,
bo ci w wiekszosci majg juz aktywne konta gdzie indziej.
Jest wyborem jakosci procesu: wysokosci przyznawanego

4 BNPL w Polsce. Wygoda i nowa odpowiedzialno$¢ rynku

limitu, czytelnosci koszyka, sposobu przypominania o ter-
minie sptaty i tego, jak wyglada kontakt z klientem, gdy
ptatnos¢ sie opodzni. To sg elementy, ktdre klient przypisze
marce sklepu, a nie dostawcy finansowania.

Dwie kategorie napedzaja, dwie korzystajg
przy okazji

Kategorie zakupow uktadajg sie w hierarchie, ale dopiero
zestawienie dwoch miar pokazuje, jak faktycznie dziata ten
mechanizm. Moda i odziez to kategoria numer jeden dla
53,6% badanych i obecnos¢ w pierwszej trojce u 86,7%. Elek-
tronika oraz sprzet RTV/AGD to pierwszy wyboér 36,5% i top 3
u 81,7%. Obie kategorie same z siebie generujg siegniecie
po odroczong ptatnosc.

Inaczej wygladaja obuwie i akcesoria (8,2% wskazan na
pierwszym miejscu w stosunku do 51,2% obecnosci w top 3)
oraz kosmetyki i drogeria (odpowiednio 1,7% i 27%). To ka-
tegorie o niskiej wartosci koszyka, ktére rzadko sg powo-
dem uruchomienia limitu, ale czesto z niego korzystaja, gdy
klient zna juz mechanizm. Dla sprzedawcy oznacza to, ze
w segmencie tanich, powtarzalnych produktéw odroczona
ptatnos¢ raczej nie zbuduje popytu od zera. Zadziata na-
tomiast jako podniesienie wartosci koszyka u klienta, ktory
i tak jest zdecydowany.

Warto tez odnotowad, ze az 60,3% respondentow wska-
zato trzy rozne kategorie, w ktérych korzysta z odroczone;j
ptatnosci. To nie jest narzedzie zarezerwowane dla jednego
duzego, planowanego zakupu. Krazy ono po catym koszyku
zakupowym.

Rynek bez monopolisty: zasieg operatoréw i waskie jadro klientéw wytacznych

Odsetek uzytkownikéw ,kup teraz, zaptac pdzniej”, ktérzy w ciggu 12 miesiecy korzystali z danego operatora

zasieg operatora - % wszystkich uzytkownikéw BNPL

® w tym klienci wytgczni - nie korzystaja z zadnego innego operatora

PayPo

Allegro Pay

BLIK Ptace Pdzniej
Klarna

mBank Ptac¢ Pézniej
Twisto

Revolut Pay Later

® 55,3% wytaczni: 26%
44,1% wytaczni: 20%
33,9% wytaczni: 20%
25,7% wytaczni: 18%
21% wytaczni: 18%
14,37% wylaczni: 17%

9,1%  wytaczni: 14%
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Liczba aplikacji jest miara glebokosci nawyku
Liczba operatoréw okazuje sie w danych dobrym wskazni-
kiem tego, jak mocno odroczona ptatnos¢ weszta klientowi
w rutyne. Osoby korzystajgce z jednej aplikacji zrobity w cig-
gu pdt roku srednio 1,2 zakupu w tym modelu. Przy czterech
operatorach jest to juz 2,7, a przy szesciu - 3,8. Widoczna
jest tez réznica pokoleniowa. | tak, trzech lub wiecej do-
stawcow uzywa 32,6% oséb w wieku 18-24 lata i 18,5% osdb
powyzej 55. roku zycia. Odwrotnie zachowuje sie profil ka-
tegorii, bo w najstarszej grupie na pierwsze miejsce wysu-
wa sie elektronika (47,8% vs 33,7% wsrod najmtodszych).

Kategorie napedzajace i kategorie ,,doklejane”

Co to oznacza dla firmy rozwazajacej
wdrozenie

Rynku nie trzeba juz edukowaé¢, ze taka forma ptatnosci
istnieje, a klienci nie muszg uczy¢ sie obstugi nowego na-
rzedzia. To znaczgco obniza koszt wdrozenia i skraca czas
do pierwszych efektéw sprzedazowych. Jednoczesnie ta
sama wielooperatorowosé, ktora utatwia start, utrudnia
klientowi orientacje we wtasnej sytuacji. Przy dwoch, trzech
aplikacjach nikt nie widzi tgcznej kwoty swoich zobowigzan
w jednym miejscu. Ryzyko reklamaciji i sporéw rosnie wtedy
po stronie sklepu.

Im dtuzsza strzatka, tym czesciej kategoria trafia do koszyka przy okazji, a nie jako powdd siegniecia po odroczong ptatnos¢

Kategoria wskazana jako nr 1

@ Obecnos¢ w pierwszej trojce kategorii

Moda i odziez

Elektronika

+33/pkt proc.

i RTV/AGD

Obuwie o
i akcesoria 8%

2% | —— @ +25 pkt proc.

Kosmetyki
i drogeria
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+45 pkt proc.

+43 pkt proc.
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Odroczona ptatnos¢ stata sie infrastrukturg zakupéw. Bra-
kujgcym elementem jest infrastruktura przejrzystosci, czyli
czytelne pokazanie petnej ceny obok wysokosci raty, jasny
komunikat o skutkach opdznienia czy wsparcie klienta po
transakcji. Firma, ktéra potraktuje to jako element wtasnej
obstugi, a nie wytgcznie obowigzek operatora, zyska prze-
wage w miejscu, w ktorym konkurencja ogranicza sie do
samego przycisku. =

Wiecej aplikaciji to glebszy nawyk, nie tylko szerszy wyboér

Rozkfad liczby operatoréw na uzytkownika i przecietna czestotliwos¢ zakupéw w kazdej z grup

Srednia liczba zakupéw na BNPL w ciggu 6 miesiecy

3,8

2,7
1,9

16,2%

29,5%

42,4% Udziat w prébie

Nota: Pytania o operatoréw i kategorie zakupdw byty pytaniami
wielokrotnego wyboru, dlatego odsetki nie sumujg sie do 100%.
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Darmowe tylko do terminu. Luka wiedzy, ktéra moze kosztowac¢

Najwieksze ryzyko odroczonej ptatnosci zaczyna sie nie przy zakupie, lecz w niezrozumieniu warunkoéw

Firma, ktéra dodaje do swojego sklepu opcje .kup
teraz, zaptac¢ pozniej”, zwykle zaktada, ze klient ro-
zumie, co wybiera. Badanie na probie 1008 uzyt-
kownikéw pokazuje, ze to zatozenie jest nieco
zbyt optymistyczne. Podstawowy mechanizm pro-
duktu, czyli warunkowy brak kosztéw, poprawnie
opisuje mniej niz potowa badanych. Co wazniejsze
dla sprzedawcy, luki tej nie zamykajg ani regulami-
ny, ani doswiadczenie klienta.

Test wiedzy, ktorego nie zdaje wiekszos¢
rynku

Pytanie brzmiato: co doktadnie oznacza okreslenie ,BNPL
bezodsetkowe”. Poprawng odpowiedz, czyli brak kosztow
pod warunkiem zaptaty w terminie, wskazato 43,2% respon-
dentow. Az 22,5% uwaza, ze produkt jest catkowicie darmo-
wy niezaleznie od tego, kiedy zaptaca. Kolejne 16,8% sgdzi,
ze koszt w catosci pokrywa sklep, a 17,6% przyznaje, ze nie
ma pewnosci co do odpowiedzi.

Rozktad tych odpowiedzi ma bezposrednie przetozenie
na obstuge klienta. Co pigty uzytkownik wchodzi w trans-
akcje z przekonaniem, ze opdznienie nic nie kosztuje. Gdy
pojawia sie pierwsza optata za zwtoke, pretensje trafiajg
najpierw tam, gdzie klient dokonat zakupu, a wiec do sklepu,
a nie do dostawcy finansowania. Skala jest istotna, bo przy
tysigcu transakcji miesiecznie mowimy o ponad dwustu
klientach z btednym wyobrazeniem co do tego rozwigzania.
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Mniej niz potowa uzytkownikéw rozumie, czym jest brak odsetek

Odpowiedzi na pytanie, co dokfadnie oznacza sformutowanie ,BNPL bezodsetkowe” (n=1008)

Odpowiedz poprawna:

|

17,6% 16,87%

Darmowe pod Nie jestem
warunkiem zaptaty pewien/pewna
w terminie Catkowicie Darmowe dla mnie,
darmowe prowizje ptaci
niezaleznie sklep
od terminu

Czytanie regulaminu prawie nie zmienia poziomu zrozumienia

Odsetek poprawnych odpowiedzi na pytanie o bezodsetkowos¢ w podziale na deklarowane
zachowanie przy regulaminie

Srednia dla catej proby:
43,2% poprawnych

42,97% 371,7%
Przeczytali Przejrzeli wybrane Zaakceptowali Nie pamietajg
doktadnie fragmenty bez czytania
14,6% proby 36% proby 34,4% proby 15% proby
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Wiedza regulacyjna jest szczatkowa, a komplet odpowiedzi to rzadkosé¢

Po lewej: kazdy kwadrat to 1% uzytkownikéw. Po prawej: rozktad wyniku w trzypytaniowym tescie wiedzy

Znajomos¢ dyrektywy CCD Il

W Nie styszeli o dyrektywie - 55%
Slyszeli nazwe, nie znajg szczegotow - 25%
M Trudno powiedzie¢ - 10%

B Znaja zatozenia dyrektywy - 10%

Indeks wiedzy - liczba poprawnych odpowiedzi
na trzy pytania kontrolne

323 | T,T%

Regulamin nie jest narzedziem edukacji
Standardowg odpowiedzig rynku na luke wiedzy jest doku-
ment informacyjny. Dane pokazuja, ze to odpowiedz pozor-
na. Regulamin przed pierwszym skorzystaniem z odroczo-
nej ptatnosci przeczytato doktadnie 14,6% badanych, 36%
przejrzato wybrane fragmenty, 34,4% zaakceptowato go bez
czytania, a 15% nie pamieta tej sytuacji.

Najciekawsze jest jednak zestawienie tych deklaracji z wy-
nikiem testu wiedzy. Wsrod osob, ktére przeczytaty regula-
min doktadnie, poprawnej odpowiedzi udzielito 42,9%. Wsrod
tych, ktére zaakceptowaty go bez czytania — 39,5%. Réznica
wynosi 3,4 punktu procentowego i miesci sie w granicach
bledu statystycznego. Zadna z grup nie przekracza potowy
poprawnych wskazan. Uwazna lektura dokumentu nie prze-
ktada sie wiec na zrozumienie specyfiki produktu, jakim jest
BNPL.

Ten sam wniosek potwierdza doswiadczenie. Popraw-
nos¢ odpowiedzi jest praktycznie stata niezaleznie od
tego, ilu operatoréw uzywa klient i jak czesto kupuje. Wsrod
0s0b korzystajgcych z jednego dostawcy poprawnie odpo-
wiada 45% respondentéw, wsrodd korzystajgcych z czterech
- 41,9%. Nawyk nie uczy zasad, tylko utrwala dany odruch.

Nadchodzi zmiana, o ktorej nie wie ponad
potowa klientow

Trzecia warstwa luki dotyczy regulacji. O dyrektywie CCD
Il, obejmujgcej ptatnosci odroczone obowigzkowg oceng
zdolnosci kredytowej, nie styszato 55,4% badanych. Jej za-
tozenia zna 9,8%, a 24,8% kojarzy jedynie nazwe. Jezeli pota-
czy¢ trzy pytania kontrolne, czyli warunkowg bezodsetko-
wos¢, rejestracje zobowigzan w BIK i znajomos$¢ dyrektywy,
komplet poprawnych odpowiedzi ma zaledwie 7,7% uzyt-
kownikéw, a niemal jedna czwarta (24,6%) nie odpowiada
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poprawnie na zadne z nich. Przecietny wynik to 1,18 punktu
na trzy mozliwe.

Kontekst czyni te luke pilng. Przepisy wynikajgce z dyrek-
tywy majg by¢ stosowane w panstwach Unii od 20 listopa-
da 2026 roku, a termin ich wdrozenia do prawa krajowego
mingt w listopadzie 2025 roku. W Polsce ustawa nadal nie
zostata uchwalona - projekt przygotowywany przez UOKIK
zostat w maju 2026 roku wycofany z prac rzgdowych, a nowy
projekt zapowiedziano od podstaw. Dla sprzedawcy ozna-
cza to podwdjng niepewnosc, bo zmienig sie zarowno
oczekiwania wobec informowania klienta, jak i sam prze-
bieg procesu zakupowego.

Edukacja powinna znalezé¢ sie w koszyku

Skoro regulamin nie dziata, a doswiadczenie nie uczy, jedy-
nym miejscem, w ktérym mozna skutecznie przekazac¢ za-
sady, jest sam moment zakupu. W praktyce oznacza to trzy
proste rzeczy: pokazanie petnej ceny obok wysokosci raty,
jedno zdanie o tym, co dzieje sie w razie opdznienia oraz
przypomnienie o terminie w komunikacji posprzedazowej.
To rozwigzania tanie we wdrozeniu i mierzalne, bo przekta-
dajg sie na liczbe reklamacji, zwrotéw i negatywnych opinii.
Nie muszg tez obniza¢ konwersji, poniewaz nie odbierajg
klientowi zadnej opcji.

Warto tez potraktowac luke wiedzy jako przewage kon-
kurencyjna, a nie wytgcznie ryzyko. Rynek komunikuje odro-
czong ptatnos¢ hastem o braku kosztéw. Firma, ktora powie
klientowi catg prawde w dwoch zdaniach, zbuduje zaufanie
w kategorii, w ktorej nikt tego nie robi i bedzie przygoto-
wana na moment, w ktérym przejrzystos¢ przestanie byé
wyborem, a stanie sie wymogiem. =

Nota: Indeks wiedzy to autorski wskaznik zbudowany z trzech pytan
kontrolnych. Informacje o stanie prac nad wdrozeniem dyrektywy CCD 1I
wedtug stanu na lipiec 2026 .
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Biura informacji gospodarczej

istotnym partnerem w rozwoju BNPL

N na wstepie chce podkresli¢, ze BNPL to narzedzie kre-
dytowe, a sposéb, w jaki z niego korzystamy, ma wptyw na
naszg wiarygodnos¢ finansowa. Nie mozemy o tym zapomi-
nac¢. Cho¢ czes¢ konsumentéw wcigz postrzega odroczo-
ne ptatnosci jako ,bezpieczng” alternatywe dla karty kre-
dytowej, w rzeczywistosci mechanizm dziatania jest bardzo
podobny - korzystamy z cudzych pieniedzy i zobowigzujemy
sie je oddac¢ w okreslonym terminie.

Wtasnie dlatego BNPL odgrywa tak istotng role w budowa-
niu dobrych nawykéw ptatniczych, zwtaszcza wsrod oséb,
ktére dopiero zaczynajg samodzielnie zarzadza¢ swo-
imi finansami. Dla wielu mtodych ludzi to pierwszy w zyciu
produkt kredytowy, z ktérym majg do czynienia. Prostszy,
szybszy i mniej sformalizowany niz tradycyjna pozyczka czy
karta kredytowa. Znacznie tatwiej dostepny i przyjazniejszy
w obstudze. Nie oznacza to jednak, ze mniej istotny. Wrecz
przeciwnie, to wtasnie na etapie pierwszych odroczonych
ptatnosci ksztattuje sie podejscie do terminowosci, plano-
wania budzetu i Swiadomego zarzgdzania zobowigzaniami.
Dobre doswiadczenia z BNPL mogg realnie utatwi¢ start
w doroste zycie finansowe, zte - wrecz przeciwnie - moga
go utrudni¢ na lata.

Dane, ktére naptywajg z rynku, pokazuja, ze Polacy radzg so-
bie z tym zadaniem coraz lepiej. Jak wynika z omawianego
raportu, jedynie niecata jedna czwarta badanych nie wie-
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dziata, ze niesptacone w terminie zobowigzanie BNPL moze
zosta¢ zarejestrowane i wptyng¢ na zdolnos¢ kredytowa.
To oznacza, ze zdecydowana wiekszos¢ konsumentow ma
juz $wiadomos¢, ze odroczona ptatnosé¢ to petnoprawne
zobowigzanie finansowe, ktére podlega takim samym zasa-
dom jak kazdy inny kredyt. Jednoczesnie az 29% badanych
ma trzy lub wiecej aktywne zobowigzania BNPL - co poka-
zuje, ze chetnie i regularnie korzystamy z tego narzedzia,
traktujgc je jako naturalny element codziennych zakupodw.
Co wazne, tej otwartosci towarzyszy rowniez aktywna prio-
rytetyzacja zobowigzan: 22% respondentéw przyznaje, ze
opdznito ptatnosce innych rachunkéw, zeby terminowo spta-
ci¢ rate BNPL. To sygnat, ze wielu konsumentéw nie traktu-
je ich drugorzednie. U podfoza takich decyzji lezy rosngca
Swiadomos¢ wptywu niesptaconych zobowigzan na ocene
zdolnosci kredytowej, a co za tym idzie, mozliwos¢ korzy-
stania z tego typu narzedzi finansowych w przysztosci.

Duzg role w budowaniu tej wiedzy petnig biura informacji
gospodarczej takie jak ERIF BIG SA. Od wielu lat edukujemy
konsumentow na temat konsekwenciji, jakie mogg ich do-
tkng¢ w zwigzku z wpisaniem ich danych i informacji o nie-
sptaconym zobowigzaniu do rejestru dtuznikéw ERIF. Liczba
zapytan kierowanych do nas przez operatoréw BNPL syste-
matycznie rosnie rok do roku i nie jest to przypadek. Dzie-
je sie tak przede wszystkim dlatego, ze ERIF BIG SA. oferuje
kompleksowg weryfikacje konsumentéw, obejmujacag nie

tylko przeterminowane zobowigzania zwigzane z produk-
tami finansowymi, ale réwniez te pochodzgce spoza rynku
bankowego i pozyczkowego, jak np. zobowigzania wobec
operatoréw telefonii, multimediéw czy ubezpieczycieli.
Znaczgca grupe informacji negatywnych na temat konsu-
mentoéw przekazujg tez jednostki panstwowe w zakresie
zalegtosci alimentacyjnych i sgdowych. Odrebng kategorig
informacji jest pozytywna informacja gospodarcza, kté-
ra dostarcza wiedzy o terminowych sptatach zobowigzan,
i moze wskazywac grupe najatrakcyjniejszych klientéw do
wspotpracy. Tak szeroki obraz sytuacji finansowej klienta
pozwala operatorom BNPL podejmowac¢ duzo trafniejsze
decyzje kredytowe. Nie na bazie fragmentu historii ptatni-
czej, lecz na podstawie petnego obrazu zachowar konsu-
menckich na rynku.

To pokazuje, jak szeroki i réznorodny obraz zadtuzenia
konsumentéw zapewniajg biura informacji gospodarczej.
Dostep do tak kompleksowej wiedzy jest dzis kluczowy nie
tylko dla sektora bankowego, ale réwniez dla dynamicznie
rosngcego rynku BNPL. Im petniejszy obraz historii ptatni-
czej konsumenta majg operatorzy odroczonych ptatnosci,
tym bezpieczniej mogg rozwija¢ swojg oferte. Z korzyscig
zaréwno dla siebie, jak i dla samych klientow, ktérzy zyskuja
pewnosgé, ze korzystajg z produktu bazujgcego na rzetelnej
i odpowiedzialnej ocenie ryzyka. =
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Pawet Kunat

Dyrektor sprzedazy w ERIF Biuro Informacji
Gospodarczej S.A.

W ERIF BIG SA odpowiedzialny za relacje z klientami
strategicznymi z sektoréw bankowosci, ubezpieczen,
telco i e-commerce, dostarczajgc im kompleksowe in-
formacje gospodarcze i rozwigzania z zakresu weryfika-
¢ji kontrahentoéw, oceny ryzyka finansowego, KYC i AML,
wspomagajace zachowanie ptynnosci finansowe;j.
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Niewidzialny diug. Kiedy kilka matych rat
tworzy jedno duze zobowiqgzanie

Ryzyko odroczonej ptatnosci rzadko polega na jednej duzej kwocie,
czesciej na rozproszeniu matych

Sprzedawca rozwazajgcy wdrozenie opcji .kup
teraz, zapta¢ pdzniej” patrzy zwykle na pojedyn-
czg transakcje, czyli wartos¢ koszyka, rate bgdz
konwersje. Klient natomiast nie zyje w pojedyn-
czej transakciji, tylko w sumie wszystkich swoich
zobowigzan. Badanie pokazuje, ze to wiasnie na
poziomie sumy, a nie pojedynczej raty, powsta-
je konkretny problem - i to on wraca pd&zniej do
sprzedawcy.

Prawie co trzeci klient ma trzy lub wiecej
otwartych rat

Rozktad aktywnych zobowigzan jest szeroki. Zadnego nie-
sptaconego zobowigzania nie ma 21,1% badanych, jedno
ma 24,9%, dwa - 21,9%. Trzy lub wiece]j wskazuje 28,6%, a do-
datkowe 3,5% przyznaje, ze nie wie doktadnie, ile ich ma. Ta
ostatnia grupa jest mata, ale symptomatyczna - to sytu-
acja, w ktorej klient stracit rachube nie z powodu wysoko-
$ci diugu, lecz jego rozproszenia. Dla sprzedawcy to istotna
informacja, poniewaz decyzja o kolejnym zakupie na odro-
czong ptatnos¢ zapada u takiej osoby bez znajomosci wia-
snego obcigzenia.
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Pamiec¢ o tacznej kwocie stabnie z kazdym
kolejnym zobowigzaniem

Respondentéw z aktywnymi zobowigzaniami (n=795) zapy-
tano, czy potrafiliby bez sprawdzania w aplikacjach podac¢
tgczng kwote swojego zadtuzenia z doktadnoscig do stu
Ztotych. Co do ztotéwki zna jg 17,2%, orientacyjnie 42,9%,
o kilkaset ztotych moze pomyli¢ sie 24,8%, a 15,1% nie ma po-
jecia, ile w sumie ma do sptacenia.

Znacznie ciekawszy jest sam przekroj. Przy jednym zobo-
wigzaniu doktadng kwote zna 23,1% badanych. Przy dwdch
18,1%, przy trzech 15,1%, a przy czterech i wiecej juz tylko
9,4%. Precyzja spada zatem o niemal czternascie punktow
procentowych, mimo ze mowa o kwotach, ktére klient sam
zaciggnat w ciggu kilku ostatnich tygodni. Odwrotnie za-
chowuje sie odpowied? ,znam orientacyjnie”, ktérej udziat
rosnie z 43% do 51,7%. Klient nie tyle zapomina o dtugu, ile
przestaje go liczy¢ i przechodzi na szacowanie.

Jeszcze mocniej dziata rozproszenie po aplikacjach.
Wsrod osob korzystajgcych z jednego operatora doktadng
kwote zna 22,3%, przy czterech operatorach to 9%. Sama
liczba rat szkodzi pamieci mniej niz fakt, ze sg one rozrzu-
cone po réznych ekranach, aplikacjach i terminach sptaty.

Im wiecej rat, tym stabsza pamie¢ o tacznej kwocie dtugu

Odpowiedzi na pytanie, czy respondent potrafitby bez sprawdzania poda¢ sume swoich zobowigzan (dane w %)

13,4% B Znam co do ztotéwki

17,6% 18,7%

B Znam orientacyjnie
B Moge pomyli¢ sie o kilkaset ztotych

Nie mam pojecia

/ spadek o 13,7 pkt proc.

O
1 2 3 4 lub

wiecej

Liczba aktywnych, niesptaconych zobowigzan
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Zbieg rat w jednym tygodniu jest doswiadczeniem wiekszosci

Jak czesto zdarzato sie, ze kilka rat zapadato naraz, a ich taczna kwota byta wyzsza niz oczekiwana (dane w %)

Ogotem

1zobowigzanie

2 zobowigzania

3 zobowigzania

4 lub wiecej

rzadziej lub nigdy | co najmniej od czasu do czasu
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Sptacanie odroczonej ptatnosci kolejnym finansowaniem rosnie z liczba aplikaciji

Odsetek 0sdb, ktére siegnety po inne BNPL, karte, debet, chwildwke lub pozyczke od bliskich, aby spfacic¢ rate

1 operator
(n=427)

2 operatorow
(n=297)

3 operatorow
(n=163)

4 lub wiecej
(n=121)

Srednia dla catej proby: 32,2%

W Przyznaje, ze
siegneto po kolejne
finansowanie

do 32,1%

32,3% | do 38,7% Mozliwy zakres
niedoszacowania
39,3% do 47,9%

|
47,1% :

do 56,2%
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Zbieg rat to doswiadczenie wiekszosci
Konsekwencjg rozproszenia jest tydzien, w ktorym kilka rat
zapada naraz, a ich suma okazuje sie wyzsza od oczekiwa-
nej. Takiej sytuacji doswiadczyto kiedykolwiek 58,1% bada-
nych, a 32,7% co najmniej od czasu do czasu. Skala rosnie
wprost z liczbg zobowigzan, gdzie przy jednym dotyczy to
29,9% osob, przy czterech i wiecej juz 43%, w tym 21,5% re-
gularnie lub co miesigc. Warto zwréci¢ uwage na charakter
tego zjawiska. Nie chodzi o brak srodkéw, lecz o zaskocze-
nie. Klient nie planowat, ze w tym samym tygodniu zaptaci
trzy razy, bo kazdg z tych decyzji podejmowat wczesniej
osobno.

Rata w rate, czyli sygnat, ktérego nie nalezy
lekcewazyé¢

Najbardziej drazliwe pytanie dotyczyto siegania po kolejne
finansowanie w celu sptaty wczesniejszej raty. Przyznaje sie
do tego 32,2% badanych, przy czym 7,2% odmodwito odpowie-
dzi. Wynik trzeba wiec czytac jako dolne oszacowanie, a nie
pomiar. Znéw decydujgce jest rozproszenie. Przy jednym
operatorze to 25,3%, przy czterech i wiecej juz 47,1%. Wsrod
0s6b z trzema lub wiecej zobowigzaniami 19,1% doswiadcza
jednoczesnie zbiegu rat i sptacania jednego finansowania
drugim, w stosunku do 10,2% w pozostatej czesci proby.
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Podsumowanie
Dane nie prowadzg do wniosku, ze odroczonej ptatnosci
nie warto wdrazac. Warto, niemniej jakos¢ klienta zalezy od
tego, w ktérym miejscu tej krzywej sie znajduje. Klient z jed-
nym lub dwoma zobowigzaniami to dobry klient: pamieta
swoje kwoty, rzadziej wpada w zbieg rat, rzadziej ratuje sie
kolejnym finansowaniem. Klient z czterema zobowigzaniami
roztozonymi na cztery aplikacje jest znacznie bardziej nara-
zony na opdznienie, a opdznienie przektada sie na zwroty,
reklamacje i wyzszy koszt obstugi posprzedazowej.
Praktyczna rekomendacja brzmi: ,pokazywa¢ catosé¢”.
Najwiekszg wartoscig ochronng nie jest kolejne pole do za-
znaczenia w koszyku, tylko widok tgcznej ekspozyciji klienta
oraz przypomnienie o zblizajgcych sie terminach. Sprze-
dawca nie ma dostepu do danych innych operatoréw, ale
moze zrobi¢ dwie rzeczy. Po pierwsze wybra¢ partnera,
ktory taki widok oferuje, a po drugie - sam komunikowac
petng kwote oraz harmonogram zamiast samej wysokosci
najblizszej raty. To takze kierunek, w ktérym i tak zmierza
regulacjarynku. =

Nota: Pytanie o taczng kwote zobowigzar zadawano wytgcznie osobom
z co najmniej jednym aktywnym zobowigzaniem (n=795). Pytanie
o sptacanie zobowigzania kolejnym finansowaniem jest drazliwe — 7,2%
odmdwito odpowiedzi, dlatego wynik jest dolnym oszacowaniem.
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Przejrzystos¢ musi by¢ tam,
gdzie zapada decyzja o zakupie

P Polska nalezy do najbardziej konkurencyjnych i naj-
szybciej rozwijajgcych sie rynkow ptatnosci odroczonych
w Europie. Z tego powodu rzetelne dane o zachowaniach
klientow sg dla nas szczegdlnie cenne — tym bardziej ze
taka forma ptatnosci coraz mocniej wpisuje sie w codzien-
ne finanse Polakéw. Dostrzegamy ten trend i wytyczylismy
sobie jasny kierunek rozwoju: chcemy pomoc klientom
elastycznie zarzgdzac¢ ptatnosciami i budzetem na zaku-
py. W jednym miejscu i bez zbednego rozproszenia. Wyniki
badania ,BNPL w Polsce. Wygoda i nowa odpowiedzialnos¢
rynku” potwierdzaja, ze obralismy wiasciwg droge.

Raport z badania pokazuje, ze najwazniejsze wyzwanie nie
dotyczy samego korzystania z ptatnosci odroczonych, lecz
utraty kontroli nad tgczng skalg zobowigzan. Ponad potowa
uzytkownikéw korzysta jednoczesnie z co najmniej dwéch
operatoréw, a wraz ze wzrostem ich liczby spada odsetek
0sob, ktore potrafig podac taczng kwote do sptaty. Dane
wskazujg przy tym wyrazng zaleznos¢: im wiecej operato-
réw, tym czesciej klienci odczuwajg negatywne skutki od-
roczonych ptatnosci. Oznacza to, ze Zrédtem problemu jest
rozproszenie zobowigzan pomiedzy wieloma dostawcami,
anie pojedyncza rata.

Z badania wynika réwniez, ze nie wszyscy klienci w petni
rozumiejg warunki, na jakich korzystaja z ,kup teraz, zaptac
pozniej". Tylko czes¢ jest swiadoma, ze bezodsetkowoscé

1n BNPL w Polsce. Wygoda i nowa odpowiedzialnosé rynku

zalezy od terminowej sptaty. Co wiecej, widzgc cene roz-
tozong na raty, wielu klientéw skupia uwage na wysokosci
miesiecznej ptatnosci, a nie na catkowitej kwocie zobowig-
zania. To dla nas jasny sygnat, ze przejrzystos¢ powinna by¢
obecna juz w momencie zakupu.

Dlatego rozwijamy Twisto w strone kompleksowej obstugi
ptatnosci, dzieki ktérej klienci — zamiast rozdziela¢ zaku-
py pomiedzy wielu operatoréw — moga taczy¢ je w ramach
jednego konta z kartg. Odroczona ptatnosé, raty i sptata sg
tu zebrane w jednym miejscu, a petna cena, termin i wy-
sokos$¢ raty pozostajg widoczne. Karta pozwala korzysta¢
z tych opcji przy wszystkich codziennych wydatkach, takze
w sklepach stacjonarnych, i jest naturalnym przedtuzeniem
procesu znanego z zakupéw online. Chcac jak najlepiej
dopasowac nasze ustugi do potrzeb klientow, analizujemy
przyznane limity i dostosowujemy je do ich biezacej sytu-
acji. Pracujemy takze nad skréceniem czasu weryfikacji
przy rejestraciji, nie obnizajgc przy tym standardéw bezpie-
czenstwa. Wygoda i odpowiedzialne podejscie do finanséw
nie muszg sie wykluczad.

Nasze obserwacje oraz raport ,BNPL w Polsce. Wygoda
i nowa odpowiedzialnos¢ rynku” utwierdzajg nas w prze-
konaniu, ze klienci oczekujg odpowiedzialnego podejscia
ze strony instytucji finansowych oraz wsparcia w $wiado-
mym zarzadzaniu budzetem. Niemal szes¢ na dziesie¢ osdb

opowiada sie za obowigzkowym sprawdzaniem zdolnosci
kredytowej w BIK przed przyznaniem ptatnosci odroczonej
- nawet jesli wydtuzytoby to proces zakupu. Wraz z wdroze-
niem dyrektywy CCD Il rzetelna ocena zdolnosci kredytowej
stanie sie obowigzkiem wynikajacym z przepiséw, a w Twi-
sto przeprowadzamy jg juz od dawna. Zmiany w regulacjach
traktujemy wiec jako naturalny etap rozwoju odpowiedzial-
nego rynku, a nie obcigzenie.

Badanie zwraca tez uwage, ze czes¢ klientow nie zna
wszystkich zasad korzystania z produktow “kup teraz, za-
pta¢ pozniej”, a respondenci wskazujg operatoréw, jako
odpowiedzialnych za edukacje w tym obszarze. Te odpo-
wiedzialnosc¢ bierzemy na siebie, realizujgc konkretne dzia-
tania, takie jak zapewnienie transparentnosci cen i termi-
now sptaty oraz pokazanie ich w miejscu, w ktérym zapada
decyzja o zakupie.

Wejscie polskiego rynku ptatnosci odroczonych w faze doj-
rzewania oznacza, ze znaczenie wysokosci raty czy szybko-
sci finalizacji zakupu nie jest juz tak duze jak kilka lat temu.
Rosnie natomiast waga przejrzystosci oraz swiadomego
i odpowiedzialnego zarzadzania wydatkami. Dlatego wtagnie
budujemy Twisto jako dostawce elastycznych ptatnosci dla
réznych potrzeb - tak, aby tgczna suma zobowigzan i termi-
ny sptaty pozostawaty widoczne. Jestem przekonany, ze taki
kierunek wyznaczy standardy rynku w kolejnych latach. =
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Patryk Krajewski

Country Manager Twisto w Polsce

Patryk Krajewski jest Country Managerem Twisto
w Polsce, gdzie odpowiada za rozwdj biznesu, wspot-
prace z partnerami B2B oraz realizacje strategii
Twisto w Europie Srodkowo-Wschodniej. Ma 15 lat
doswiadczenia w bankowosci i ustugach finansowych,
zdobytego w Polsce i na rynkach miedzynarodowych.
Jest doktorem nauk o zarzadzaniu Uniwersytetu
Warszawskiego.
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Intensywni uzytkownicy. Niewielki segment,
nieproporcjonalnie duze ryzyko

Najciekawsze wnioski pojawiajq sie dopiero wtedy, gdy przestajemy
usredniacé catq baze klientow

Usredniony obraz uzytkownika odroczonej ptat-
nosci jest uspokajajgcy: dwoch operatorow, kilka
transakcji rocznie, umiarkowane ryzyko. Problem
w tym, ze srednia opisuje kogos, kto w danych
praktycznie nie istnieje. Gdy podzieli¢ probe 1008
uzytkownikow wedtug rzeczywistej intensywnosci
korzystania, wytaniajg sie dwie populacje o wyraz-
nie réznych zachowaniach, z czego jedna z nich
odpowiada za wiekszos¢ problemow, ktoére trafia-
jg potem do sprzedawcy.

Osiemnascie procent bazy, ktore zachowuje
sie inaczej
Za intensywnych uzytkownikéw BNPL uznano w badaniu
osoby, ktére w ciggu szesciu miesiecy zrobity co najmniej
trzy zakupy na odroczong ptatnos¢ u co najmniej dwodch
réznych operatorow. Kryterium spetnia 181 oséb, czyli 18%
proby. To definicja czysto behawioralna i wtasnie w tym tkwi
jej wartos¢. Dlaczego? Poniewaz nie opiera sie na deklara-
cjach ani na ocenie sytuacji finansowej, tylko na zachowa-
niu widocznym w danych transakcyjnych.

Skala réznicy w samym korzystaniu jest duza. Segment
intensywny uzywa srednio 3,10 operatora w poréwnaniu
z 1,81 wsroéd pozostatych i wykonuje 3,97 transakcji w pot-
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roczu wobec 1,11. Mediana udziatu zakupéw impulsywnych
wynosi w tej grupie 50% vs 34% w reszcie proby. To nie jest
ten sam klient robigcy wiecej zakupdw, lecz inny wzorzec
decyzji. Taki, w ktérym odroczona ptatnos¢ przestaje by¢
wyborem przy konkretnym koszyku, a staje sie domysinym
sposobem ptacenia za zakupy.

Czego w tych danych nie ma
Najbardziej praktyczny wniosek tego rozdziatu jest wnio-
skiem negatywnym. Segmentu intensywnego nie da sie
rozpozna¢ po metryczce. Rozktad wieku jest niemal iden-
tyczny w obu grupach, podobnie pte¢ (49,2% kobiet vs
53,3%) i dochdd gospodarstwa domowego. Osoby o do-
chodzie powyzej 10 tysiecy ztotych stanowig 6,1% segmentu
intensywnego i 8,56% pozostatych, wiec to rowniez nie jest
zjawisko dotyczace wytgcznie oséb o niskich dochodach.
Dla firmy oznacza to jedno: targetowanie demograficzne
nie pomaga ani w rozpoznaniu segmentu intensywnego, ani
w kierowaniu do niego komunikacji. Jedynym uzytecznym
sygnatem jest zachowanie, czyli liczba operatorow, czesto-
tliwos¢ i to, czy klient wraca po kolejny zakup przed sptata
poprzedniego. Te informacje sklep w duzej mierze widzi we
wtasnych danych. Samego ryzyka finansowania nie pono-
si jednak sprzedawca, lecz operator udzielajgcy ptatnosci

Ten sam produkt, dwa zupetnie rézne profile zachowan

Poréwnanie segmentu intensywnego z reszta préby na szesciu wskaznikach (im dalej od srodka, tym wyzszy odsetek)

Trzy lub wiecej aktywnych

zobowigzan
497
Udziat zakupow ® Zbieg rat co najmniej
impulsywnych (mediana) / od czasu do czasu
507 o 24% » 53%
34% O
./ \.28"0
/!
) 30%
a0% * a4y,
o, ® 24%
. 62% .
Deklaracja: bez BNPL Sptata BNPL kolejnym
wydat(a)bym mniej p finansowaniem
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Ukrycie zakupu przed
bliskimi

== Uzytkownicy intensywni (n=181)

== Pozostali uzytkownicy (n=827)

Segment intensywny: co najmniej 3 transakcje w ciggu 6 miesiecy u co najmniej 2 operatoréw. Ostatni wskaznik to mediana udziatu, nie odsetek oséb.
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Negatywne doswiadczenia sa w tym segmencie reguta, nie wyjatkiem

Odsetek 0séb, ktérym w ciggu ostatnich 24 miesiecy przydarzyta sie dana sytuacja

Uzytkownicy intensywni

Pozostali Krotnosé

687% _ Zatowanie zakupu tuz po transakcji x1,8

50,3 NN

Ukrycie zakupu przed bliskimi

x2,1

o8 I UL
21% - Wpis do BIK z powodu BNPL x3,0

13,3% - Kontakt firmy windykacyjnej x2,3

Zadnej z powyzszych sytuacji nie doswiadczyto 11% intensywnych uzytkownikéw wobec 41,6% pozostatych.

odroczonej. Dlatego wartoscig tego sygnatu dla sklepu nie
jest selekcja klientow, ale rzetelna informacja skierowana
do 0séb o najbardziej obcigzajgcym wzorcu zakupow.

Roznica nie kilku, lecz kilkudziesieciu
punktow

Na pytanie o negatywne doswiadczenia ostatnich dwéch
lat odpowiedzi obu segmentéw rozjezdzajg sie na kazdej
pozycji. Zatowania zakupu tuz po transakcji doswiadczy-
to 68% intensywnych uzytkownikéw BNPL w poréwnaniu do
37,4% pozostatych. Ukrycie zakupu przed bliskimi to 50,3%
u intensywnych wobec 23,7% pozostatych. OpdzZnienie ra-
chunkéw, aby sptaci¢ rate, 39,8% vs 18,1%. Najostrzejsza
proporcja dotyczy wpisu do BIK: 21% vs 7,1%, czyli trzykrotnie
czesciej. Kontakt firmy windykacyjnej zgtasza 13,3% inten-
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sywnych w poréwnaniu do 5,7% pozostatych, cho¢ tu baza
jest juz na tyle mata, ze wynik nalezy traktowa¢ wytgcznie
jako sygnat kierunku.

Jeszcze wyrazniej wida¢ to w kumulacji. Trzy lub wiecej
roznych negatywnych sytuacji naraz wskazuje 29,2% inten-
sywnych uzytkownikéw w stosunku do 8,1% pozostatych,
a srednia liczba konsekwencji wynosi 1,92 vs 0,92. Odwrot-
nie wyglada grupa bez zadnych probleméw. | tak, wsréd
intensywnych to zaledwie 11%, a wsrod pozostatych 41,6%.
W praktyce oznacza to, ze w tym segmencie brak negatyw-
nego doswiadczenia jest wyjgtkiem, a nie norma.

Ostroznie z préba dodatkowag
Badanie objeto takze osobng probe 198 intensywnych uzyt-
kownikow. Potwierdza ona kierunek. Okazato sie, ze trzy lub
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Ryzyko nie rozktada sie réownomiernie, tylko kumuluje w jednej piatej rynku

Rozktad liczby negatywnych konsekwencji na osobe, w podziale na segmenty (dane w %)

Pozostali uzytkownicy
(n=827)

B Uzytkownicy
intensywni (N=181)

trzy lub wiecej konsekwenciji naraz:
29,2% wobec 8,1%

31,5
28,2
18,2
n 8.8
_ H =
|
0 1 2 3 4

5
Liczba roznych negatywnych sytuacji doswiadczonych w ciagu 24 miesiecy

Srednia liczba konsekwendji: 1,92 w segmencie intensywnym wobec 0,92 wéréd pozostatych.

wiecej zobowigzan ma tam 48,5%, a mediana udziatu zaku-
pow impulsywnych wynosi 50%. Warto jednak czytac jg jako
pogtebienie obrazu, a nie jako oszacowanie rynku. Proba
dodatkowa rekrutowata osoby nieco mniej skrajne niz seg-
ment intensywny wytoniony w probie gtownej: srednio 2,78
operatora vs 3,10 i 1,55 negatywnej konsekwencji wobec
1,92. Najuczciwszym poréwnaniem pozostaje wiec zesta-
wienie obu segmentéw wewnatrz préby gtownej, bo tylko
tam oba sg mierzone w identyczny sposob.

Co z tym zrobi¢
Wnioskiem nie jest odcinanie tego segmentu, bo odpo-

munikat niz ktos, kto korzysta z niej raz na kwartat, np. przy-
pomnienie o tgcznej kwocie, jasny harmonogram, czy tez
brak dodatkowej zachety. To rozwigzanie tansze niz obstu-
ga opdznien, sporéw i zwrotéw, a przy tym skuteczniejsze
niz jednolita polityka dla catej bazy klientow. =

Nota: Segment intensywny (n=181) i pozostali uzytkownicy (n=827)
wyodrebnieni wewnatrz préby gtéwnej na podstawie kryterium
behawioralnego. Wynik dla kontaktu firmy windykacyjnej opiera sie na
matej liczbie wskazan.

wiada on za nieproporcjonalnie duzg czes¢ obrotu. Klient,
ktory w krotkim czasie wraca po trzeci i czwarty zakup na
odroczong ptatnosé, powinien po prostu zobaczy¢ inny ko-
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BNPL zmienia reguty konkurencji w e-commerce.

Sama ptatnosc juz nie wystarczy

P ptatnosé odroczona jest w Komputronik jedna z wielu
dostepnych form ptatnosci i wtasnie w taki sposoéb jg trak-
tujemy, czyli nie jako samodzielng dZzwignie sprzedazy, ale
jako element wyboru, ktérego klient dzis po prostu oczeku-
je. Jeszcze kilka lat temu BNPL mozna byto postrzegac¢ jako
rozwigzanie dodatkowe. Dzi$ sytuacja wyglgda inacze;j.

Raport dobrze pokazuje, ze ptatnosci odroczone staty sie
czescig infrastruktury zakupowej, a elektronika nalezy
do kategorii, w ktorych klienci siegaja po ten mechanizm
szczegolnie czesto. Brak takiej metody ptatnosci nie musi
od razu oznaczac¢ utraty klienta, ale moze zwiekszac¢ tarcie
w procesie zakupowym. Jezeli kto$ ma juz aktywne konto
u jednego lub kilku operatoréw BNPL i korzysta z niego re-
gularnie, oczekuje, ze bedzie mogt wybra¢ go réwniez przy
zakupie elektroniki.

To wazne zwtaszcza w naszej branzy, gdzie wartos¢ koszyka
bywa relatywnie wysoka, a decyzje zakupowe czesto doty-
czg produktow potrzebnych od razu, np. laptopa do pracy,
smartfona, monitora czy sprzetu AGD. Klient nie zawsze
chce w takiej sytuacji angazowac¢ petng kwote z wtasnego
rachunku. Odroczona ptatnos$¢ daje mu wiekszg elastycz-
nos¢ w zarzgdzaniu budzetem. Z punktu widzenia sklepu
wazne jest jednak to, by nie utozsamiac tej elastycznosci
z automatycznym wzrostem sprzedazy. Sama obecnos$é
BNPL nie przesgdza o wyborze sprzedawcy. Jest raczej wa-
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runkiem wygodnego zakupu dla czesci klientow, podobnie
jak szybki przelew, karta czy raty.

Ciekawe jest rowniez to, jak klienci faktycznie uzywajg tej
opcji. Czesto obserwujemy, ze BNPL stuzy do zamdwienia
tego samego produktu w kilku sklepach jednoczesnie,
bez mrozenia wtasnych srodkéw, po to, by sprawdzi¢, kto
szybciej zrealizuje zamdwienie. To zachowanie pokazuje, ze
ptatnos¢ odroczona zmienia nie tylko sposéb finansowa-
nia zakupu, ale tez samag konkurencje pomiedzy sklepami.
Klient moze ztozy¢ kilka zamowien rownolegle, a nastepnie
pozostawic¢ to, ktére zostanie obstuzone najszybciej. W ta-
kim modelu przewagag nie jest wiec wytacznie cena czy do-
stepnos¢ konkretnej metody ptatnosci, ale jakos¢ catego
zaplecza operacyjnego.

BNPL w pewnym sensie obnaza jako$¢ proceséw e-com-
merce. Jezeli sklep deklaruje dostepnos¢ produktu, ale
dtugo kompletuje zamowienie, nie informuje klienta o sta-
tusie lub opdznia wysytke, tatwo przegra z konkurentem,
ktory dziata szybciej. Nasz proces pozwala na bardzo
sprawng realizacje zamoéwien i to wtasnie w takich sytu-
acjach robi réznice. Liczy sie aktualna informacja o do-
stepnosci, szybkie potwierdzenie zamoéwienia, krétki czas
kompletaciji, sprawna logistyka i dobra komunikacja. Odro-
czona ptatnos¢ moze wiec premiowac przede wszystkim te
sklepy, ktére majg dobrze pouktadane operacje.

Z naszej perspektywy wazne jest rowniez to, by klient miat
mozliwos¢ dobrania formy ptatnosci do rodzaju zakupu. Ina-
czej podejmuje sie decyzje o zakupie akcesorium za kilka-
set ztotych, ainaczej o komputerze za kilka tysiecy. Dlatego
nie zaktadamy, ze jeden mechanizm powinien odpowiadac¢
na wszystkie potrzeby. Rozwijanie ptatnosci w e-commerce
polega dzi$ raczej na budowaniu szerokiego zestawu opcji
i usuwaniu barier na ostatnim etapie $ciezki zakupowej.
Klient powinien moc zaptaci¢ w sposdb, ktéry w danym mo-
mencie jest dla niego najbardziej wygodny.

Warto tez dodac, ze BNPL nie jest u nas najpopularniejsza
alternatywa dla ptatnosci z géry. Pod wzgledem popular-
nosci ustepuje wynajmowi sprzetu, ktéry dla wielu klientow
jest po prostu bardziej naturalnym sposobem roztozenia
w czasie kosztu drozszego urzgdzenia. Wynajem odpowia-
danainng potrzebe - nie tyle przesuwa moment zaptaty, ile
zmienia sposob korzystania ze sprzetu i podejscie do jego
finansowania. Dla czesci klientow istotna jest przewidywal-
nos¢ miesiecznego kosztu i brak koniecznosci angazowa-
nia duzego kapitatu. To pokazuje, ze rynek ptatnoscii finan-
sowania zakupow staje sie coraz bardziej zréznicowany.

Dlatego patrzymy na BNPL jako na jedno z narzedzi w szer-
szej palecie, a nie odpowiedZ na kazdg potrzebe klienta.
Jego znaczenie bedzie rosto przede wszystkim dlatego, ze
konsumenci przyzwyczajajg sie do wygody i oczekujg po-
dobnego doswiadczenia zakupowego w réznych sklepach. =
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Marcin Mordak

Cztonek Zarzadu i Dyrektor Sprzedazy
Omnichannel w Komputronik

Marcin Mordak od wielu lat petni funkcje dyrektor-
skie w Spotce Komputronik i posiada ponad 25-letnie
doswiadczenie zawodowe w zarzadzaniu sprzedaza,
budowaniu rozproszonych zespotéw oraz wdrazaniu
ustug finansowych, telekomunikacyjnych i okotosprze-
dazowych.

J{ xomputronik
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Gdy petna cena znika z pola widzenia

Odroczona ptatnos¢ zmienia nie tylko termin zaptaty, ale tez

sposob myslenia o zakupie

Cena catkowita i miesieczna rata to ta sama eko-
nomia, ale zupetnie inna psychologia. Osiemset
Ztotych brzmi jak decyzja. Dziewie¢dziesigt dzie-
wie¢ ztotych miesiecznie brzmi jak drobiazg. Ba-
danie pokazuje, jak ta zamiana perspektywy prze-
ktada sie na zachowania zakupowe i gdzie lezy
granica miedzy wygodg a mechanizmem, ktory
klient sam ocenia jako presje.

Cztery deklaracje, cztery ré6zne poziomy
ryzyka

Poproszeni o wybor stwierdzenia najlepiej opisujgcego ich
stosunek do odroczonej ptatnosci, badani roztozyli sie na
cztery wyrazne grupy. Dla 31,9% jest to narzedzie okazjo-
nalne, uzywane przy drozszym zakupie. Dla 30,6% sposdb
zarzadzania ptynnoscia, czyli Swiadome przesuniecie ptat-
nosci do wyptaty. Kolejne 16,9% przyznaje, ze odroczona
ptatnos¢ pozwala kupowac rzeczy, na ktére normalnie by
sobie nie pozwolili, a 11,6% mowi, ze zmienita ona ich spo-
s6b myslenia o zakupach, bo kupujg czesciej, skoro ,nic
teraz nie kosztuje”.

Te deklaracje uktadajg sie w pewng drabine. Odsetek
0s6b przekonanych, ze bez odroczonej ptatnosci wydaty-
by mniej, rosnie z 41,6% w segmencie okazjonalnym do 53%
w segmencie deklarujgcym zmiane myslenia. Rownolegle
rosnie nasycenie uzytkownikami intensywnymi, z 13% do
27,4%, przy sredniej dla catej proby wynoszgcej 18%. Dwa
ostatnie segmenty to tacznie 28,5% bazy i to w nich kon-
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centruje sie wiekszos¢ ryzyka. Sg to grupy zdefiniowane
przez wtasng deklaracje klienta.

Rata zamiast ceny: deklaracja co trzeciego
klienta
Zapytani, na ktorej kwocie skupiajg uwage, widzgc cene
roztozong na raty, 34% badanych wskazuje gtéwnie wyso-
kos¢ raty. Na petnej cenie koncentruje sie 26%, na obu po
rowno 27,1%, a 12,9% odpowiada, ze zalezy to od kategorii
produktu. Warto podkresli¢, ze to deklaracja postawy, nie
pomiar zachowania. Nawet tak ujety wynik oznacza jednak,
ze dla co trzeciej osoby punktem odniesienia przy decyzji
jest miesieczne obcigzenie, nie zas koszt catkowity.
Usredniona ocena wptywu na wydatki jest przy tym wy-
razna. 44,1% badanych uwaza, ze bez odroczonej ptatnosci
wydaliby mniej, w tym 17,3% - zdecydowanie mniej. To per-
cepcja, a nie dowdd przyczynowy, ale dla firm istotny jest
sam fakt, ze tylu klientow przypisuje temu narzedziu zauwa-
zalny wptyw na wtasny budzet.

Swiadomos$é nie chroni przed mechanizmem
Badani oceniali tez, na ile sposdb prezentacji odroczone;j
ptatnosci w sklepach, czyli domysine zaznaczenie, wyréz-
niony przycisk czy komunikat o braku kosztu, swiadomie
utrudnia rezygnacje. Na skali od 1 do 7 mediana wynosi 4,
a wskazania od 5 do 7 daje 45,1% badanych w poréwnaniu do
17,3%, ktorzy wybierajg 1 lub 2.

Cztery deklaracje o tym samym produkcie, cztery rézne poziomy ryzyka

Segmenty motywacyjne uporzadkowane wedtug deklarowanego wptywu na wydatki i nasycenia uzytkownikami intensywnymi
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mechanizmem kontrole — i ponosi za niego odpowiedzial-
nos¢. Dobre rozwigzanie nie polega na ukryciu opcji, tylko
na zrownaniu wagi obu liczb. Petna cena i rata w tym samym
rozmiarze, bez domyslnego zaznaczenia i bez rabatu, ktéry
jest dostepny wytacznie przy finansowaniu.

Krotkoterminowo taki uktad moze obnizy¢ konwersje
o kilka procent. Dtugoterminowo obniza jednak liczbe zwro-
tow, sporow i klientow, ktdrzy zatujg zakupu — a to wiasnie ci
klienci generujg najwyzszy koszt obstugi i najgorsze opinie.
Jest to réwniez kierunek zgodny z tym, czego rynek bedzie
wymagat po wejsciu w zycie nowych przepiséw o kredycie
konsumenckim. =

srodkow (33,1%) oraz brak wystarczajacej kwoty na koncie
(28,4%). Zaraz za nimi pojawiajg sie jednak powody wygene-
rowane po stronie sprzedazy: promocja lub rabat dostepny
wytgcznie z odroczong ptatnoscig (24,5%) i domyslne zazna-
czenie tej opcji w koszyku (17,1%). Co najmniej jeden z tych
dwoéch bodzcow wskazato 39% badanych. Osobno 23,6%
wskazuje zakup spontaniczny, ktérego inaczej by nie zrobili.

Osoby skupione na wysokosci raty oceniajg presje wyzej
(mediana 5, wskazania 5-7 u 51,9%) niz osoby patrzgce na
petng cene (mediana 4, wskazania 5-7 u 36,6%). Rozpozna-
nie mechanizmu nie chroni wiec przed jego dziataniem.
Klienci widzg, jak dziata koszyk, i mimo to koncentrujg sie
na racie. To korekta zatozenia, ze wystarczy poinformowac
klienta, aby zmienit sposéb podejmowania decyzji.

Blisko dwie pigte siegania po BNPL wywotuje
sam sklep

Ostatnia warstwa dotyczy bodzcéw. Najczestsze powody sg
finansowe: che¢ zachowania ptynnosci mimo posiadania

Pokazuj petna cene réwnie mocno, jak rate

Dla firm ptynie z tego wniosek zaskakujgco praktyczny. Sko-
ro 39% wyboréw po odroczong ptatnos¢ wywotuje uktad
koszyka lub warunek promociji, to sprzedawca ma nad tym

Blisko dwie piate siegnie¢ po odroczona ptatnos¢ wywotuje sam sklep

Co najczesciej sktaniato do skorzystania z odroczonej ptatnosci w ciggu ostatnich 12 miesiecy (do dwdch wskazar)

Ci, ktérzy patrza na rate, wyrazniej dostrzegaja presje sprzedazowg
Ocena stwierdzenia, ze sposéb prezentacji odroczonej ptatnosci utrudnia rezygnacje z niej (skala 1-7, dane w %)
Po stronie klienta

Chec¢ zachowania ptynnosci
mimo posiadania srodkow

== Patrza gtéwnie na wysokosc¢ raty

brak zgody (n=343) - mediana 5

zgoda ze stwierdzeniem
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== Patrza gtéwnie na petng cene

(n=262) - mediana 4 Brak wystarczajacej kwoty na koncie

19,8 19,2

Zakup spontaniczny, ktérego
inaczej bym nie zrobit(a)

12.8 Prezent lub okazja, ktérej nie
’ mogtem(am) pomingc¢
Zakup powyzej moich mozliwosci

finansowych

9,5

Po stronie sprzedazy

8.2 T Promocja lub rabat dostepny tylko _ 24.5% 39% badanych
z odroczonag ptatnoscia ’ wskazato co
DomysIne zaznaczenie _ 17.1% najmniej Jeldeln
tej opcji w koszyku ’ z tych bodzcow
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Odsetki nie sumujg sie do 100%. OdpowiedZ ,zadne z powyzszych” wskazato 2,3%.

neutralnie zdecydowanie

sie zgadzam

zdecydowanie
sie nie zgadzam

Nota: Pytanie o bodZce pozwalato na dwa wskazania, dlatego odsetki
nie sumuja sie do 100%. Deklaracja o nizszych wydatkach bez odroczonej
ptatnosci nie jest dowodem przyczynowym.

Wskazania 5-7 daje 51,9% oséb skupionych na racie wobec 36,6% skupionych na petnej cenie.
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BNPL w mediamarkt.pl:

wygoda, wybér i przejrzystos¢

R Roznorodnosé metod ptatnosci to dla nas jeden
z filarow dobrego doswiadczenia zakupowego. Klienci
majg rozne preferencje, jedni wolg zaptaci¢ od razu, inni
cenig mozliwos¢ roztozenia ptatnosci w czasie. Dlatego
w MediaMarkt Polska wdrozylismy BNPL, aby dac¢ klientom
wiekszg elastycznos¢ w wyborze sposobu rozliczenia.

W kategorii elektroniki, gdzie decyzja zakupowa czesto
wigze sie z wiekszym wydatkiem, taka mozliwos¢ wyboru
ma szczegdlne znaczenie. Czes¢ klientow korzysta z ptat-
nosci odroczonych, zeby roztozy¢ koszt wiekszego zakupu,
inni chcg mie¢ czas na spokojne sprawdzenie produktu
po dostawie. Dla wielu istotna jest tez szansa na lepsze
dopasowanie momentu ptatnosci do wtasnego budze-
tu domowego np. gdy zakup wypada przed wyptata, BNPL
pozwala sfinalizowa¢ go juz teraz, a rozliczy¢ sie kilka dni
pozniej, gdy wynagrodzenie wptynie na konto. To biezgce
zarzgdzanie ptynnoscig, ktére wpisuje sie w szerszy trend
widoczny tez w innych badaniach rynkowych — klienci co-
raz czesciej oczekuja, ze zakupy bedg dopasowane do ich
rytmu i przyzwyczajen.

Warto jednak pamietaé, ze BNPL ma naturalne ograni-
czenia kwotowe i najlepiej sprawdza sie przy mniejszych
i $rednich zakupach. Przy drozszym sprzecie, gdzie jed-
norazowa kwota wykracza poza mozliwosci tej metody,
czesto wybieranym rozwigzaniem sg ptatnosci ratalne,
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zwtaszcza raty 0%, ktore dajg podobny komfort roztozenia
kosztu. Staramy sie, zeby nasze opcje ptatnosci pasowa-
ty do tak réznych potrzeb. Z perspektywy sklepu to natu-
ralne uzupetnienie tego, co juz robimy — jasnej informacji
o ofercie czy wyboru réznych metod dostawy.

W ostatnich latach BNPL na state zagoscita w procesie
zakupowym naszych klientéw i utrzymuje swojg obecnosé
rowniez w okresach wzmozonej aktywnosci zakupowej,
takich jak Black Friday czy sezon przedswigteczny. To znak,
ze ta metoda dojrzewa i staje sie jedng ze standardowych
opciji, ktérej klienci po prostu oczekuja.

Czy warto mie¢ BNPL w e-commerce? Naszym zdaniem tak,
o ile jest czescig dobrze przemyslanego procesu zakupo-
wego. Wygoda nie moze oznacza¢ rezygnaciji z transpa-
rentnosci. To ona buduje zaufanie do ustugi i sklepu. Klient
powinien mie¢ realny wyboér, rozumie¢ zasady dziatania
ustugi i pamietac, ze BNPL nie zastepuje odpowiedzialnej
decyzji zakupowej, ona wcigz nalezy do niego.

Wnioski z raportu Business Growth Review sg dobrym przy-
pomnieniem dla catej branzy. Ptatno$¢ odroczona utatwia
i przyspiesza zakupy, ale réwnie wazne pozostajg jasne za-
sady korzystania z ustugi oraz zrozumiata komunikacja dla
klienta. Za wyjasnianie zasad dziatania BNPL odpowiada-
ja przede wszystkim operatorzy ptatnosci. Jednoczesnie

klient zawiera transakcje w sklepie, dlatego to wtasnie
doswiadczenie zakupowe marki ksztattuje jego ocene
catego procesu, takze wtedy, gdy finansowanie zapewnia
zewnetrzny partner.

Dodatkowym aspektem jest to, ze rynek ptatnosci zmierza
dzi$ w strone nowych kanatéw zakupowych, w tym asy-
stentéw opartych na sztucznej inteligenciji. Decyzja o me-
todzie ptatnosci moze w takich warunkach zapadac¢ jesz-
cze szybciej i mniej Swiadomie niz w tradycyjnym procesie
online. Tym bardziej zasady BNPL muszg pozostac¢ zrozu-
miate, niezaleznie od tego, gdzie i jak faktycznie zapada
decyzja o zakupie.

Wtasnie dlatego wybdr partnera BNPL to dla nas cos wiece;j
niz sama integracja techniczna. Liczg sie: prosty proces,
bezpieczenstwo, jasny sposdb komunikowania warunkéw,
jakos¢ wsparcia dla klienta i obstuga posprzedazowa.

BNPL najlepiej spetnia swojg role wtedy, gdy daje elastycz-
nos¢ bez presji. Ptatnos¢ moze byc¢ prosta, ale informacja
o zobowigzaniu powinna pozosta¢ petna. Koszyk warto
projektowac tak, zeby utatwiat finalizacje zakupu i jedno-
czesnie wspierat Swiadomg decyzje. Ostatecznie to ca-
tos¢ doswiadczenia zakupowego decyduje, czy klient wro-
cido sklepu. =
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Katarzyna Krauze

Senior Digital Sales Manager
w MediaMarkt Polska

Ekspertka w obszarze strategii cyfrowej i handlu omni-
channel z bogatym doswiadczeniem w elektronice
uzytkowej i FMCG. W MediaMarkt zarzadza sprzedaza
cyfrowa, przektadajac analityke danych i zrozumienie
Sciezki klienta na mierzalny wzrost biznesu oraz rozwoj
kompetencji zespotu.
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Kto ma chroni¢ klienta: operator, bank, panstwo czy on sam?

Dojrzaty rynek odroczonych ptatnosci bedzie rywalizowat nie tylko konwersjqg, ale i przejrzystoscig

Poprzednie rozdziaty opisywaty mechanizm: ry-
nek, luke wiedzy, kumulacje zobowigzan, segment
podwyzszonego ryzyka i psychologie raty. Zostaje
pytanie, ktore dla firmy rozwazajgcej wdrozenie
odroczonej ptatnosci jest najbardziej praktyczne.
lle ta opcja doktada do sprzedazy, ile kosztowa-
toby jej ucywilizowanie i czy klienci w ogdle chcg
zabezpieczen? Odpowiedzi na te trzy pytania sg
w danych jednoznaczne.

Konsumenci nie bronia sie przed weryfikacja
Badanych zapytano o propozycje, by operator przed kaz-
dym udzieleniem odroczonej ptatnosci obowigzkowo
sprawdzat zdolno$¢ kredytowa, nawet kosztem dtuzszego
procesu zakupu. Popiera jg 57,8% respondentéw, w tym
24,3% zdecydowanie. Przeciwnych jest 21,2%, a 20,9% pozo-
staje neutralnych. Innymi stowy, na jedng osobe sprzeci-
wiajgcg sie dodatkowej weryfikacji przypadajg blisko trzy
osoby, ktére jg popieraja.

Rozktad tego poparcia jest niemal ptaski. W segmencie
intensywnym wynosi 59,1%, wsréd pozostatych uzytkowni-
kow 57,6%. Nieco stabnie wraz z liczbg aktywnych zobowig-
zan: od 62% u osob bez zobowigzan do 54,5% u tych z trzema
lub wiecej. Nawet jednak w grupie najbardziej narazonej
na odmowe finansowania poparcie przekracza potowe. To
istotny sygnat przed wejsciem w zycie nowych przepisow.
Okazuje sie, ze dodatkowa weryfikacja nie jest czyms, cze-
go klienci nie zaakceptuja.
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lle odroczona ptatnosé¢ faktycznie doktada
do sprzedazy

Najwazniejsza liczba tego rozdziatu odpowiada na pytanie
o wartos¢ biznesowa. Zapytani, jak sfinansowaliby te same
zakupy, gdyby odroczona ptatnos¢ nie byta dostepna, ba-
dani odpowiadali: 29,6% zaptacitoby od razu z konta, 13,2%
uzytoby karty kredytowej, 6,3% chwildwki, a 6% kredytu kon-
sumenckiego. To razem 55,1% transakcji, ktore sklep zreali-
zowatby tak czy inaczej.

Kolejne 27,8% poczekatoby i odtozyto pienigdze, co ozna-
cza sprzedaz przesunietg w czasie, czesto do innego skle-
pu. Z zakupu zrezygnowatoby catkowicie 17,2% responden-
tow. To ostrozny wskaznik sprzedazy generowanej przez
sam mechanizm - i jednoczesnie realistyczna miara tego,
co firma traci, rezygnujac z tej opcji. W segmencie inten-
sywnym odsetek rezygnaciji rosnie do 21,5%, co oznacza, ze
przyrost sprzedazy pochodzi w duzej mierze od klientow
o najwyzszym profilu ryzyka. To napiecie, ktérego nie da sie
rozwigza¢ samag optymalizacjg koszyka.

Warto zauwazy¢ jeszcze jedno. Gdyby odroczona ptat-
nos¢ znikneta, 12,3% badanych siegnetoby po chwildwke
lub kredyt konsumencki. Argument, ze produkt ten wypie-
ra drozsze formy finansowania, ma wiec w danych oparcie,
cho¢ dotyczy mniejszosci transakcji i nie znosi ryzyk opisa-
nych we wczesniejszych rozdziatach.

Klienci chcg wygody, ale nie odrzucaja bezpiecznikéow

Ocena propozydji, by operator obowigzkowo sprawdzat zdolnosc kredytowg przed kazdym udzieleniem odroczonej ptatnosci

57,8% 20,9%

©7,8%

popiera obowiazkowe
sprawdzanie zdolnosci
kredytowej

Popieraja
W Neutralni

B Przeciwni

Poparcie wedtug liczby aktywnych zobowiazan:

62% A
60,2 55,7% 54,5%

Brak 1 2 3
zobowigzan lub wiecej
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Gdyby odroczonej ptatnosci nie byto, sklep stracitby co szésty zakup

Deklarowana gtéwna alternatywa finansowania tych samych zakupéw (n=1008) (dane w %)

Sprzedaz zachowana - 55,1%

Sprzedaz utracona - 17,2%

Sprzedaz odroczona - 27,8%

I I \
EEEEOE = -

Zaptata od razu
z konta

Karta kredytowa = Chwiléwka

Kredyt
konsumencki

Odtozenie
pieniedzy i zakup
pozniej Rezygnacja
z zakupu

W segmencie intensywnym z zakupu zrezygnowatoby 21,5% wobec 16,2% wsrod pozostatych uzytkownikow

Kto wedtug klientéw odpowiada za edukacje
W pytaniu rankingowym pierwsze miejsce przypada ope-
ratorom: 30,3% badanych stawia ich na pozycji pierwszej,
ab7,5% w pierwszej dwodjce, przy sredniej randze 2,43. Drugie
miejsce zajmuje sam konsument (23,7% wskazan na pozycji
pierwszej, srednia ranga 2,70). Dalej plasujg sie UOKIK i in-
stytucje publiczne (18,1%), banki (17,1%) oraz szkota (10,9%),
ktorg az 34,7% badanych umieszcza na ostatnim miejscu,
uznajac jg za najmniej odpowiedzialna.

Tenwynik trzeba jednak czytac ostroznie, bo wsréd moz-
liwych odpowiedzi nie byto sklepu ani sprzedawcy. Z bada-
nia nie wynika wiec, ze konsumenci zwalniajg handel z od-
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powiedzialnosci. Wynika raczej, ze klient przypisuje jg tam,
gdzie widzi marke finansujgca, cho¢ transakcje zawiera
w sklepie i to tam wraca z pretensjami. Luka miedzy tym,
kogo klient obarcza odpowiedzialnoscia, a tym, kogo fak-
tycznie obcigza konsekwencjami, jest w praktyce proble-
mem sprzedawcy.

Co mozna wdrozyé¢

Dane uktadajg sie w spdjng rekomendacje. Odroczona ptat-
nos¢ doktada do sprzedazy policzalne kilkanascie procent,
wiec nie warto jej ani demonizowac, ani traktowac jak dzwi-
gni bez kosztéw. Klienci nie oczekujg, ze proces bedzie cat-
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Odpowiedzialnos¢ za edukacje: najpierw operator, zaraz potem sam klient

Rozkfad przyznanych rang w pytaniu o to, kto powinien edukowac konsumentéw o ryzykach (dane w %)

najwieksza
odpowiedzialnosé¢

Operator odroczonej
ptatnosci

Sam konsument

UOKIK i instytucje
publiczne

Bank prowadzacy

konto 155
Szkota i edukacja
formalna 10,9 15 154

kowicie pozbawiony weryfikacji ich zdolnosci finansowych,
i w wiekszosci akceptujg adekwatng procedure. Odpowie-
dzialnos¢ za informowanie przypisujg przede wszystkim
operatorowi i sobie, ale to sklep jest miejscem, w ktérym
zapada decyzja - i w ktérym najtaniej jg poprawic.

Firma, ktéra potraktuje przejrzystosc¢ jako element wta-
snej oferty, a nie jako obowigzek narzucony przez partnera
finansowego, zyska podwodjnie. Ograniczy koszty obstugi
probleméw opisanych w poprzednich rozdziatach i bedzie
gotowa na zaostrzenie wymogow regulacyjnych. =

najmniejsza
odpowiedzialnosé¢

5
Srednia ranga
8 2,43
n 2,7
19,1 3,04

3,27

3,57

Nota: Pytanie o alternatywne finansowanie ma charakter hipotetyczny.
W pytaniu rankingowym o odpowiedzialnos¢ za edukacje lista odpowiedzi
nie obejmowata sklepu ani sprzedawcy.



Raport Opinia eksperta

BNPL uczy zarzgdzania finansami

R Rynek finansowy nieustannie ewoluuje, a jego kieru-
nek wyznacza dzis$ przede wszystkim klient. To on decyduje,
gdzie i kiedy potrzebuje dodatkowego finansowania - i to
wtasnie tam ustugi finansowe muszg sie pojawic. To wyraz-
ne odejscie od modelu sprzed lat, gdy konsument musiat
samodzielnie szuka¢ Zrodta finansowania. Dzis ma je pod
rekg, dostepne doktadnie w momencie zakupu, bez zbed-
nych barier i formalnosci, ktére kiedys wydtuzaty caty pro-
ces i czas oczekiwania na decyzje kredytowa.

Odroczone ptatnosci sag doskonatym przyktadem tej zmiany.
To narzedzie, ktére wbrew pozorom uczy nas zarzadzania
wtasnymi finansami. Jest tatwo dostepne, wiec siegamy po
nie coraz czesciej i przy coraz szerszym zakresie zakupow.
Jak wynika z naszych analiz, ptacimy w ten sposoéb nie tylko
za odziez czy elektronike, ale tez za artykuty gospodarstwa
domowego, ustugi czy podréze.

Z danych CRIF Polska wynika, ze w ciggu dwéch kwartatow
(na przetomie 2025 i 2026 r.) Polacy zawarli niemal 20 miIn
transakcji BNPL o tgcznej wartosci 5,5 mld zt, a juz co pigty
z nas korzysta z tej formy ptatnosci podczas zakupdw on-
line. To nie chwilowa moda, lecz trwaty trend - az 72% uzyt-
kownikéw to klienci powracajgcy, ktorzy docenili wygode
i dostepnos¢ tego rozwigzania. Szczegodlnie istotny jest
profil wiekowy: 61% korzystajacych to osoby miedzy 25. a 44.
rokiem zycia, a wsréd nowych uzytkownikéw odsetek ten
siega juz 54%. Dla wielu mtodych Polakow BNPL staje sie wiec
pierwszym w zyciu narzedziem kredytowym, na ktérym uczag
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sie odpowiedzialnego zarzadzania zobowigzaniami, zanim
siegng po karte kredytowg czy pozyczke gotdéwkowa. To
o tyle istotne, ze nawyki finansowe wyksztatcone na starcie
dorostego zycia czesto procentujg przez kolejne lata i to
wtasnie BNPL, ze swojg prostota i niskim progiem wejscia,
staje sie dla wielu pierwszg lekcjg odpowiedzialnego korzy-
stania z cudzego kapitatu.

Tu ujawnia sie tez druga, niezwykle wazna funkcja BNPL, czy-
li budowanie wiarygodnosci finansowej. Zaczynamy zwykle
od niewielkich kwot, a kazda terminowo sptacona transak-
cja buduje naszg pozytywng historie, dzieki ktérej z czasem
otrzymujemy dostep do wyzszych limitow. To mechanizm
zblizony do tego, jaki znamy z tradycyjnych produktéw kre-
dytowych, ale znacznie bardziej przystepny, bez koniecz-
nosci angazowania sie od razu w powazne zobowigzanie.
Co istotne, dane CRIF Polska pokazujg, ze Polacy podcho-
dzg do odroczonych ptatnosci odpowiedzialnie, poniewaz
przeterminowane jest zaledwie 1% transakcji BNPL. To bar-
dzo dobry sygnat, potwierdzajgcy, ze mechanizm ten real-
nie uczy dyscypliny finansowej, a nie generuje spirali zadtu-
Zenia, czego obawiajg sie niektdrzy krytycy rozwigzania.

Zaufanie Polakow do tej formy ptatnosci wynika w duzej
mierze z faktu, ze BNPL jest regulowany bardziej restrykcyj-
nie niz w wielu innych krajach europejskich, co daje kon-
sumentom realne poczucie bezpieczenstwa. Jak pokazuje
niniejszy raport, az 57,8% Polakéw popiera obowigzkowe

sprawdzanie zdolnosci kredytowej przed udzieleniem od-
roczonej ptatnosci, nawet jesli miatoby to wydtuzy¢ proces
zakupowy. To dowdd dojrzatosci polskich konsumentow.
Wolimy chwile dtuzej poczekaé¢, majgc pewnosé, ze insty-
tucja finansowa realnie ocenita nasze mozliwosci sptaty,
niz ryzykowac zaciggniecie zobowigzania, na ktére nas nie
sta¢. Warto tez odnotowad, ze jedynie 23,7% badanych nie
wiedziato, ze informacja o finansowaniu w ramach BNPL
jest wymieniana pomiedzy uczestnikami rynku. To pokazuje,
jak istotna jest rola instytucji takich jak CRIF Polska, kto-
re umozliwiajg wymiane i analize danych o zachowaniach
ptatniczych Polakéw. Dzieki temu instytucje finansowe, fin-
techy i operatorzy BNPL mogg lepiej oceniac ryzyko, a jed-
noczesnie odpowiedzialnie rozwija¢ oferte dopasowang
do realnych mozliwosci konsumentéw. Rzetelna, aktualna
wiedza o rynku pozwala budowa¢ zaufanie po obu stronach
transakgcji: klienta i instytucji finansowe;j.

Jak pokazujg nasze dane i niniejszy raport, BNPL przestaje
by¢ jedynie wygodnym dodatkiem do koszyka zakupowego.
Staje sie realng szkotg zarzadzania budzetem domowym.
Dla rynku finansowego oznacza to cos wiecej niz tylko ro-
shagcg liczbe transakciji. To sygnat, ze konsumenci wchodzg
w Swiat kredytu swiadomie, krok po kroku, zamiast od razu
siegac po produkty o wysokim ryzyku. To dobra wiadomos¢
zaréwno dla konsumentow, jak i dla catego rynku finanso-
wego, ktéry zyskuje coraz bardziej Swiadomych i odpowie-
dzialnych klientow. =
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Jolanta Pytel

Ekspertka rynku pozyczkowego w CRIF Polska

Jolanta Pytel jest odpowiedzialna za rozwoj biznesu
i wspodtprace z kluczowymi klientami z sektora finan-
sowego w zakresie badania zdolnosci kredytowej,
wymiany informacji, proceséw antyfraudowych i KYC,
ze szczegollnym uwzglednieniem sektora e-commerce.
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Jako specjalistyczna firma badawcza z doswiadczeniem
w badaniach CAWI i analizie polskiego rynku B2B, a takze
z niemal 20-letnim dos$wiadczeniem w rozwoju mediow,
oferujemy rzetelng metodologie, dostep do sieci respon-
dentéw biznesowych oraz profesjonalne opracowanie wy-
nikéw - od surowych danych po gotowe raporty i artykuty
analityczne. Wspotpraca z BGR to gwarancja wiarygodnych
danych, ktére wzmacniajg pozycje eksperckg partnera
i skutecznie wspierajg dziatania marketingowe oraz sprze-
dazowe.
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Business Growth Review to polski serwis biznesowo-tech-
nologiczny oraz kwartalnik skierowany do menedzeréw,
przedsiebiorcow i entuzjastéw nowoczesnych technologii.
Dostarcza rzetelnych analiz, raportéw rynkowych i materia-
téw eksperckich, ktére pomagajg podejmowac trafniejsze
decyzje biznesowe. BGR tagczy swiat biznesu z technologig
- $ledzi trendy, omawia strategie wzrostu i prezentuje dane
z polskiego rynku B2B. Kwartalnik BGR to pogtebione opra-
cowania dla firm chcgcych rozumie¢ zmieniajgce sie oto-
czenie rynkowe. Serwis online uzupetnia go o biezgce tre-
Sci, ktoére inspirujg i edukuja lideréw biznesu kazdego dnia.

BGR Q/uantic

0 BGR Quantic

BGR Quantic to agencja badawcza realizujgca projekty ba-
dan rynku w Polsce i na terenie Unii Europejskiej. Dziatamy
zgodnie z normami UE, zapewniajgc najwyzsze standardy
metodologiczne, rzetelnos¢ danych oraz petng zgodnosé
z wymogami RODO. Specjalizujemy sie w badaniach CAWI,
analizach B2B i dostarczaniu wiarygodnych danych wspie-
rajgcych strategiczne decyzje biznesowe. BGR Quantic to
gwarancja profesjonalizmu, transparentnosci i jakosci na
kazdym etapie projektu badawczego.

Lipiec 2026 r. Chociaz dotozono wszelkich staran w celu weryfika-
cji doktadnosci tych informacji, Business Growth Review nie po-
nosi zadnej odpowiedzialnosci za jakiekolwiek komentarze ani
informacje, opinie lub wnioski zawarte w niniejszym raporcie. Aby
zacytowac dane z raportu, prosimy o uzycie tytutu: ,BNPL w Polsce.
Wygoda i nowa odpowiedzialnos¢ rynku.” i petnej nazwy wydawcy,
tj. Business Growth Review.
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