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WWistem



Ptatnosci odroczone przestaty by¢ nowinka finansowa, z ktérej jeszcze przed kil-
koma laty korzystali gtéwnie tzw. early adopters, a staty sie standardem w polskim
e-commerce i jedng z najchetniej wybieranych przez wspétczesnego konsumenta
metoda ptatnosci.

Na dynamiczny wzrost popularnosci tej formy ptatnos$ci wptyneta niewatpliwie pan-
demia COVID-19, ktdra przyspieszyta rozwdj catego rynku e-commerce - zakupy
online dla wiekszosci konsumentéw staty sie w tym czasie jedyna opcja.

Wraz z tym zwiekszyta sie Swiadomos¢ klientéw
odnosnie handlu online, a sami kupujqcy zaczeli
poszukiwaé rozwiqgzan, ktére sprawiq, ze zakupy
w internecie bedq jeszcze tatwiejsze, szybsze

i bezpieczniejsze. To wszystko (a nawet wiecej)
w tym trudnym czasie zagwarantowaty im
platnosci odroczone.

Klient korzystajacy z BNPL (buy now, pay later) mogt zaméwié produkt, odebrac go,
sprawdzi¢, przymierzy¢, a zaptaci¢ za niego pdzniej, bedac juz pewnym wyboru.
Tym samym ptatnosci odroczone zagwarantowaty klientom doswiadczenia zakupo-
we, ktdre Swietnie znali ze sklepéw stacjonarnych. Utrzymujace sie po okresie pan-
demii przyzwyczajenia i zachowania konsumentéw sprawity, ze rozwigzania BNPL
na state weszty do e-portfeli Polakéw, a ich potencjat nie umknat sklepom interne-
towym - z tego powodu zaréwno mniejsze, jak i wieksze podmioty decydowaty sie



dodac je do swojej oferty. Wieksza dostepnos$¢ ustug przyczynita sie do znacznej
popularyzacji tej formy ptatnosci wsrdd coraz bardziej wymagajgcych klientéw.

Swiat pozegnat sie z pandemia, ale galopujgca inflacja spowodowata, ze wspdtcze-
sny konsument zmaga sig z kolejnymi problemami. Klienci oszczedzajg, siegajg po
promocje, szukajg najlepszych okazji zakupowych. Co wiecej, jeszcze czesciej roz-
ciggaja ptatnosci w czasie, pozwalajac sobie tym samym na rozsadne planowanie
wydatkéw i lepsze zarzgdzanie domowym budzetem - co potwierdzg dane z nasze-
go raportu. Trend smart shoppingu zdecydowanie sie nasilit, a rozwigzania BNPL
idealnie sie w niego wpasowujg i wtasnie z tego powodu staty sie dla wielu polskich
konsumentéw preferowang formga ptatnosci.

Dzi$ ciezko juz sobie wyobrazi¢ rynek e-commerce bez ptatnosci odroczonych. Ten
raport powstat po to, aby przedstawi¢ branzy obraz klienta na co dzien robigcego
zakupy za posrednictwem tej metody ptatnosci, a takze pokazac, jak moze wptynacé
pozytywnie na sprzedaz w sklepie. Raport podzieliliSmy na trzy czesci:

e czes¢ | - obejmuje badanie konsumenckie dot. tego, kto i jak korzysta
z ptatnosci odroczonych w Polsce (przeprowadzone na naszych klientach),

o czescéll - poswiecona zostata wynikom badan na partnerskich sklepach interne-
towych w obszarze powoddw wdrozenia BNPL oraz korzysci z tym zwigzanych,

o czesclll - przedstawia kwestie zwigzane z pozycjonowaniem i reklamowaniem
ptatnosci odroczonych w e-sklepie.

Zapraszamy do zapoznania sie z raportem, ktéry kompleksowo omawia najnowsze
dane dot. ptatnosci odroczonych w Polsce - zaréwno z perspektywy konsumen-
téw, jak i merchantéw.

Zyczymy przyjemnej lektury!

Edyta Szymanowska
Head of Content Marketing



Czego dowiesz
sie z raportu?

e W jaki sposéb Polacy korzystajg z ptatnosci
odroczonych

« dlaczego konsumenci chetnie siegaja
po ptatnosci odroczone

o jakie sg korzysci wdrozenia ptatnosci
odroczonych w sklepach internetowych

e jakie powody stojg za wdrozeniem tej
metody ptatnosci w sklepach internetowych

e co warto wzig¢ pod uwage, wybierajac
dostawce BNPL dla swojego sklepu
internetowego



Metodologia
raportu

Pierwsza czes$¢ raportu poswiecona zachowaniu
konsumentéw zostata przygotowana w oparciu
o dane pochodzgce z badania zrealizowanego
metodg CAWI na grupie 1382 klientéw PayPo,
w okresie od 13 czerwca do 7 lipca 2023 roku,
we wspotpracy z instytutem badawczym IQS.

Druga i trzecia czes$¢ raportu powstaty z kolei
w oparciu o dane pochodzace z badania zreali-
zowanego metodg CAWI na grupie 80 sklepdw
partnerskich PayPo w okresie od 12 lipca do
25 wrzesnia 2023.
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W jaki sposob klienci
platnosci odroczonych
ptacq za zakupy online?

Z przeprowadzonego badania wynika, Zze najczesciej wykorzystywana metoda ptat-
nosci to BLIK - takg odpowiedz wskazato 71% badanych.

Drugq najczesciej wybieranq opcjq zaptaty
sq platnosci odroczone (65%), ktére pozwalajq
klientowi kupié¢ produkt juz teraz, a zaptacié
za niego w pézniejszym terminie.

Na trzecim miejscu znalazty sie szybkie przelewy internetowe realizowane przez pod-
mioty typu PayU czy Przelewy24 (44%). Konsumenci sg $wiadomi istnienia innych
metod ptatnosci za zakupy online (m.in. tradycyjny przelew internetowy, zaptata go-
téwka, ptatnosc ratalna, ptatnos¢ wirtualnym portfelem), ale w praktyce rzadko po nie
siegajg - tego typu odpowiedzi wskazato zaledwie po kilka procent ankietowanych.



W ktéry z tych sposobéw placi Pan(i) za zakupy robione przez Internet najczesciej?

Jak pokazujg powyzsze dane, dla klientéw, ktdrzy chociaz raz skorzystali z BNPL, ta
opcja zaptaty staje sie czesto domysing forma ptatnosci za zakupy online, z ktérej
chetnie korzystajg réwniez przy kolejnych zakupach. Potwierdza ten wniosek fakt,
ze ponad potowa badanych - az 66% - rozwaza skorzystanie z ptatnosci odroczo-
nych przy robieniu kolejnych zakupow.

Ktéry lub ktére z tych sposobéw platnosci rozwazy Pan(i) przy nastepnych zakupach robionych przez
internet?



Michat Pachnik
Dyrektor e-Commerce
w CCC i Halfprice

Konsumenci
wybierajq
metody, ktore
sq im dobrze
znane

Wybierajac metode ptatnosci, konsumenci kieruja sie
kilkoma kluczowymi kwestiami. Przede wszystkim
oczekujg, ze proces ptatnosci bedzie prosty, szybki
i intuicyjny, z jak najmniejsza liczbg krokdw i przekie-

rowan.

Z drugiej strony niezwykle waznym czynnikiem dla
konsumentow jest bezpieczenstwo ptatnosci. Klienci
chcag mie¢ pewnosé, ze ich dane beda odpowiednio
zabezpieczone przed mozliwymi zagrozeniami i oszu-
stwami. Dlatego wtasnie metody ptatnosci, ktére ofe-
rujg zaawansowane mechanizmy zabezpieczen, takie
jak autoryzacja dwuetapowa czy tokenizacja stale zy-
skujg na popularnosci.

Znajomos$¢ metody ptatnosci oraz zaufanie do do-
stawcy ustug ptatniczych takze majg znaczenie.
Konsumenci czesto wybierajg te metody, ktére sg im
dobrze znane i uwazane za wiarygodne. Pozytywne
doswiadczenia z dang metodg ptatnosci zwiekszajg
prawdopodobieristwo, ze skorzystajg z niej ponownie.

Istotna jest rowniez réznorodnos$c¢ dostepnych metod
ptatnosci. Konsumenci majg rézne potrzeby i preferen-
cje, dlatego sklepy powinny oferowac wiele réznych
rozwigzan, takich jak ptatnosci natychmiastowe, ptat-
nosci odroczone czy ptatnosci za pobraniem. Dzigki
temu beda mogty dostosowacé sie do indywidualnych
potrzeb swoich klientow.
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Co konsumenci sgdzg na temat ptatnosci odroczonych? Dlaczego decyduja sie na
siegniecie po te metode ptatnosci? | wreszcie - w jaki sposéb z niej korzystajg?

Co badani mysiq o BNPL?

Co badani myslg o BNPL jako metodzie ptatnosci za zakupy? Ankietowani wskazali
przede wszystkimi, ze ptatnosci odroczone to nowoczesna (49%) i wygodna (54%) me-
toda ptatnosci, ktéra sprawdza sie w przypadku nieplanowanych wydatkéw (56%), na
wieksze (35%) oraz drozsze (37%) zakupy. Wazne byty dla nich réwniez ponizsze cechy:

Ktére z ponizszych stwierdzer w Panal(i) opinii pasujq do poszczegéinych metod platnosci za zakupy
robione przez internet? - odroczona ptatnosé, czyli mozliwosé zaplacenia za produkty za 30 dni bez
dodatkowych kosztow
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Kobiety i mezczyZzni bardzo podobnie postrzegajg BNPL. Ciekawe moze by¢ z kolei
to, ze wiecej mezczyzn niz kobiet twierdzi, ze BNPL to metoda rowniez na drobne
zakupy - takg odpowiedz wskazato az 22% mezczyzn, ale tylko 10% kobiet. Mozna
wiec stwierdzi¢, ze mezczyzni korzystajg z niej chetniej nie tylko przy wiekszych czy
drozszych zakupach, ale takze wtedy kiedy chca po prostu zaptaci¢ za cos pozniej,
np. po otrzymaniu wynagrodzenia, nawet jesli nie jest jest to duzy wydatek.

Powody korzystania z BNPL

BNPL to metoda ptatnosci, ktéra pozwala
sprawdzié¢ produkt, zanim sie za niego zaptaci
- i wlasnie taki glowny powéd korzystania

z ptatnosci odroczonych wskazali ankietowani
(24% odpowiedzi).

Badani zwrdcili rowniez uwage, ze po te metode siegaja przy nieplanowanym zaku-
pie (21%), dzieki czemu moga juz teraz naby¢ niezbedny w danym momencie pro-
dukt, a zaptaci¢ za niego np. po wyptacie. Niektérzy wskazywali takze, ze po prostu
nie chcieli ptaci¢ za zamodwienie, pomimo ze mogli to zrobi¢, co stanowi dowdd na
to, ze z BNPL zyskujg swobode zakupowa i ptacg wtedy, kiedy im najbardziej pasuje
- w ciggu 30 dni lub pdzniej w ratach, w zaleznosci od tego, z jakiej ustugi korzystaja.

Po BNPL badani siegajg réwniez wtedy, kiedy nie sg pewni zakupu i chcg sie jesz-
cze nad nim zastanowi¢ (11%). Brak pewnosci co do decyzji zakupowej moze wy-
nika¢ z réznych przyczyn - przede wszystkim z checi zobaczenia, czy na zywo pro-
dukt wyglada doktadnie tak jak na zdjeciach (przymierzenia, sprawdzenia itd.). Tym
samym dzieki ptatnosciom odroczonym konsumenci zyskujg wiecej czasu na podje-
cie decyzji zakupowej, co staje sie szczegdlnie istotne w sytuacji, gdy pojawita sie
atrakcyjna i ograniczona w czasie promocja na dany produkt.

10% ankietowanych wskazato, ze ptacac za produkty przy pomocy BNPL, chcieli sobie
sprawic¢ przyjemnos¢ bez nadwyrezenia budzetu. Ptatnosci odroczone sprawiaja,

13



ze konsumenci nie musza rezygnowac z zakupow rzeczy czy ustug, ktore sprawiajag
im rados¢ - korzystajac z tej metody ptatnosci, zachowujg bowiem ptynnos¢ finan-
sowg (ptaca pozniej, np. po kolejnej wyptacie lub w ratach).

Ciekawe jest takze to, ze 5% 0s6b skorzystato z ptatnosci odroczonych, zeby nie mu-
sie¢ siegac po swoje oszczednosci, co oznacza, ze BNPL pomagaja - w pewien spo-
sOb - rozsadnie zarzgdzac posiadanymi finansami.

Dlaczego zdecydowat(a) sie Pan(i) zaptacié¢ za produkty z ponizszych kategorii kupione w internecie
w ciggu ostatnich 6 miesiecy przy uzyciu odroczonej ptatnosci?

Jedynie 8% badanych wskazato, ze siegneto po BNPL, poniewaz nie miato pieniedzy
na zakup, a 2% - ze miato trudng sytuacje finansowa. Takie wyniki $wietnie pokazuja,
ze gtéwne motywatory klientow korzystajgcych z tej metody ptatnosci nie sg zwia-
zane z brakiem srodkéw finansowych, ale dodatkowymi benefitami, ktére otrzy-
mujg dzieki tej ustudze, czyli mozliwoscig wyprébowania produktu, sprawienia sobie
przyjemnosci czy zyskania czasu na decyzje zakupowa.

Mezczyzni i kobiety decydujg sie na uzycie ptatnosci odroczonych ze zblizonych
powodow. Réznice wida¢ w przypadku odpowiedzi, ze zakup byt nieplanowany -
wskazato na nig 22% kobiet i 15% mezczyzn, co moze $wiadczy¢ o tym, ze kobiety
czesciej kupuja spontanicznie niz mezczyzni. Mezczyzni za to czesciej wskazy-
wali, ze korzystajg z BNPL ze wzgledéw bezpieczenstwa (11%, podczas gdy tylko 3%
kobiet udzielito takiej odpowiedzi).



Piotr Szymczak

Chief Growth Officer
w PayPo

Platnosci
odroczone

to nie tylko
metoda
ptatnosci,

ale sposéb

na kupowanie

Myslac o rozwigzaniach BNPL, nie mozemy sprowa-
dza¢ ich wytgcznie do formy zaptaty za zakupy. Za
korzystaniem z nich kryje sie bowiem cata strategia
zakupowa konsumentdéw, w tym takze planowanie co-
dziennych wydatkow.

Mozna wymieni¢ wiele powoddw, dla ktérych klienci
decydujg sie na zakupy za posrednictwem ptatnosci
odroczonych - czesto o catkowicie innym wymiarze.
Istotny jest wymiar racjonalny, ktéry pozwala im nie
narusza¢ swoich oszczednosci w razie nieplanowane-
go wydatku, robi¢ pewnie zakupy (ptaci¢ po spraw-
dzeniu produktu), a takze kupowacd smart, korzystajac
z dostepnych promociji i ofert specjalnych.

Znaczenie ma jednak réwniez wymiar emocjonalny,
w ramach ktdérego zyskujg poczucie bezpieczenstwa
i swobody, bo za dany zakup moga zaptaci¢ pdzniej.
Co wiecej, otrzymujg wolnos¢ decyzyjng - sami moga
zarzadzaé¢ swoimi wydatkami, podejmujgc decyzje
o terminie i sposobie zaptaty. Doswiadczajg przy tym
mniejszego napiecia emocjonalnego, bo nie wigza sie
z instytucja bankowg, jak ma to miejsce w przypadku
np. karty kredytowej. Przede wszystkim jednak nie
muszg rezygnowaé z zakupu, a nawet moga tez od
czasu do czasu zrobi¢ sobie przyjemnos$é czy kupic¢
co$ lepszego lub drozszego bez wyrzutéw sumienia.

Tym samym mozna stwierdzi¢, ze BNPL to nie tylko
metoda ptatnosci, ale sposéb na kupowanie - madre,
bezpieczne i petne satysfakcji. Z tego powodu nie-
ustannie zwieksza sie liczba konsumentdéw, ktérzy
korzystajg z tej formy ptatnosci i traktujg jak czesc¢ ich
lifestylu.
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Sposoby korzystania z BNPL
Kategorie produktéw nabywane z pomoca BNPL

BNPL sg najczesciej wybierane przy zakupach z branzy odziez i obuwie (60%), co
nie jest zaskakujgcym wynikiem - dla tej kategorii charakterystyczna jest cheé przy-
mierzenia produktu i sprawdzenia, czy nam odpowiada przed dokonaniem zakupu.
Na drugim miejscu znalazty sie kosmetykioraz artykuty sportowe i rekreacyjne (po
38%). Trzecie miejsce zajeta z kolei bizuteria i zegarki z wynikiem 33%, a tuz za nig
elektronika (sprzet RTV i AGD), na ktdérg wskazato 31% ankietowanych.

Najrzadziej siega sie z kolei po te metode ptatnosci przy zakupach z kategorii moto-
ryzacja oraz artykuty spozywcze - co jest rowniez naturalne, gdyz ptatnosci odro-
czone sg zwykle uzywane w kontekscie zakupdw niecodziennych.

W jaki sposéb ptacit(a) Pan(i) za produkty z poszczegélnych kategorii kupione w internecie w ciggu
ostatnich 6 miesiecy? - platnosé¢ odroczona

Strategie i sposoby sptacania transakcji

78% badanych wskazato, ze stara sie sptaca¢ swoje zobowigzania w ciggu 30 dni,
by unikna¢ dodatkowych kosztéw. Tylko 12% stwierdzito, ze sie raczej lub zdecydo-
wanie nie zgadza z takim stwierdzeniem. Nie ma w tym obszarze znaczacych réznic
z uwagi na pteé, wiek czy wyksztatcenie, co potwierdza, ze wiekszo$¢ ankietowa-
nych preferuje odroczenie ptatnosci o 30 dni. Wigze sie to z tym, Ze moga zaptac np.
po kolejnej wyptacie i tym samym efektywniej rozplanowywac codzienne wydatki.
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Czy zgadzasz sie ze stwierdzeniem "Staram sie sptacaé zakupy do 30 dni, aby unikngé
dodatkowych kosztow"?

Zarzadzanie domowym budzetem

Az 59% badanych wskazato, ze ptatnosci odroczone pomagaja im zarzadza¢ mie-
siecznym budzetem. Ta metoda ptatnosci pozwala bowiem konsumentom rozciggac
ptatno$¢ w czasie i samemu decydowac o tym, kiedy zaptacg za dane zamdwienie, przez
co wybierajg najlepszy na to moment w ramach dostosowania do posiadanego budzetu.

Czy zgadzasz sig ze stwierdzeniem "Odroczone platnosci pomagajq mi zarzqdzaé moim miesigcznym
budzetem"?
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Co istotne, az potowa konsumentéw ustala sobie
limit wysokosci wydatkow przeznaczonych
na zakupy z wykorzystaniem odroczonych ptatnosci.

W jakim stopniu zgadza sig Panl(i) z nastepujgcymi stwierdzeniami dotyczgecymi odroczonych
platnosci? - ustalam sobie limit wysokosci wydatkéw przeznaczonych na zakupy z wykorzystaniem
odroczonych platnosci

Rozktadanie transakcji na raty

Az 63% badanych zadeklarowato, ze sptaca swoje naleznosci w ciggu 30 dni. 25%
stwierdzito, ze czes¢ sptaca w ciggu 30 dni, a cze$¢ w ratach. Tylko 7% ankietowanych
wskazato, ze zawsze wchodzi na raty.

Placit(a) Pan(i) przy uzyciu odroczonej ptatnosci - czy zaplacit(a) Pan(i) nalezno$é w terminie do 30 dni
bez dodatkowych kosztéw, czy sptacat(a) Pan(i) naleznosé w ratach?



Najwiecej osdb, ktére zawsze sptacajg w ciggu 30 dni, nalezy do grupy wiekowej 45-
54 (71%), a takze powyzej 66 roku zycia (76%). Z kolei w przedziale 18-24 najwiecej
o0s6b deklaruje, ze czesé naleznosci rozktada na raty, a czes$¢ sptaca w ciggu 30 dni
- robi tak 37%.

Placit(a) Pan(i) przy uzyciu odroczonej ptatnosci - czy zaplacit(a) Pan(i) naleznoéé w terminie do 30 dni
bez dodatkowych kosztéw, czy sptacat(a) Pan(i) naleznosé w ratach?

Bardzo ciekawe jest to, ze wiekszos¢é badanych
od razu wie, ze zaplaci w ratach - tak wskazato
58% oséb.

Pokazuje to, ze klienci rozwaznie podchodza do zakupow i planujg ich sptate z wy-
przedzeniem, analizujgc swoje potrzeby a takze zdolnosci finansowe, wybierajgc
opcje sptaty najlepiej dostosowang do swojej aktualnej sytuacji. 26% badanych
stwierdzito, ze nie zdazyto po prostu sptaci¢ swojego zobowigzania w terminie
i z tego powodu musiato wejs¢ na raty, a pozostate osoby nie pamietaty, dlaczego
podjety takg decyzje.
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W momencie zakupu czy plar H(a) Pan(i) sptacaé naleznosé za produkty z poszczegélnych
kategorii kupione w internecie w ciggu ostatnich 6 miesiecy w ratach?

Réznice w tym zakresie widoczne sg z kolei z uwagi na pte¢. Az 72% mezczyzn za-
deklarowato, ze juz przy zakupie planuje zaptate w ratach, a tylko 12% nie zdazyto
zaptaci¢ na czas i z tego powodu musieli roztozy¢ ptatnosé na raty. W przypadku
kobiet, 56% z nich planowata wejs¢ na raty juz przy zakupie, a 27% z nich nie zdazyto
optaci¢ zamoéwienia w terminie. Pokazuje to, Zze mezczyzni skrupulatnie podcho-
dzg do swoich zobowiagzan finansowych, a takze planujg swoje wydatki na zakupy
z wyprzedzeniem.

Badanie wykazato takze, ze na to, czy klient sptaca od razu, czy w ratach, nie ma
wptywu kategoria produktéw - mozna wiec przypuszczacd, ze decyzja o sposobie
sptaty uzalezniona jest gtéwnie od aktualnej sytuacji finansowej kupujacego lub
jego strategii planowania wydatkdéw czy zarzgdzania codziennym budzetem.

Brak BNPL a ryzyko porzucenia koszyka zakupowego

Az 69% badanych wskazato, ze zdarzyto im sie
zrezygnowaé z zakupu z uwagi na brak ptatnosci
odroczonych w danym sklepie - 45% z nich zdarzyto
sie to kilkakrotnie, a 24% jedynie raz.
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Co ciekawe, takg decyzje kilkukrotnie podejmowato statystycznie wiecej kobiet niz
mezczyzn (46% vs 33%). W tym obszarze istotne sg réwniez wyniki w poszczegol-
nych grupach wiekowych. Raz lub kilkakrotnie koszyk zakupowy z powodu braku
BNPL porzucito az 74% konsumentéw w wieku 18-24 lata oraz 71% - w wieku 25-34
lata. Takze w grupie 40 lat i wiece] takg decyzje podjeto ponad 60% osdb.

Takie dane wyraznie potwierdzaja, ze dla konsumentéow, zwtaszcza mtodych,
brak ptatnosci odroczonych jest powodem do rezygnacji z zakupu - czyli jest to
dla nich domysina forma ptatnosci. Dla sklepéw wdrozenie tej metody stanowi wiec
szanse na to, by zminimalizowac ryzyko porzucenia koszyka.

Czy kiedykolwiek zdarzylo sie Panul(i) zrezygnowaé z zakupu produktu w danym sklepie
internetowym, poniewaz w opcjach ptatnosci tego sklepu nie byto dostepnej odroczonej ptatnosci?

Jeszcze bardziej istotne jest to, ze w przypadku osdb, ktére zrezygnowaty z zakupu
jednokrotnie:

e 35% kupito identyczny produkt w innym sklepie, ktéry miat BNPL,

e 19% kupito podobny produkt w innym sklepie, ktéry miat BNPL,
o ale az 38% zrezygnowato z zakupu produktu w ogdle.
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W przypadku osdb, ktére zrezygnowaty z tego powodu z zakupu wielokrotnie,
z kolei:

e az 44% kupito identyczny produkt w innym sklepie, ktéry miat BNPL,

o 17% kupito podobny produkt w innym sklepie, ktéry miat BNPL,

o a37% zrezygnowato z zakupu produktu w ogdle (w tym 40% kobiet, a jedynie
14% mezczyzn).

W przypadku osdb, ktére nie zrezygnowaty z zakupu pomimo braku odroczonych
ptatnosci (czyli 31% osdéb), 52% wskazato, ze kupito w inny sposéb (najmniej chetni
do tego byty osoby w wieku 30-34 lata - jedynie 36%), a 31% ze od razu planowato
skorzystac¢ z innej formy ptatnosci niz BNPL.
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Tomasz Kaczmarek

e-Commerce Manager
w OTCF S.A.

Ptatnosci
odroczone
szturmem
zdobyly rzesze
wielbicieli

Ptatnosci odroczone szturmem zdobyty rzesze wielbi-
cieli. Takze wsrod kupujgcych na 4F.com.pl. Majg swo-
je zalety, ale sg takze kwestie, ktdére nalezy rozwazy¢
korzystajac z nich. Wsréd naszych klientéw kluczo-
wa jest wygoda i brak koniecznosci zainwestowania
wiasnych $rodkéw, szczegdlnie wsréd osdéb jesz-
cze niezdecydowanych na dany produkt, ktérzy nie
chca korzystaé ze swoich srodkdw, a przy 30-dnio-
wej ptatnosci odroczonej, skorelowanej z 30-dniowg
mozliwoscig zwrotu, niczym nie ryzykujg. Ptatnosci
odroczone umochity swojg pozycje szczegdlnie przy
2-cyfrowym poziomie inflacji w Polsce, czyli do sierp-
nia 2023. Co przyniosg kolejne miesigce, zobaczy-
my, chociaz nie spodziewamy sie tutaj duzych zmian
w strukturze ptatnosci online. Warto tez podkresli¢
zmiane jaka wprowadzit model ‘Buy Now Pay Later’,
wypierajgc czesciowo klasyczne raty, szczegdlnie te
kilkumiesieczne, przy niewatpliwie ogromnej korzysci
dla klienta — braku oprocentowania dla klienta, szcze-
golnie istotne dla smart-shopperéw, oséb z mniej
zasobnym portfelem czy tez kazdego racjonalnie za-
rzgdzajgcym domowym budzetem. Trend ten mocno
zarysowat sie takze w sklepie 4F. Jednak jak kazde
udogodnienie zakupowe, takze i to niesie pewne ryzy-
ko, a mianowicie nadmiernego zadtuzenia, szczegdl-
nie kiedy klient korzysta z oferty w kilku sklepach in-
ternetowych, dlatego tu rozsgdek i odpowiedzialnos¢
jest niezbedna. Jak w zyciu.
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Powody wdrozenia
pltatnosci odroczonych
w sklepach online

Gtéwnym powodem stojgcym za podjeciem decyzji o wdrozeniu ptatnosci odroczo-
nych w sklepie jest mozliwos¢ zwiekszenia sprzedazy - takg odpowiedz wskazato
86,8% ankietowanych. Dla badanych istotna jest réwniez cheé zwiekszania kon-
kurencyjnosci poprzez proponowanie innowacyjnych rozwigzan w ramach procesu
ptatnosci - takiej odpowiedzi udzielito 57,9% z nich. Znaczenie ma réwniez che¢ po-
dazania za trendami (47,4%). To nie dziwi, gdyz juz od dtuzszego czasu mowi sie, ze
BNPL to jeden z gtéwnych kierunkdw, ktéry w najblizszych latach bedzie ksztattowat
nie tylko polski, ale $wiatowy rynek e-commerce. Waznym aspektem dla ankietowa-
nych, jest réwniez mozliwo$¢ zwiekszania sredniej wartosci koszyka - wskazato
na to 42,1% badanych.

Z jakich powodéw wdrozyliscie Paristwo BNPL w swoim sklepie internetowym?
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Co ciekawe, az Vs sklepow wskazata, ze powodem wdrozenia ptatnosci odroczonych
w ich biznesie byli sami klienci, ktorzy pytali o te rozwigzania. Dane te potwierdza-
ja, ze BNPL to aktualnie preferowana metoda ptatnosci, ktéra dla wielu klientéw jest
juz pewnego rodzaju opcjg must-have w sklepie internetowym.

Korzysci wdrozenia BNPL w sklepie internetowym
Wyzsza srednia wartos¢ koszyka

Prawie potowa ankietowanych wskazata, ze zauwazyta znacznie wyzsza srednig
wartosé koszyka zakupowego z PayPo w stosunku do alternatywnych metod
ptatnosci. Dlaczego tak sie dzieje? Takie wyniki osiggane przez sklepy sg bezpo-
$rednio zwigzane ze wskazanymi przez konsumentéw gtéwnymi motywatorami do
korzystania z BNPL, ktére opisaliSmy w pierwszej czesci raportu. Mozliwosé przy-
mierzenia produktu przed zaptata, sprawienia sobie przyjemnosci czy zastano-
wienia sie jeszcze nad zakupem po odebraniu przesytki skutecznie zachecaja do
tego, by doda¢ kolejne produkty do koszyka. Te che¢ mozna szczegdlnie zauwazy¢
w ramach promocji czy sezonowych wyprzedazy, gdy konsumenci pozwalajg sobie
na wiecej.

Jednoczesnie mozliwo$é odroczenia ptatnosci w czasie (w tym roztozenia jej na
raty) to skuteczny motywator do tego, by kupi¢ produkty premium czy w ramach
up-sellingu lub cross-sellingu, co réwniez wptywa na to, ze warto$¢ koszyka za-
kupowego rosnie.

Czy w Panstwa sklepie internetowym srednia warto§¢ koszyka oplaconego z BNPL jest wyisza niz
w przypadku innych metod platnosci?
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O ile wyzszy jest koszyk zakupowy optacony przy pomocy ptatnosci odroczonych
w porownaniu do innych metod? Potowa ankietowanych wskazata, ze sg to wzrosty
na poziomie 10-20%. Ponad 31% badanych sklepéw zaobserwowato wzrost poni-
zej10%, a 18,8% ankietowanych zanotowato wyzszg warto$¢ koszyka zakupowego
z BNPL az 0 20-30%.

O ile sSrednia wartos¢ koszyka optaconego z BNPL jest w Paristwa sklepie internetowym wyzsza niz
w przypadku innych metod platnosci?

Przyrost liczby klientow

Az 34% ankietowanych zaobserwowano wigkszg liczbe klientow w sklepie inter-
netowych od momentu wdrozenia w nim ptatnosci odroczonych. Pokazuje to, ze roz-
wigzania BNPL to Swietny sposdéb na pozyskanie nowych klientdw.

Konsumenci poszukujq bowiem sklepéow
internetowych, ktére udostepniajq ptatnosci
odroczone, traktujgc te¢ metode jako domysing
forme zaptaty za zakupy ztozone online.
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Nasze badania i obserwacje pokazujg, ze klienci PayPo bardzo czesto rozpo-
czynajg zakupy od naszej strony internetowej i sprawdzeniu, w jakich doktadnie
sklepach moga zrealizowac transakcje za naszym posrednictwem. Co wiecej, jak
wskazalismy w pierwszej czeéci raportu, potrafig zrezygnowacé z zakupu, jesli
dany sklep nie oferuje tej formy ptatnosci - i zakupi¢ ten sam lub podobny pro-
dukt u konkurenciji.

Czy od wdrozenia BNPL zauwazyli Parnistwo przyrost nowych klientéw w sklepie internetowym?

Wieksza liczba transakcji

50% ankietowanych sklepdw wskazato, ze zauwazyto wiekszg liczbe transakcji
od momentu wdrozenia ptatnosci odroczonych. Zwigzane jest to z jednej strony
ze wspomnianag juz wieksza liczba klientéw, a z drugiej - z faktem, ze dzieki ptatno-
$ciom odroczonym klienci kupujg nie tylko wiecej, ale rowniez czesciej. Z danych
PayPo wynika, ze osoby korzystajgce z tej metody ptatnosci robig $rednio 3 trans-
akcje w miesigcu. Dlaczego? Poniewaz z pomocga ptatnosci odroczonych kupuja
doktadnie wtedy, kiedy chcga i potrzebuja, a ptatnos¢ moga rozciggnagé w czasie
i zaptaci¢, kiedy im bedzie najwygodniej, czyli np. po wyptacie.
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Katarzyna Kierach
Dyrektor Marketingu
w ERLI

Od wdrozenia
ustugi PayPo
udziat BNPL

na ERLI urost
do poziomu 10%

W ostatnich latach pomimo okresowych spowolnien,
rynek e-commerce notuje ciggty wzrost w ujeciu rocz-
nym. We wrzesniu br. sprzedaz online urosta o ponad
5% r/r., na co ztozyta sie wigksza niz przed rokiem licz-
ba zamdwien i wyzsza $rednia wartos¢ koszykow.

Z czego to wynika? E-commerce pozwala konsumen-
tom coraz wygodniej wyszukiwac tansze oferty niz ma
to miejsce w sprzedazy stacjonarnej. Dodatkowg za-
letg jest mozliwo$¢ wykorzystania szybkich i prostych
w uzyciu sposobow finansowania zakupow. Jedna
z metod, ktéra zyskuje coraz wigekszg popularnos$é sg
ptatnosci odroczone — na ERLI obserwujemy regular-
ny wzrost zainteresowania tg forma finansowania. Od
momentu wdrozenia ustugi PayPo udziat BNPL na ERLI
urést do poziomu 10% ptatnosci online.

Nasi klienci wybierajg te forme ptatnosci w sposdb
Swiadomy, z niskim poziomem zwrotéw, najczesciej
przy transakcjach do 300 zt. Jest to efekt prowadzo-
nych od poczatku wspédtpracy z PayPo wspdinych
dziatan marketingowych regularnie promujacych ta
metode ptatnosci. W ostatnich miesigcach rozwine-
lismy nasze dziatania komunikacyjne o jeszcze lepiej
dopasowane do konkretnych ofert produktowych
i akcji promocyjnych. Efekty tych dziatan pokazujg, ze
indywidualne podejscie zaréwno do konkretnej grupy
docelowej, jak i kategorii produktowej zdecydowanie
zwieksza efektywnos$é podejmowanych aktywnosci.
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Czy zauwazyliscie Panstwo wiekszq liczbe transakcji w sklepie internetowym od momentu
wdrozenia BNPL?

Wyboér operatora BNPL

Ptatnosci odroczone zostaty wdrozone przez zaréwno duze, rozpoznawalne brandy dzia-
tajgce w Swiecie e-commerce, jak i mniejsze czy $rednie podmioty - z uwagi na wyzej
wymienione powody i mozliwos$¢ osiggania przedstawionych korzysci. Przy wdrozeniu
pierwszym krokiem jest podjecie decyzji o tym, by i$¢ w duchu najnowszych trenddw,
nasladowac konkurencje czy odpowiada¢ na potrzeby zgtaszane przez konsumentéw.
Kolejnym - wybdr operatora BNPL, z ktérym nawigze sie wspodtprace.

Dla prawie 70% ankietowanych najwazniejszym czynnikiem przy wyborze operatora
BNPL jest rozpoznawalnosé marki. To naturalne, gdyz za duzg rozpoznawalnoscig dane-
go operatora kryje sie liczba klientdw, ktdre korzystajg z tego rozwigzania, a takze swia-
domosé, ze decydujg sie na wspotprace ze znanym i zaufanym brandem.

Drugim z czynnikdw istotnych przy wyborze operatora jest tatwo$¢ wdrozenia, na kto-
ra wskazato ponad 52% ankietowanych. Sklepy szukajg rozwigzan, ktére moga tatwo
i szybko wprowadzi¢ do swojej oferty w krotkim czasie, a takze zalezy im, aby w proces
wdrozenia nadmiernie nie angazowac zespotu deweloperskiego.

Trzecim istotnym czynnikiem, szczegdlnie w przypadku mniejszych sklepdw, jest obec-
nos¢ operatora w ofercie bramki ptatniczej, z ktdrg juz dany sklep wspdtpracuje (np.
PayU czy Przelewy24). Pozwala to sprzedawcy zaoferowac¢ ptatnosci odroczone w ra-
mach istniejgcej juz wspotpracy z dang bramka, przez co sam proces wdrozenia staje sie
jeszcze szybszy i prostszy. Takg odpowiedZ wskazato 47% ankietowanych oséb.
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Dla 1/3 badanych istotne jest to, jakie sg opinie klientéw na temat danego operatora
BNPL. Jest to podyktowane tym, ze konsumenci sg szczegodlnie ostrozni, kiedy de-
cydujg sie na wybor ustug finansowych - chcac jak najlepiej zatroszczy¢ sie o swoje
srodki i zapewni¢ sobie najwyzszy poziom bezpieczenstwa, uwaznie weryfikuja nie
tylko proponowane ustugi, ale rowniez oferujgce je podmioty. W tym obszarze zde-
cydowanie warto wiec postawi¢ na operatora, ktérego wyrdzniajg wysokie oceny
konsumentéw, szczegdlnie na tle konkurenciji.

Niemal 30% badanych zwracato rowniez uwage na to, jaka jest srednia konwer-
sja na transakcjach danego operatora - czyli ile oséb faktycznie dokonuje za-
kupu przy pomocy tej formy ptatnosci. Im ten wynik jest wyzszy, tym oczywi-
$cie lepiej dla danego sklepu internetowego, poniewaz wéwczas sklep po prostu
sprzedaje wigcej.

Srednia konwersja na transakcjach
ma szczegélne znaczenie w przypadku BNPL.

Te metode ptatnosci charakteryzuje bowiem fakt, ze ptatnos¢ nie zostaje doko-
nana przy pomocy wtasnych srodkéw pienieznych konsumentéw, przez co pro-
ces ptatnosci sie wydtuza (konieczna jest m.in. weryfikacja klienta pod katem
zdolnosci kredytowej). Ten fakt czesto zniecheca klienta do zakupu, przez co
konwersja spada.

PayPo zadbato o to, by proces weryfikacji i ptatnosci zostat maksymalnie uprosz-
czony, przez co zakup przy pomocy tej metody ptatnosci trwa zaledwie kilka se-
kund. W przypadku klienta powracajgcego, ktéry korzysta z opcji zapamietania
urzadzenia, potrzebny jest tylko one-click do dokonania zakupu. Prosty i zrozu-
miaty proces ptatnosci przektada sie na to, ze PayPo posiada wysoka konwersje
wynoszgcg 80-90%, czyli na poziomie zblizonym do tzw. pay-by-links. Tradycyjne
produkty kredytowe odznaczajg sie z kolei zwykle konwersjg na poziomie 30-40%
(z uwagi na skomplikowane formularze i dtuzszy czas oczekiwania na przyznanie
decyzji kredytowej).
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Dla ponad 18% ankietowanych znaczenie ma to, ile klientow posiada juz dany
operator. Swiadczy to bowiem o potencjale na pozyskanie nowych kupujacych
i zwiekszenie sprzedazy. Natomiast dla 13,2% wazne jest rowniez to, jakiego
operatora BNPL oferujg firmy konkurencyjne.

Na co zwracali Paristwo uwage, wybierajgc operatora BNPL?
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Tomasz Hadzik

Executive Vice President
w PayPo

PayPo wyréznia
sie wysokq
konwersjq
zblizonq do
metod pay-now

Kazdy element podrézy zakupowej w sklepie online
powinien by¢ odpowiednio zoptymalizowany, by mie¢
pewnos¢, ze klient w zadnym momencie nie zrezy-
gnuje z zakupu. Szczegdlnie istotny jest etap ptatni-
czy, ktory stanowi ostatni krok finalizacji transakcji
- z tego powodu musi by¢ zaprojektowany w sposéb
zapewniajgcy pozytywne doswiadczenia zakupowe.

Na ten aspekt ktadziemy duzy nacisk w przypadku
procesu ptatnosci PayPo. Nieustannie go ulepsza-
my, by byt jak najbardziej przyjazny dla uzytkownika
- intuicyjny, prosty i szybki, a przejscie przez niego
bedzie wymagac¢ od konsumenta jak najmniej wysit-
ku i zaangazowania. Nasze dane potwierdzajg, ze te
dziatania przektadajg sie na to, ze PayPo wyrdznia
sie wysoka konwersjg ptatnosci na poziomie 80-90%,
czyli zblizong do metod pay-now. Tym samym sklep
wdrazajgcy nasze ptatnosci odroczone zyskuje szan-
se, by naprawde sprzedawac wiecej.

Wazne jest rowniez to, ze e-sklep czerpie korzysci
z bycia czescig ekosystemu PayPo. Z naszych ustug
korzysta juz 1,5 min konsumentéw, ktérzy dokonujg
srednio 3 transakcji w miesigcu, korzystajgc z oferty
ponad 25 tys. sklepow internetowych. Te osoby szu-
kajg nie tylko e-sklepow, ktore posiadajg niezbedny
im produkt, ale réwniez dajg im mozliwo$¢ optace-
nia zakupow przy pomocy PayPo. Dzieki temu sklep
ma szanse zyskac¢ nowych, lojalnych klientéw, ktérzy
bardzo wysoko oceniajg nasze ustugi i regularnie do
nas wracajg, korzystajgc z przyznanego im limitu na
zakupy.
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Czy sklepy internetowe
pozycjonujq ptatnosci
odroczone?

Ponad 84% ankietowanych odpowiedziato twierdzaco na pytanie o to, czy pozy-
cjonujg ptatnosci odroczone jako dostepng metode zaptaty za zakupy w sklepie in-
ternetowym - czyli czy udostepniajg informacje na ich temat w réznych miejscach
w sklepie internetowym. Jedynie 15,8% sklepow nie decyduje sie na ten krok, co
moze przektadac sie na konwersje sprzedazy oraz nieosigganie korzysci ptyngcych
z wdrozenia BNPL.

Konsument powinien zdawac¢ sobie sprawe
z tego, ze w danym sklepie internetowym
ma mozliwosé zaptaty za zaméwienie

przy pomocy ptatnosci odroczonych.

O tym fakcie warto go informowac nie tylko na etapie koszyka zakupowego
icheck-outu (chociaz oczywiscie jest to istotne - zwtaszcza jesli operator BNPL jest
dostepny poprzez bramke ptatnicza, np. Przelewy24 czy PayU), ale réwniez w in-
nych miejscach na stronie internetowej sklepu:

e nakarcie produktu (podpiety badge),
e nastronie gtéwnej,
« poprzez dedykowany landing page.

Ankietowani decyduja sie przede wszystkim na pozycjonowanie w check-out - taka

odpowiedz wskazato prawie 58% osob. W tym obszarze warto pamietac o tym, by
poza samg nazwg metody ptatnosci dodac réwniez jej logo oraz CTA (w przypadku
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PayPo jest to “Zapta¢ pdzniej” lub “Kup teraz, zaptac¢ pdzniej”), co zwiekszy wiedze
potencjalnego klienta na temat tego, jak dziata ta metoda ptatnosci.

Popularne jest rowniez wdrazanie badge na karcie produktu, na co wskazat taki
sam odsetek (58%) ankietowanych sklepéw internetowych. Tego typu informacja za-
checa klienta wahajgcego sie, czy kupi¢ wybrany produkt (z uwagi np. na pilniejsze
w danym momencie wydatki) do tego, by dokonat transakcji. Dzieki BNPL moze bo-
wiem zamowic, odebrac i sprawdzi¢ produkt bez mrozenia swojej gotowki, przez co
zyskuje wiecej czasu na decyzje zakupowa. Taka mozliwo$¢ przektada sie rowniez
na to, ze konsument kupuje wiecej lub siega po produkty premium czy dokupuje
wiecej towaru w ramach up-sellingu oraz cross-sellingu.

Niecata potowa sklepdw internetowych decyduje sie na postawienie dedykowanego
landing page, na ktérym znajduja sie wszystkie najwazniejsze informacje o danej me-
todzie ptatnosci. Tego typu strona jest najlepszym zrédtem wiedzy dla klienta - upew-
nia go w tym, ze ta metoda ptatnosci jest pewna, bezpieczna i prosta, co zdecydowa-
nie zacheca do skorzystania z niej. Jeszcze mniej ankietowanych (tylko 16%) stawia
na dodanie informacji o ptatnosciach odroczonych w headerze na stronie giéwnej,
ktdra jest czesto pierwszym punktem styku klienta z ofertg marki. Te metode pozycjo-
nowania zdecydowanie warto jednak wykorzystywac, zwtaszcza w okresie zaraz po
wdrozeniu ptatnosci odroczonych - kiedy jest to nowos$¢ w e-sklepie i zalezy nam na
tym, by klient dowiedziat sie, ze ta metoda ptatnoscijest juz dostepna.

Czy korzystacie Panstwo ze wszystkich dostepnych mozliwosci pozycjonowania BNPL w sklepie
internetowym?
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Agnieszka Urbanska
Head of Payments

w Modivo SA (eobuwie)

Platnosci muszqg
byé bezpieczne
i dopasowane
do lokalnych
preferencji

Metody ptatnosci sg kluczowym elementem $ciezki
zakupowej. Dostarczenie klientowi dostepu do jego
ulubionej formy ptatnosci daje wigeksze szanse na fi-
nalizacje koszyka. Konsumenci czesto rozpoczynajg
zakup w przyptywie chwili, bo trafili na dtugo wycze-
kiwany produkt lub atrakcyjng promocje. W Grupie
MODIVO przeprowadziliSmy wiele badan i rozméw
z klientami, stad wiemy, ze dostepnos¢ i tatwos¢ ob-
stugi ptatnosci sg decydujgce dla wyboru danej meto-
dy, a co za tym idzie - finalizacji zamowienia.

Nasze doswiadczenia pokazujg réwniez, ze ptatnosci
muszg by¢ bezpieczne i dopasowane do lokalnych
preferencji. Jako duzy gracz obstugujacy 20 rynkéw
widzimy, jak wazne jest, aby weryfikowac trendy
w poszczegdlnych krajach i aktywnie rozwija¢ wa-
chlarz ptatnosci.

Kolejnym istotnym elementem, na ktéry nalezy zwré-
ci¢ uwage jest UX, a przede wszystkim przedstawie-
nie metod ptatnosci na froncie w sposob czytelny
i wygodny. Na ten komfort obstugi sktada sie m.in.
liczba i tres¢ pojawiajacych sie komunikatéw, check-
boxdéw czy przekierowan do innych stron. Dopetnie-
niem dla powyzszych sg ustugi “Buy now, pay later”,
ptatnosci odroczone i ratalne, ktére przyczyniajg sie
do elastycznosci i swobody zakupowe;j.
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W celu utatwienia pozycjonowania BNPL w sklepie internetowym operatorzy czesto
udostepniajg gotowe materiaty - warto sie do nich zgtosi¢ i je pozyskac¢, by przy-
spieszy¢ proces udostepnienia informacji o nowej metodzie ptatnosci. Przyktadowo
w PayPo partnerzy otrzymujg peten pakiet materiatéw promocyjnych na start wraz
z instrukcjg wdrozenia i najlepszymi praktykami pozycjonowania.

Dziatania marketingowe z wykorzystaniem BNPL
Pozycjonowanie ptatnosci odroczonych w sklepie internetowym to bez watpienia

klucz do sukcesu - ale nie jedyny. Strona internetowa, przez ktérg mozna dokonaé
zakupu, to bowiem jedynie jeden punkt styku klienta z marka.

Po informacje o mozliwosci skorzystania
z BNPL warto siegaé rowniez w przypadku
realizowanych dziatan marketingowych.

Na taki krok decyduje sie az 71% przebadanych sklepow. Tylko 21% odpowiedziato
przeczgco na to pytanie, co oznacza, ze sprzedawcy majg duzg $wiadomos¢ tego, ze
samo hawigzanie wspotpracy z operatorem BNPL nie wystarczy do tego, by zwiek-
szy¢ swojg sprzedaz i osiggac najlepsze korzysci.

Czy wykorzystujg Paristwo w swoich dziataniach marketingowych informacje o mozliwosci
skorzystania z BNPL?
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Na jakie dziatania marketingowe zawierajgce informacje o mozliwosci skorzysta-
nia z BNPL decyduja sie sklepy internetowe? Najczesciej do promocji i komunika-
cji o ptatnosciach odroczonych sklepy wykorzystuja newslettery z zacheta do
zakupow przy pomocy tej metody ptatnosci - takg odpowiedz wskazato prawie
70% ankietowanych. Stawiajg rdwniez na promocje poprzez materiaty na stronie
internetowej, np. w artykutach blogowych - wskazato na to ponad 59% badanych.
Popularne sg réwniez posty organiczne w social mediach, poprzez ktére mozna
regularnie przypomina¢ konsumentom o tym, ze za swoje zakupy moga zaptaci¢
w pdzniejszym terminie (44,4%).

Najrzadziej wykorzystywane formy promocji to kampanie performance, w ktérych
informacje o BNPL dodaje jedynie 37% sklepdw internetowych.

Dane partneréw PayPo pokazujq jednak,

ze wykorzystanie CTA "Kup teraz,zaptaé pézniej”
moze nawet trzykrotnie zwigekszyé CTR
(wspétczynnik klikalnosci) w poréwnaniu

z reklamami, ktére nie posiadajq tej informacji.

Tym samym ptatnosci odroczone zwiekszajg efekt reklamowy i zachecajg dodat-
kowo do dokonania zakupu.

44,4% badanych sklepédw wskazato, ze decyduje sie na promowanie ptatnosci
odroczonych w trakcie specjalnych okazji promocyjnych - takich jak np. Back
to School, Black November czy z okazji Dnia Dziecka. Tego typu okresy czesto
wigzg sie z koniecznoscig poniesienia wiekszych kosztow lub checig skorzystania
z dostepnych obnizek cen, a ptatnosci odroczone mogag poméc konsumentom roz-
sadnie roztozy¢ swoje zobowigzania finansowe. PayPo czesto angazuje sie w tego
typu akcje, by zapewnic¢ jeszcze lepsze efekty sprzedazowe dla e-sklepow, osig-
gajgc réwniez wtasne korzysci (zwiekszajgc rozpoznawalnosé i docierajgc do no-
wych konsumentéw).
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W jaki sposéb wykorzystujq Paristwo w swoich dziataniach marketingowych informacje o mozliwosci
skorzystania z BNPL?
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tukasz Piechowiak

BNPL w wielu
branzach
stanowi¢ bedzie
gtéwnqg metode
ptatnosci

Ptatnosci odroczone w e-sklepie sg dzisiaj jedng z me-
tod, ktére majg duzy wptyw na sukces sprzedazowy
w handlu internetowym. Wszystko wskazuje na to, ze
udziat BNPL w ptatnosciach online w Polsce bedzie sie
jeszcze zwigkszat, niewykluczone, ze w wielu branzach
stanowi¢ bedzie gtéwng metode ptatnosci. Natomiast,
co istotne, kazda metoda ptatnosci, nawet ptatnosci
odroczone, wymagajg pewnego poziomu koncentracji
i uwagi, tak aby méc osiggna¢ najlepsze wyniki, nie po-
peti¢ szkolnych bteddw i jednoczesnie zapewnic¢ sobie
wysokie, ale tez zréwnowazone wzrosty.

Pamietajmy o tym, Ze metoda ptatnosci ma by¢ przede
wszystkim wygodna dla Klienta. Naturalnie kwestie ob-
stugi i kosztéw po stronie merchanta sg bardzo waz-
ne i musza by¢ na odpowiednim poziomie. Jednak
najlepsza oferta i obstuga dla sklepu nie bedzie mie¢
znaczenia, gdy ustuga ptatnicza nie bedzie lubiana
przez kupujacych. To fakt. W wiekszosci scenariuszy
zakupowych, to Klient wybiera metode ptatnosci i to
od dostepnosci ulubionego sposobu zaptaty, w duzym
stopniu zalezy jego sentyment do zakupdw oraz praw-
dopodobienstwo sfinalizowania koszyka. Odpowiedz
na pytanie, ktéra forma ptatnosci jest bezwzglednie
obowigzkowa w e-commerce, moze by¢ niuansowana,
natomiast ptatnosci odroczone na pewno bedg bardzo
wysoko na liscie. Wiele bowiem zalezy od branzy,
grupy docelowej, wielkosci sklepu, wartosci koszyka,
lokalizacji geograficznej, poziomu marzowosci sprze-
dawanych produktéw i ustug, czy tez zaufania do
sprzedawcy. Bedac Klientem Shoper sklep otrzymuje
peten pakiet informaciji i porad w tym zakresie, rowniez
dotyczacych tego w jaki sposéb pracowaé z ptatno-

$ciami odroczonymi.
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ZellOnNCZERIE



Ptatnosci odroczone zdecydowanie zmieniajg krajobraz polskiego e-commerce,
stanowigc dla klientéw istotny trigger zakupowy i jednoczesnie niosgc za soba
korzysci dla sklepdw internetowych, zwtaszcza w zakresie zwigkszania sprzedazy.
Osiggane przez podmioty wdrazajgce BNPL wyniki powinny by¢ dla innych tego typu
podmiotdéw najlepszg zachetg do tego, by wprowadzic te metode rowniez do swojej
oferty, a w przypadku tych, ktérzy juz sie na to zdecydowali, ale nie sg zadowoleni
z efektow - zeby wzmocni¢ komunikacje na ten temat, za pomocg praktyk opisanych
przez nas w trzeciej czesci.

Jednak duzo istotniejszg motywacje dla sklepow
internetowych powinny stanowi¢ potrzeby

i preferencje konsumentow dot. elastycznosci

i swobody zakupowej.

Przedstawione przez nas w pierwszej czesci wyniki badania wyraznie potwierdzaja,
ze BNPL staja sie dla konsumentéw domysing metoda ptatnosci, po ktérg siega-
ja wtedy, kiedy tylko potrzebuja, traktujac jg na réwni z pay-by-link. Przemawiaja
za tym przede wszystkim racjonalne korzysci zwigzane z BNPL - czyli m.in. brak
koniecznos$ci naruszania oszczednosci przy nieplanowanych wydatkach czy mozli-
wos¢ robienia zakupdw w rozsgdny sposdb. Znaczenie jednak ma réwniez wymiar
emocjonalny, czyli fakt, ze ptatnosci odroczone zapewniajg wolno$¢ decyzyjna



w obszarze wydatkow oraz tatwosc¢ robienia zakupow, a takze mozliwo$é robienia
sobie przyjemnosci tu i teraz.

Liczba osdb siegajacych po ptatnosci odroczone nieustannie rosnie, co najlepiej
potwierdzajg dane PayPo - z ustug marki korzysta juz 1,5 min konsumentow, kté-
rych charakteryzujg nawet 5 razy wieksze $rednie roczne wydatki niz przecietnego
uzytkownika e-commerce w Polsce. Obecnie PayPo jest dostepne juz w ponad 25
tysigcach sklepdw internetowych, a wsrdd niektérych z nich co 3 transakcja do-
konywana jest za pomoca tej metody ptatnosci. W BNPL bez watpienia tkwi wiec
bardzo duzy potencjat, koto ktérego nie nalezy przechodzi¢ obojetnie, jesli chce sie
rozwija¢ swoj e-commerce.
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