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Platnosc to dopiero poczatek. Jak zmienia sie
finansowy ekosystem polskiego biznesu

Ptatnosc przez lata byta jednym z najbardziej
oczywistych i najmniej interesujagcych momentow
prowadzenia biznesu. Klient wybierat produkt,
przedsiebiorca przyjmowat pienigdze, transakcja
sie konczyta. Dzi$ ten model coraz szybciej odcho-
dzi do przesztosci. Ptatnosc staje sie elementem
wiekszego procesu, w ktérym spotykaja sie sprze-
daz, finanse, dane, marketing, bezpieczenstwo,

a nawet finansowanie dziatalnosci.

JOANNA ZIELINSKA

Zmiana jest szczegolnie widoczna
w sektorze MSP. Dla malej firmy
mozliwosé przyjecia platnos’ci
kartg czy telefonem to juz stan-
dard. Coraz wazniejsze staje sie
natomiast to, co dzieje si¢ z trans-
akcjg pozniej: jak szybko pienia-
dze traﬁajac do przedsiqbiorcy, jak
mozna nimi zarzadzal, czy dane

o sprzedazy moga pomoc w uzy-
skaniu finansowania i czy system
platniczy integruje sie z pozosta-
lymi narzqdziami Wykorzystywa—
nymi przez firme.

Jednoczesnie konsument oczekuje
dokladnie tego samego po drugiej
stronie.  Chee  zaplaci¢  szybko,
w wybrany przez siebic sposob,
bez zbednych formalnosci, a naj-
lepicj otrzymac przy okazji dodat-
kowg wartos¢ — cashback, ochrone
zakupu czy mozliwos¢ odroczenia

platnosci.

W efekcie p}atnos'é przestaje byé
koncem zakupdw. Staje si¢ jed-
nym z najwainiejszych punktéw
styku klienta z firma.

MSP potrzebujg nie tylko
platnosci, ale plynnosci

Dla duiej organizacji opéinienie
w rozliczeniu pojedynczej trans-
akcji moze by¢ jednym z wielu ele-
mentow Zarz%dzania finansami.
Dla malej firmy moze oznaczad re-
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alny problem zZ bieia(cymi zobowiqzaniami.
Dane Keralla Research przygotowane na
zlecenie Warty pokazujg, jak krucha potra-
fi by¢ finansowa odpornos¢ sektora MSP.
67 proc. przedsi¢biorcow nie przetrwaloby
pieciu miesigcy czasowego wstrzymania
dziatalnosci, a co dziesigta firma bylaby
w stanie regulowaé biezgce zobowigzania
zaledwie przez miesigc.

To sprawia, Ze szybkos’é przeplywu pienie-
dzy staje si¢ jednym z kluczowych parame-
tréw prowadzenia biznesu. Przedsi¢biorca
potrzebuje nie tylko narzqdzia do przyjecia
platnosci, ale takze mozliwie szybkiego do-
stepu do srodkow.

W tym miejscu zaczynaja laczy¢ si¢ dwa
éwiaty - platnoéci i finansowania. Dane
0 transakcjach moga bowiem s1uiyé nie
tylko do rozliczenia sprzedazy, ale takze do
oceny kondycji przedsigbiorstwa i przygo-

towania oferty finansowej.

Przykladem jest uruchomiona przez Worl-
dline we wspélpracy z YouLend ustuga Cash
Advance. Przedsiqbiorcy moga otrzymaé
finansowanie do 1 mln 71, a splata odbywa
sic poprzez potracanie stalego procentu od
dziermych transakcji realizowanych za po-
srednictwem terminala. Zamiast tradycyj-
nego oprocentowania przedsiqbiorca pono-
si jednorazowa, z gory okreslona oplate.
Model jest interesujgcy przede wszystkim
dlatcgo7 7e Wykorzystuje dane, ktore juz ist-
niejg w systemie plamiczym. Historia trans-
akcji pozwala szybciej oceni¢ potencj al ﬁrmy
bez rozbudowanego procesu kredytowego.

- ]ako dynamicznie rozwijajacy si¢ globalny
lider ustug platniczych, cheemy skutecznie
wspiera¢ male i srednie przedsighbiorstwa,
oferuj%c rozwijgzania poprawiajace ich
plynnos¢ finansowy i codzienne funkejo-
nowanie. We Wspélpracy z YouLend wy-
konujemy pierwszy konkretny krok w tym
kierunku. Cash Advance ulatwia dostep do
dodatkowych srodkow wtedy, gdy sa one
najbardziej potrzebne — bez zbednych for-
malno$ci — mowi Artur Zyrnaﬁczyk7 Coun-
try Manager Worldline Polska.

To moze by¢ jeden z najwazniejszych
kierunkéw rozwoju rynku platnoéci dla
przedsigbiorcow: dane generowane pod-
czas sprzedaiy stajg sie podstaw% kolejnych
ustug finansowych.

Terminal ptatniczy
przestaje by¢ urzadzeniem
przypisanym do jednej kasy.
Rozwigzania softPOS i Tap
to Pay pozwalajag zamienic
smartfon w narzedzie do
przyjmowania ptatnosci.

Telefon zamiast terminala

Po stronie sprzedazy rownie szybko zmienia
si¢ infrastrukcura. Terminal platniczy prze-
staje byé urzacdzeniem przypisanym do jed—
nej kasy. Rozwigzania softPOS i Tap to Pay
pozwa]aj:% zamieni¢ smartfon w narzgdzie
do przyjmowania platnosci.

Dla MSP ma to duze znaczenie. Przedsiq—
biorca nie musi inwestowa¢ w rozbudowa-
ng infrastrukturg, aby przyjmowaé pbtno—
sciw réinych miejscach. Sprzedawca moze
podejs¢ do klienta, przyjaé zaplate przy
stoliku, na wydarzeniu, podczas sprzedaiy
mobilnej czy bezposrednio przy produkeie.
Zmienia si¢ wige nie tylko technologia, ale
réwniez logika obshlgi klienta. Platnos¢
moze odby¢ si¢ tam, gdzie znajduje si¢
klient, a nie tam, gdzie stoi kasa.

Konsument chce ptacié tak,

jak mu Wygodnie

Ta elastycznos¢ jest odpowiedzia na zmia-
n¢ zachowan konsumentow. Zakupy coraz
czesciej przebiegaja jednoczesnie online
i offline. Klient moze znalez¢ produke w in-
ternecie, obejrzeé g0 W sklepie stacjonar-
nym, kupi¢ za pomocy telefonu, a nastgp-
nie odebrac¢ osobiscie.

Dlatego coraz wazniejsza staje si¢ nie licz-
ba dostqpnych kanalow, lecz ich spo'jnos’c’.
Platnos¢ online i stacjonarna powinny by¢
clementami tego samego doswiadczenia.
W badaniu Adyen Retail Report 2024
az 63 proc. konsumentow deklarowalo,
7e chcialoby moc kupié produkt online
i zwrocic go w sklepie stacjonarnym lub od-
wrotnie. Tymczasem 74 proc. polskich firm
nie zapewnialo jednolitego doswiadczenia
zakupowego we wszystkich kanatach.

To pokazuje, ze wyzwaniem jest juz nie
samo przyjmowanie platnosci, lecz inte-

gracja.

Platnos¢ przestaje by¢

technicznym checkoutem

Najwigksza zmiana zachodzi jednak w spo-
sobie myslenia o samej transakeii.

Kiedys’ przedsiqbiorca chcial przede
wszystkim, aby klient mogt zaplaci¢. Dzis
chee réwniez wiedzied, co dzieje sie przed
platnoscig, podczas niej i po jej zakon-

| PAYROUL summaRy
pMCESSED. - —
PENDING £
TOTAL

czeniu. Czy klient wréci? Czy skorzysta
z programu lojalnosciowego? Czy otrzyma
cashback? Czy mozna zaoferowa¢ mu do-
datkow% ushlgq? Czy dane o transakcj i po-
moga zwickszy¢ sprzedaz?

Wiasnie tutaj pojawia si¢ rola fintechow.

— Platno$¢ nie jest juz wyl%cznie samg
transakcj%. Staje si¢ platformst wartosci
dodanej — zarowno dla uzytkownikow, jak
i dla marek. Po stronie konsumentdw ozna-

Ptatno$¢ online i stacjonarna
powinny by¢ elementami tego
samego doswiadczenia.

cza to dodatkowe benefity, takie jak cash-
back, ochrona zakupow czy automatyczna
optymalizacja kosztow transakcji. 7 ko-
lei dla firm platnosci staja si¢ narzgdziem
budowania relacji z klientem - pozwalajsc
integrowac programy lojalnosciowe, perso-
nalizowa¢ ofert¢ i wzmacnia¢ zaangazowa-
nie uiytkownikéw — opisuje zmiang Lukasz
Neska, Chief Growth Officer w ZEN.COM.
To wlasnie w tym kierunku rozwijaja sic
rozwigzania fintechowe. Platnos¢ moze byc¢
polaczona z cashbackiem, ochrona zaku-
péw czy dodatkowymi benefitami. W ZEN.
COM instant cashback ma by¢ dostgpny
bezpos’rednio po transakcji, co wpisuje si¢
w rosngce oczekiwanie konsumentow doty-
czace wartosci ,tu i teraz”.

Dla sprzedawcy oznacza to z kolei mozli-
wos¢ wykorzystania platnosci jako narze-
dzia zwigkszajacego konwersje i lojalnosé.

POLSKA
BEZGOTOWKOWA

REKLAMA

Wspieramy przedsiebiorcow r__‘j -

www.polskabezgotowkowa.pl

Dotacz do Programu Polska Bezgotowkowa
i zamow terminal lub ptatnosci karta online
za 0 zt na rok.
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Rosnaca liczba
ptatnosci oznacza
rowniez rosngcy skale
ryzyka. Nie wszystkie
zagrozenia wynikaja
jednak z niedoskonatosci
technologii.

Platnos¢, ktora wezesniej byla
kosztem operacyjnym, moze sta¢
sie kolejnym punktem kontaktu
z klientem.

BNPL pokazuje, jak szybko
zmieniajg si¢ oczekiwania
Dobrym przyHadem jest rozwéj
odroczonych platnosci. W IV
kwartale 2025 1. i [ kwartale 2026 1.
polscy konsumenci Wykonali
19,7 mln transakeji BNPL o lgcz-
nej wartosci 5,5 mld 7z Srednia
wartos¢ transakeji wyniosta 277 zl,
a z tej formy platnos’ci korzysta
juz 18 proc. Polakow dokonujg-
cych zakupow online.

— Warto przypomnie¢, ze w calym
zeszlym roku w formie odroczo-
nych platnosci zawarto w Polsce
34,5 mln transakeji o wartosci
blisko 9,6 mld zL. Krajowy ry-
nek BNPL jest bardzo dojrzaly.
Swiadcz% 0 tym oczywiécie licz-
ba i wartos¢ transakcji, ale ez

wierne grono konsumentow, bo
Lklienci powracajacy” stanowia az
72 proc. zainteresowanych odro-
czonymi platnosciami. Te osoby
widzg w tym modelu wygode ro-
bienia zakupdéw i doceniajg jego
dostepnos¢. Odroczone platnosci
oferuj% juz nie tylko najwiqksze,
sieciowe marki, lecz réwniez po-
jedyncze platformy e-commerce,
czesto wyspecjalizowane w wg-
skiej kategorii produkcow. BNPL
zyskuje tez na ogélnym wzroscie
popularnosci  zakupéw  online
- kupujemy w sieci coraz wiecej,
w wickszej liczbie siggamy tez po
rozwigzania platnicze dostgpne
online - zauwaza ]olanta Pytel,
ckspertka rynku  pozyczkowego
w CRIF Polska.

BNPL pokazuje, ze plarnos¢ moze
byé jednoczeénie narzqdziem fi-
nansowym. Dla konsumenta zmie-
nia moment poniesienia wydatku7
a dla sklepu moze by¢ kolejnym
sposobem  ograniczania bariery
zakupowej.

Natychmiastowos’c’ staje

si¢ nowym standardem
Wspélnym mianownikiem tych
zmian jest czas. Konsument chee
natychmiastowego  potwierdze-
nia platnoéci, przedsiqbiorca
— szybkiego dostepu do pieni¢dzy,
a sklep internetowy — natychmia-
stowej informacji o zamOwieniu.
Dlatego rozwoj platnosci  na-
tychmiastowych ma znaczenie

Wykraczaj%ce Ppoza samag wygodq

Szybsze rozliczenia mogy popra-

. ! I Q . !
wiac plynnosc MSP, ograniczac
potrzebe utrzymywania wysokich
rezerw i ulatwia biezace zarzg-
dzanie finansami.

Jednoczesnie dane o transak-
cjach mogg byé Wykorzystywane
w kolejnych procesach. To one
moga poméc oceni¢ sprzedai,
przewidzie¢ zapotrzebowanie na
finansowanie, wykry¢ nietypowe
zachowanie klienta czy automa-
tycznie zareagowaé na podejrzan%
transakch.

Al ma pilnowa¢ transakeji
Rosngca liczba platnos'Ci oznacza
rowniez rosnacy skalg ryzyka. Nie
wszystkie zagrozenia wynikaj%
jednak z niedoskonatosci techno-
logii. Czesc jest konsekwencig ble-
dow uiytkownikéw.

Jak wskazuje Kamil Wisniewski,
ckspert ds. cyberbezpieczenstwa,
wykladowca oraz kierownik stu-
diow podyplomowych ,Cyberbez-
pieczeﬁstwo w praktyce” w Pol-
sko-Japonskiej Akademii Technik
Komputerowych, wraz z rozwo-
jem technologii nie musi automa-
tycznie rosn%c’ poziom kompeten—
cji uZytkownikéw.

Dlatego system powinien byé
projektowany tak, aby nie tylko
umozliwial wykonanie transakeji,
ale rowniez potraﬁl wychwycié
blad. Dodatkowe potwierdzenie,
ostrzezenie przed nietypowsg ope-
racjg czy automatyczne zabloko-

wanie podejrzanej transakcji to
rozwigzania, ktdre moga ograni-
czac skutki pomylek i oszustw.
Coraz wigkszg role moze tu od-
grywaé sztuczna inteligencja.
Algorytmy potrafia analizowac
ogromne liczby transakeji i szukac
wzorcow, ktore dla czlowicka by-
lyby niemozliwe do wychwycenia
W czasie rzeczywistym.

Nie oznacza to jednak, ze odpo-
wiedzialno$¢ za bezpieczeﬁstwo
mozna catkowicie przenies¢ na
bank czy fintech. Bez ostroznosci
uzytkownika nawet najbardziej
zaawansowany system bedzie mial
swoje ograniczenia.

Open Banking i embedded
finance: nastgpny krok

Kolejnym etapem bedzie coraz sil-
niejsze 1%czenie platnoéci z ushu-
gami finansowymi. Open Banking

Rozwdj embedded
finance sprawia, ze
finansowanie, ptatnos¢,
ubezpieczenie czy
program lojalnosciowy
moga zosta¢ wbudowane
bezposrednio w proces
zakupowy.

pozwala  budowaé  rozwigzania
wykorzystujgce dane finansowe
i inicjowanie platnoéci bezpoéred—
nio w aplikacjach oraz platfor-
mach cyfrowych.

Dla  przedsighiorcow moze to
oznacza¢  prostsze  zarzadzanie
finansami, szybszy dostgp do da-
nych o przeplywach pieni¢znych
oraz 1atwiejsze korzystanie z do-

datkowych ustug.

Rozwoj embedded finance spra-
wia natomiast, ze fiansowanie,
p1atnos'6, ubezpieczenie czy pro-
gram lojalnosciowy moga zostac
wbudowane bezposrednio w pro-
ces zakupowy. Uiytkownik nie
musi nawet wiedzie¢, keo dostar-
cza poszczegolne elementy infra-
struktury.

Z jego perspekeywy wszystko po-

winno po prostu dziataé.

Platnos¢ jako czqs’c’

strategii biznesowej

To whasnie dlatego rynek platno-
sci przestaje byé rynkiem termi-
nali i metod zaplaty, a staje sic
rynkiem ushlg.

Dla MSP najwazniejsze pytanie
nie brzmi juz:,,Czy moge przyjmo-
wac platnoéci kartq?”. Odpowiedz’
na nie jest oczywista. Wazniejsze
jest: ,Co jeszcze moge zrobic dzie-
ki infrastrukturze platniczej?”.

Mozna szybciej uzyskaé dostqp do
pienigdzy. Mozna analizowac sprze-
daz. Mozna finansowaé dziatalnos¢
na podstawie realnych przeplywow.
Mozna ogranicza¢ koszty transak-
cyjne. Mozna automatycznie wy-
krywa¢ naduzycia. Mozna budowac
program lojalnosciowy. Mozna ofe-
rowa¢ cashback. Mozna integrowaé
sprzedaz online i offline.

A przede wszystkim mozna spra-
wi¢, ze platnos¢ przestanie byc¢
momentem, w  ktérym  relacja
z klientem sie koﬁczy.

Przeciwnie — moze by¢ momen-
tem, w ktérym zaczyna si¢ kolejny
etap tej relacji.

W swiecie, w ktérym technologia
coraz bardziej znika z pola widzenia
uzytkownika, wlasnie to moze by¢
najwazniejszg  zmiana. Najlepsza
platnos¢ to niekoniecznie ta, keora
pokazuje, jak bardzo jest zaawanso-
wana technologicznie. To ta, ktora
pozwala klientowi zaptaci¢ doklad-
nie tak, jak chee, a przedsiqbiorcy
— natychmiast wykorzystac transak-
cje do dalszego dzialania.

Platnos¢ staje si¢ wice nie tylko
sposobem przekazania pienigdzy.
Staje sie infrastruktur%, na ktérej
mozna budowaé sprzedaz, plyn-
nos¢, bezpieczeﬁstwo i relacj(;
z klientem.
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Mtodzi ptaca mobilnie

Dane pokazuja, ze mtode pokolenie najszyb-
ciej adaptuje nowoczesne technologie ptat-
nicze i coraz chetniej korzysta ze smartfonéw
oraz innych urzadzen mobilnych podczas

W grupie 18-24 lata mobilne NFC
jest juz mjczgédcj wybicr‘m} me-
todg platnosci. To nie tylko efeke
technologicznej otwartosci mio-
dych, ale tez rosnacego znaczenia

poréwnania, udzial platnosci go-
towkg w tej grupie wynosi jedynie
19 proc. — Popularnos¢ platnosci
mobilnych wsrod najmlodszych
konsumentéw to wazny sygnal dla

codziennych zakupow.

wygody, szybkosci i intuicyjnosci
w codziennych zakupach. Dla

rynku i przedsi¢biorcow. Pokazu-
je, ze przyszios’é platnos’ci bgdzic

W coraz wiqkszym stopniu oparta
na rozwiazaniach mobilnych, a fir-
my, ktore cheg odpowiadac na po-
trzeby klientdw, powinny juz dzis
uwaznie sledzi¢ te zmiany — mowi
Joanna Erdman, plezeslﬂ zarzadu
Fundacji Polska Bezgotowkowa.

Platnosc
decyduje
0 zakupie

E-commerce stat sie
codziennoscia dla wiek-
szosci Polakow, a zaku-
py online coraz czesciej
robig takze seniorzy.
Wedtug raportu Gemiu-
sa ,,E-commerce w Pol-
sce 2025” w sieci kupuje
78 proc. internautéw.

O finalizacji transakeji w coraz
Wiqkszym stopniu decydu]’e jed—
nak sposob platnosci. 52 proc.
badanych wskazuje dostgpnosc
wielu metod jako czynnik za-
chgcajgey do zakupow online,

a 46 proc. Polakow przyznaje, ze
zrezygnowalo z zakupu z powo-
du braku preferowanej formy
platnosci.

— 7 badania Fundacji Polska
Bezgotowkowa wynika, ze

46 proc. Polakow zrezygnowalo
z 7ql\upow poniewaz nie moglo
skorzystac z preferowanej formy
phtnosu Oznacza to, ze wy-
godny, szybki i bezpieczny pro-
ces platnosci ma bezposredni
wplyw nie tylko na sprzedaz, ale
réwniez na budowanie zaufania
i 10jalno§ci klientéw — ocenia
Monika Grabowska, dyrektor
zarzgdzajaca Fundacji Polska
Bezgotéwl<owa.

Dla mikro-, md}\th i sred-

nich firm rozwoj e-commerce
oznacza mozliwos¢ dotarcia

do nowych klientow i rynkow.
Barler} pozostajg jednak koszty
wejscia oraz Wybor odpowwd—
nich rozwiazan platniczych.
Program Polska BeZE’O[OWkOWd
pozwala przedsi¢biorcom roz-
pOCZL}é przyjmowanie p}atnos'ci
online bez oplat przez 12 mie-
siecy lub do osiggniecia obrotu
50 tys. zl brutto.

Platnosci dla MSP - kierunek rozwoju
| przysztosc obstugi klienta

Platnosci staja sie jednym z najwazniejszych obszaréw rozwoju sektora MSP. Dzisiaj s
juz nie tylko technicznym elementem obstugi klienta, lecz narzedziem konkurencyjnosci,
zwiekszania sprzedazy i budowania zaufania. Dla przedsiebiorcéw oznacza to zmiane
perspektywy: terminal, terminal w telefonie czy bramka ptatnicza online to inwestycja
w efektywnos¢, wygode klientdw i nowoczesny model prowadzenia biznesu.

ANNA SPYCHALSKA-GRZESZEK
dyrektor zarzadzajaca Fundacji Polska
Bezgotéwkowa

Ten kierunek dobrze pokazujg dane
Fundacji  Polska  Bezgotowkowa.
W  punktach handlowo-ustugowych
w Polsce 71 proc. transakcji realizowa-
nych jest juz bezgotowkowo, a udziat
mobilnych ptatnosci NFC wzrést w cia-
gu roku z 18 proc. do 24 proc. Konsu-
menci pfaca karta, telefonem lub ze-
garkiem i oczekujg, ze taka mozliwos¢
bedzie dostepna zawsze i wszedzie
- w sklepie, gabinecie, restauracji czy
gospodarstwie agroturystycznym.

Cyfryzacja platnosci nie jest
zarezerwowana dla duzych firm

Dla mikro-, matych i srednich firm ma
to szczegdlne znaczenie. To wihasnie
najmniejsze  przedsiebiorstwa naj-
mocniej odczuwaja presje kosztowa,
regulacyjng i konkurencyjna. Wzrost
kosztéw energii i zatrudnienia, nowe
podatki, zmiany prawne oraz rosnaca
konkurencja ograniczaja przestrzen do
inwestycji. W takim otoczeniu ptatno-
$ci cyfrowe majg podwojng wartosc:
odpowiadaja na oczekiwania klientow,
a jednocze$nie usprawniajg obstuge
i zmniejszajg ryzyko utraty transakcji.
Przyktady wdrozenh pokazuja, ze cyfry-
zacja ptatnosci nie jest zarezerwowa-
na dla duzych firm. W agroturystyce
terminal w telefonie pozwala rozliczy¢
pobyt gosci, positek, wypozyczenie

roweréw czy dodatkowg atrakcje do-
ktadnie wtedy, gdy klient podejmuje
decyzje zakupowa. Wihasciciel czuje sie
lepiej, gdy nie musi czeka¢ na zaptate
odtozong ,na pozniej”. W przypadku
fizjoterapeutéw, kosmetologéw, firm
naprawczych czy innych ustug $wiad-
czonych mobilnie, np. w domu u klien-
ta, aplikacja ptatnicza w smartfonie
umozliwia przyjmowanie ptatnosci
podczas wizyt domowych, bez ko-
niecznosci posiadania dodatkowego
sprzetu.

Podobna specyfike wida¢ w gastrono-
mii i handlu sezonowym. Food truck,
kawiarnia przy plazy, stoisko z lokal-
nymi produktami czy wypozyczalnia
sprzetu turystycznego moga dzieki
ptatnosciom mobilnym obstugiwac
klientéw szybciej i bez ryzyka utraty
sprzedazy.

Proces platnosci kluczowym elementem
doswiadczenia zakupowego klienta

Dynamiczny rozwoj handlu elektro-
nicznego sprawit, ze proces ptatno-
$ci stat sie jednym z kluczowych ele-
mentéw doswiadczenia zakupowego
klienta w sklepach online. Oferowanie
wielu réznych metod ptatnosci na kon-
cowym etapie Sciezki zakupowej jest
dzisiaj elementem strategii biznesowej
sklepu, ktory wptywa na konwersje,
wartos¢ koszyka zakupowego i wize-
runek. Brak preferowanej metody pfat-
nosci staje sie barierg sprzedazowa,
skoro niemal potowa Polakéw deklaru-
je rezygnacje z zakupoéw, gdy nie moze
zaptaci¢ w wybrany sposob. Dlatego
w najblizszych latach kluczowe bedzie
nie tylko samo udostepnienie ptatno-
$ci bezgotéwkowych, ale ich dopaso-
wanie do modelu dziatalnosci — innych
narzedzi potrzebuje sklep interneto-

wy, gabinet ustug mobilnych, a jeszcze
innych wiasciciel obiektu turystyczne-
go czy sezonowego punktu gastrono-
micznego. Wspdlny pozostaje jednak
punkt wyjscia: ptatnos¢ ma by¢ szybka,
wygodna, bezpieczna i dostepna tam,
gdzie zapada decyzja zakupowa.
Na tym tle szczegdlnie istotna pozo-
staje rola Programu Polska Bezgotéw-
kowa. Mozliwos$¢ skorzystania z termi-
nala ptatniczego, terminala w telefonie
lub bramki ptatniczej online bez kosz-
tow przez pierwszy rok pozwala przed-
siebiorcom testowac rozwigzania bez
dodatkowej bariery finansowej. To
wazne zwilaszcza dla mikro- i matych
firm, ktére dziataja przy ograniczonych
budzetach inwestycyjnych, ale musza
konkurowac z wiekszymi i lepiej zdigi-
talizowanymi podmiotami.
Skala efektéw Programu pokazuje, ze
wsparcie infrastruktury ptatniczej re-
alnie przyspiesza cyfryzacje najmniej-
szych firm. Od 2017 r. do Programu
Polska Bezgotéwkowa przystapito
blisko 580 tys. przedsiebiorcéw, a licz-
ba urzadzen zainstalowanych w jego
ramach przekroczyta 745 tys. Dziata-
nia Fundacji obejmuja takze edukacje,
promocje innowacji i rozwoj kompe-
tencji cyfrowych przedsiebiorcéw.
W perspektywie kolejnych lat prze-
wage beda budowac te firmy, ktére
potraktujg pfatnos¢ jako integralna
czes¢ doswiadczenia klienta i trans-
formacji cyfrowej. Konsument ocenia
dzi$ nie tylko produkt lub ustuge, lecz
takze wygode rezerwacji, tempo ob-
stugi, prostote rozliczenia i poczucie
bezpieczenstwa. Dla MSP ptatnosci
cyfrowe nie sg wiec dodatkiem do
biznesu, ale jednym z warunkéw jego
dalszego rozwoju.

materiat partnera
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Rosnaca odpowiedzialnos¢ dostawcow ustug platniczych

Polskie instytucje rzadowe - oraz ich unijni odpo-
wiednicy - coraz czesciej deleguja obowiazki nad-
zorcze i kontrolne na banki, fintechy, dostawcow
technologii, operatorow ptatnosciiinne podmioty
prywatne w ramach praktyki third-party policing.
Jesli w branzy finansowej instytucje maja stac sie
ochroniarzami wyreczajacymi stuzby w niektdérych
zadaniach, potrzebuja sprzetu podobnej klasy,

jakim dysponuja stuzby.

MATEUSZ PNIEWSKI
zatozyciel TransactionLink

W lipcu b.r. Parlament Europejski
dat zielone swiatlo do rozpoczecia
negocjacji z Rad% UE i Komisjg
Europejsk% W sprawie wprowa-
dzenia cyfrowego euro — elektro-
nicznego piem’:}dza emitowanego
przez EBC. Celem jest porozumie-
nie jeszcze w tym roku. Jesli sig to
uda, pilotaz systemu mialby ruszy¢
w drugiej polowie 2027 1., a cyfro-
wa waluta moglaby trafi¢ do obie-
gU nawet w 2029 T.

Celem jest uniezaleznienie si¢ Eu-
ropejezykow od pochodzgeych zza
oceanu Visy i MasterCard. Dla kon-
sumentow istotniejsza moze okaza¢
sie. mozliwos¢ tworzenia wirtual-
nych portfeli, w ktorych trzymac
bedy cyfrowa walutg i dokonywac
nig transakeji, zwlaszeza w czasie
Zakupéw za granicg. Tymczasem dla
branzy finansowej — bankow i ope-
ratorow platnosci — w cyfrowym
euro wyzwaniem quzie wziecie na
siebie cigzaru weryfikacji bezpie-
czenstwa transakcji i przeciwdziala—
nie praniu pieniedzy (AML).

Biznes ma pierwszy Wykrywaé
pranie pieni¢dzy

Podobny schemat widoczny jest
we wprowadzaniu pakietu unijnych

regulacji AMLR, ktore WChOdZ%
w zycie w lipeu 2027 1. Firmy, keore
majq czuwaé nad bczpicczcﬁstwcm
systemu ﬁnansowego — w intere-
sie ich samych, swoich kontrahen-
tow, klientdw oraz caicj gospodar—
ki — same odczuwajg tego kosze:
Wyzsze wymogi dokumcntacyjnc,
bardziej rygorystyczna Weryﬁkacja
klientow biznesowych i realne kary
za braki w proccsach.

Zarowno w przypadku cyfrowego
euro jak i AMLR widzimy, ze twor-
cy regu]acji przygotowali szereg
nowych metod zwalczania prania
picnigdzy. Sa one skzgdin%d stuszne,
ale wida¢, 7ze paﬂsmowe urzqdy
samodzielnie nie majg wystarcza-
j:&cych zasobow do ich skutecznego
wdrozenia. To dlatego przerzucajg
ich pilnowanic na sektor prywatny.
Szkopul W tym, Ze ﬂrmy same cze-
sto nie majg mocy przerobowych, by
dziala¢ zgodnie Z NOWymi wymoga-
mi compliance. Potrzebuja do tego
czgsto zupehnie nowych lub lepszych

niz dotychczasowe narzedzi.

LPrywatyzacja” bczpieczeﬁstwa

Taka ,zmiana warty” to przejaw
wprowadzania modelu RIT (Re-
gulator — Intermediary — Target)
do europejskich finanséw  oraz
pokrewnych im obszaréw. Polega
on na tym, ze znaczng cz¢scig obo-

wiazkow zwigzanych z dbaniem
0 bezpieczeﬁstwo, obciqieni z0ostajg
tzw. posrednicy regulacyjni (regula-
tory intermediaries).

Model RIT jest pojeciem akade-
mickim i — mimo coraz SZerszego
zastosowania — jest stosunkowo
malo spopularyzowany. W przy-
padkach zwi%zanych Z bczpic—
czenstwem uzywa si¢ tez koncep-
cji third-party policing (nadzor
podmiotéw trzecich).

O cow tym podejsciu chodzi? Przy-
kladowo, w branzy przewozow, po-
niewaz panstwowe instytucje nie
s3 W stanie sprawdzaé uprawnieﬁ
Wszystkich kierowcow  taksowek
i stanu technicznego ich pojazdow,
wice obliguja platformy przewo-
Zowe 1 korporacje taksowkarskie,
by to one sprawdzaly np. waznos¢
prawa jazdy, badan lekarskich czy
nickaralnos¢ osob, ktore cheg dla
nich pracowac.
Podobnego rodzaju obowigzek
zostal nalozony na operatoréw te-
lefonii komérkowej - aby to oni
stali ,na pierwszej linii” wykry-

W lipcu b.r. Parlament
Europejski dat zielone
Swiatto do rozpoczecia
negocjacji zRadg UE
i Komisjg Europejska
w sprawie wprowadzenia
cyfrowego euro.

wania scamow i blokowali SMS-y
bedace proba wyludzenia danych
osobowych uZytkownikéw. Platfor-
my spolecznosciowe — zaréwno za
pomoca algorytméw jak i zatrud-
nionych moderatoréow — starajg
si¢ ogranicza¢ publikowanie tresci
niczgodnych z prawem i rcagowaé
na zgloszenia jego naruszen przez
uzytkownikow. Z kolei dostawcey
uslug platniczych majq zakaz ob-
slugi platnosci na rzecz nielegal-

nych operatorow hazardu z rejestru
Ministra Finansow, a dostawcy in-
ternetu blokujg ich domeny.

Podej scie third—party policing moz-
na porownac do zatrudniania przez
bank czy galeri¢ handlowa prywat-
nego ochroniarza, ktc’)ry nie jest po-
licjantem, a jednak w prakeyce pel-
ni ﬁmkcjg dziclnicowcgo. Przede
wszystkim nadzoruje swoj rewir,
w razie potrzeby interweniuje, cho¢
w trudniejszych przypadkach musi
wezwa¢ whasciwe stuzby. Bankom
prawo nie nakazujc zatrudniania
ochroniarzy, jest to raczej dobra
prakeyka. Za to do stosowania
konkrctnych dzialan AML w co-
raz wickszym stopniu zobowigzu-
jaje krajowc b%dz' unijne przepi-
sy. Wychwytujg wiee podejrzanych
kontrahentéw nie tylko dla siebie,
ale réwniez dla wspélnego bezpie—
czenstwa. Jesli w branzy finansowe;
instytucje majg stac si¢ ochronia-
rzami wyreczajacymi w niektérych
zadaniach stuzby, to potrzebuja po-
dobnej klasy narzqdzi, jakimi ys-
ponuja policyjni agenci.

ZAPOWIEDZ RAPORTU

JUZ WE WRZESNIOWYM WYDANIU ,GAZETY FINANSOWE)”

TURBINY POLSKIEJ
GOSPODARKI

4 Raport poswiecony sektorowi matych i srednich przedsiebiorstw,
prezentujacy firmy, ktére napedzajg polska gospodarke.

Ranking MSP oraz wyréznienia ,Najlepsze Produkty dla MSP 2026”.
Poznaj lideréw. Poznaj najlepsze rozwigzania dla biznesu.

I

Zainteresowanych zapraszamy do kontaktu :
a.prasowska@gazetafinansowa.pl a.piekarska@gazetafinansowa.pl






