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Ka˝dego miesiàca firmy telekomunikacyjne, zak∏ady
energetyczne, operatorzy telewizji kablowej itp. wysy-
∏ajà do klientów ogromnà liczb´ rachunków, szacowa-
nych na kilkadziesiàt milionów sztuk. Tego rodzaju
p∏atnoÊci, potocznie nazywane masowymi, sà niezwy-
kle istotnym segmentem rynku rozliczeƒ pieni´˝nych.
Je˝eli dodamy do tego inne rodzaje regularnych p∏atno-
Êci op∏acane przez osoby fizyczne, np. sp∏aty d∏ugoter-
minowych kredytów czy sk∏adki na fundusze emerytal-
ne, to uzyskamy liczb´ operacji, których realizacji war-
to dok∏adniej si´ przyjrzeç. Co wi´cej, liczba sta∏ych,
regularnie op∏acanych p∏atnoÊci powinna, logicznie
rzecz bioràc, rosnàç. Sukcesywnie przybywa przecie˝
gospodarstw domowych, a co za tym idzie abonentów
sieci telekomunikacyjnych, elektrowni czy telefonii ko-
mórkowych. Jest to wi´c rynek stabilny w sensie pew-
noÊci istnienia tego rodzaju p∏atnoÊci, o który warto i
nale˝y walczyç, szczególnie z punktu widzenia instytu-
cji obs∏ugujàcych detaliczne rozliczenia pieni´˝ne. W
niniejszym artykule chcia∏bym podzieliç si´ swoimi
spostrze˝eniami na temat sposobów realizowania tzw.
p∏atnoÊci masowych, ze szczególnym uwzgl´dnieniem
przysz∏ego rozwoju tego segmentu rynku.

Stan obecny

Klienci tzw. du˝ych wierzycieli, czyli firm Êwiadczà-
cych ró˝nego rodzaju us∏ugi dla masowego odbiorcy,
op∏acajà otrzymywane od nich rachunki na wiele spo-
sobów, stosujàc nast´pujàce, tradycyjne rozliczenia go-
tówkowe:

1. Wp∏ata gotówkowa w kasie wierzyciela (w nie-
licznych przypadkach gotówk´ mo˝na przekazaç bez-
poÊrednio przedstawicielowi wierzyciela, sprawdzajà-
cemu stan urzàdzeƒ pomiarowych). Je˝eli wierzyciel
dopuszcza takà mo˝liwoÊç, to skorzystanie z niej przez
klienta oznacza, ˝e p∏atnoÊç jest realizowana poza sys-
temem bankowym. Jest to metoda najcz´Êciej wybiera-
na przez osoby o niskich dochodach, majàcych czas na
udanie si´ do kasy wierzyciela, dla których poniesienie
kosztów ka˝dej prowizji czy op∏aty jest istotnà pozycjà
w domowym bud˝ecie.

2. Wp∏ata gotówkowa na poczcie. W takim przy-
padku w realizacj´ p∏atnoÊci b´dzie  zwykle zaanga˝o-
wany mi´dzybankowy system rozliczeniowy. Poczta
musi przekazaç przyj´te od klienta w gotówce Êrodki
pieni´˝ne w drodze bezgotówkowej na rachunek wie-
rzyciela w jego banku, chyba ˝e wierzyciel i poczta ma-
jà rachunki w tym samym banku.

3. Wp∏ata gotówkowa w kasie banku. Podstawowà
ró˝nicà w porównaniu z wp∏atà na poczcie jest brak
rozliczenia mi´dzy pocztà a obs∏ugujàcym jà bankiem,
co mo˝e mieç wp∏yw na czas otrzymania Êrodków
przez wierzyciela. Ponadto, je˝eli rachunek odbiorcy
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Masowe rozliczenia detaliczne 
– czy i kiedy nadejdzie czas
polecenia zap∏aty?*
Krzysztof  Freliszek

* Tezy  przedstawione w niniejszym materiale sà prywatnym poglàdem auto-
ra i nie mogà byç w ˝aden sposób uto˝samiane ze stanowiskiem Narodowego
Banku Polskiego.
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jest prowadzony w tym samym banku, w którym doko-
nywana jest wp∏ata, zlecenie p∏atnicze zostanie rozli-
czone tylko w danym banku i zgodnie z jego indywidu-
alnymi zasadami.

W przypadku stosowania rozliczeƒ bezgotówko-
wych, bardziej efektywnych z punktu widzenia ich re-
alizacji w sektorze bankowym, podstawowym warun-
kiem dla p∏atnika jest posiadanie rachunku bankowego.
W praktyce, do realizacji p∏atnoÊci masowych wyko-
rzystuje si´:

1. Przelew Êrodków na rachunek wierzyciela. Pole-
cenie przelewu, czyli dyspozycja d∏u˝nika obcià˝enia
jego rachunku i uznania kwotà przelewu rachunku wie-
rzyciela, mo˝e byç ka˝dorazowo sk∏adane przez klienta
banku w sposób z nim uzgodniony (w formie papiero-
wej lub poprzez wykorzystanie innych nowoczesnych
kana∏ów komunikacyjnych, w tym Internetu), albo ge-
nerowane samoistnie przez bank d∏u˝nika na podsta-
wie us∏ugi znanej powszechnie jako zlecenie sta∏e.

2. Polecenie zap∏aty, czyli dyspozycj´ wierzycie-
la, udzielonà jego bankowi, do obcià˝enia okreÊlonà
kwotà rachunku bankowego d∏u˝nika i uznania tà
kwotà rachunku wierzyciela.  Ta nowa forma rozli-
czeƒ pieni´˝nych zosta∏a wprowadzona do polskiego
systemu bankowego w maju 1998 r. poprzez noweliza-
cj´ obowiàzujàcego wówczas zarzàdzenia Prezesa
NBP w sprawie form i trybu przeprowadzania rozli-
czeƒ pieni´˝nych za poÊrednictwem banków. Podsta-
wowym przeznaczeniem polecenia zap∏aty jest obs∏u-
ga regularnych, niskokwotowych (do równowartoÊci
1.000 euro) p∏atnoÊci osób fizycznych nie prowadzà-
cych dzia∏alnoÊci gospodarczej. Ze wzgl´du na zna-
czenie tej formy rozliczeƒ pieni´˝nych dla omawiane-
go segmentu rynku, omówi´ jà nieco dok∏adniej w
koƒcowej cz´Êci artyku∏u.

Na rynku pojawi∏ si´ równie˝ nowy rodzaj us∏ugi,
umo˝liwiajàcej op∏acenie rachunków gotówkà przy
okazji robienia zakupów w du˝ych centrach handlo-
wych czy stacjach benzynowych. Wyspecjalizowane w
tego rodzaju us∏ugach firmy instalujà przy kasach w∏a-
sne urzàdzenia, umo˝liwiajàce odczyt danych z kodu
kreskowego, zawartego na dokumencie papierowym
przes∏anym d∏u˝nikowi przez wierzyciela. D∏u˝nik
op∏aca rachunek w gotówce przy okazji dokonywania
zakupów, czyli bez koniecznoÊci odwiedzania banku
lub poczty, natomiast wierzyciel otrzymuje ˝àdane
przez siebie informacje dotyczàce p∏atnoÊci, zawarte w
kodzie kreskowym, oraz Êrodki pieni´˝ne, przesy∏ane
mu zbiorczo w terminach okreÊlonych w umowie z fir-
mà Êwiadczàcà tego rodzaju us∏ug´.

Analizujàc potencjalny rozwój omawianego seg-
mentu rynku, nale˝y podjàç prób´ odpowiedzi na na-
st´pujàce pytania:

- jakie sà przyczyny pojawienia si´ tego rodzaju
us∏ugi i czy ma ona szans´ rozwoju i trwa∏ego wkompo-
nowania si´ w realizacj´ p∏atnoÊci masowych?

- czy jest to sytuacja po˝àdana z punktu widzenia
kierunków ewolucji systemu p∏atniczego, a w szczegól-
noÊci rozwoju masowych rozliczeƒ detalicznych?

- czy polecenie zap∏aty, jako bezgotówkowa forma
rozliczeƒ pieni´˝nych stworzona dla obs∏ugi regular-
nych, masowych p∏atnoÊci ma szans´ rozwinàç si´
zgodnie z oczekiwaniami jej pomys∏odawców?

Przyczyny powstania nowego rodzaju us∏ugi w
realizacji p∏atnoÊci masowych i szanse jej rozwoju

Analiz´ przyczyn pojawienia si´ na rynku us∏ugi dajà-
cej klientowi mo˝liwoÊç zap∏aty papierowego rachun-
ku wyposa˝onego w kod kreskowy przy okazji robienia
zakupów – a wi´c z pomini´ciem bezpoÊredniej obs∏u-
gi p∏atnoÊci przez sektor bankowy - nale˝y rozpoczàç
od strategicznego celu likwidacji mi´dzybankowego
systemu rozliczeƒ dokumentów papierowych (SYBIR).
Cel ten postawi∏a przed sobà Krajowa Izba Rozliczenio-
wa SA, realizujàc jednà z uchwa∏ Walnego Zgromadze-
nia Zwiàzku Banków Polskich.  

Osiàgni´cie sytuacji, w której rozliczenia mi´dzy-
bankowe b´dà przeprowadzane wy∏àcznie w drodze
elektronicznej, jest celem ambitnym i powinno byç oce-
niane pozytywnie. W praktyce oznacza to, ˝e od po∏o-
wy 2004 r. (termin przyj´ty przez Rad´ Nadzorczà Izby)
wszystkie dokumenty papierowe z∏o˝one przez klien-
tów w bankach b´dà musia∏y zostaç przetworzone na
komunikat elektroniczny i dopiero w takiej postaci
skierowane do mi´dzybankowego systemu rozliczenio-
wego (ELIXIR). Dla usprawnienia tego procesu KIR SA
ju˝ oferuje bankom dodatkowà us∏ug´ (IMBIR), która
polega na zamianie bankowych dokumentów papiero-
wych na komunikaty w formacie systemu ELIXIR.
OczywiÊcie, znacznie ∏atwiej jest poddaç obróbce do-
kumenty standardowe, dlatego te˝ w cenniku KIR SA
obs∏uga dokumentu niestandardowego zosta∏a wyce-
niona odpowiednio dro˝ej. Analogiczne zró˝nicowanie
cenowe banki zacz´∏y wprowadzaç we w∏asnych tabe-
lach prowizji i op∏at, realizujàc tym samym jednà z
uchwa∏ Walnego Zgromadzenia ZBP z 2000 r. Docho-
dzimy tu do podstawowej przyczyny pojawienia si´ na
rynku wspomnianej nowej us∏ugi.  

Opracowany przez Zwiàzek Banków Polskich
standard polecenia przelewu/wp∏aty gotówkowej
okreÊla jednolity graficznie formularz dokumentu pa-
pierowego, m.in. nie przewidujàc w nim miejsca na
powszechnie u˝ywany przez du˝ych wierzycieli kod
kreskowy. Uzasadnieniem takiego rozwiàzania by∏a
przede wszystkim, bez wg∏´biania si´ w szczegó∏y,
niech´ç do utrwalania w obiegu dokumentów papie-
rowych. W rezultacie dokumenty rozliczeniowe, ma-
sowo rozsy∏ane przez du˝ych wierzycieli, zró˝nico-
wane pod wzgl´dem formy graficznej i treÊci, zyska∏y
w zdecydowanej wi´kszoÊci status niestandardo-
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wych. Najcz´Êciej sà one wyposa˝one we wspomnia-
ny kod, za pomocà którego wierzyciel zapisuje infor-
macje konieczne dla prawid∏owego zidentyfikowania
p∏atnoÊci w swoim systemie informatycznym. Us∏u-
gobiorca, op∏acajàc otrzymany dokument w banku w
formie gotówkowej (i nie majàc oczywiÊcie ˝adnego
wp∏ywu na jego zgodnoÊç ze standardem), staje przed
koniecznoÊcià zap∏aty wysokiej prowizji, chyba ˝e
zdecyduje si´ na pracoch∏onne i nieraz skomplikowa-
ne przepisanie dyspozycji na druk standardowy. Za-
miast tego klienci cz´sto decydujà si´ na dokonanie
zap∏aty na poczcie, która – w celu pozyskania klien-
tów - ustali∏a swoje op∏aty na poziomie odpowiednio
ni˝szym ni˝ banki.

Z punktu widzenia klienta op∏ata na poczcie, cho-
cia˝ taƒsza, nadal nie jest ca∏kowitym rozwiàzaniem
problemu. Czy mo˝na si´ wi´c dziwiç, ˝e na rynku po-
jawi∏y si´ ju˝ firmy trafiajàce w potrzeby klientów,
umo˝liwiajàce im zap∏at´ otrzymanych rachunków w
gotówce jeszcze taniej ni˝ na poczcie i bez dodatkowej
potrzeby odwiedzania instytucji finansowych?

OczywiÊcie idealnym wyjÊciem z punktu widze-
nia klienta wydaje si´ dokonywanie zap∏aty w drodze
bezgotówkowej, przy wykorzystaniu tzw. sta∏ego zle-
cenia z rachunku oszcz´dnoÊciowo-rozliczeniowego
(ROR) lub polecenia zap∏aty. RzeczywistoÊç jest jed-
nak zupe∏nie inna. Z ró˝nych powodów, których ana-
liza znacznie przekroczy∏aby ramy tematyczne tego
materia∏u, relatywnie niewielka czeÊç spo∏eczeƒstwa
ma osobiste rachunki bankowe, a nawet posiadajàc
ROR-y nie wykorzystuje ich do dokonywania wszyst-
kich mo˝liwych p∏atnoÊci. Z tego wzgl´du nale˝y
przyjàç, ˝e jeszcze przez doÊç d∏ugi okres b´dzie ist-
nia∏a liczna grupa konsumentów op∏acajàcych swoje
zobowiàzania w gotówce. Bazujàc na tym logicznym
za∏o˝eniu, trudno si´ dziwiç powstaniu firm, wycho-
dzàcych naprzeciw oczekiwaniom klientów, którzy
chcà po prostu najmniejszym nak∏adem czasu i Êrod-
ków op∏aciç rachunki. Z ich punktu widzenia jest to
sytuacja korzystna, podobnie zresztà jak dla wierzy-
ciela, który nie musi zmieniaç swoich systemów, ge-
nerujàc takie same, niestandardowe dokumenty i
otrzymujàc wszystkie potrzebne informacje, które
uprzednio zakodowa∏. Nale˝y mieç na uwadze, ˝e
koszt drukowania dokumentu standardowego jest
wy˝szy (rodzaj papieru, u˝yta farba itp.), dlatego trud-
no si´ dziwiç wierzycielom, ˝e chcà uzyskiwaç nale˝-
ne im Êrodki w taƒszy sposób, na którego stworzenie
ponieÊli ju˝ znaczne inwestycje. 

Tak wi´c wszystko wskazuje na to, ˝e nowa us∏u-
ga ma du˝e szanse zadomowienia si´ na polskim ryn-
ku rozliczeƒ detalicznych, przede wszystkim z korzy-
Êcià dla tych klientów, którzy z ró˝nych powodów nie
chcà korzystaç z bezgotówkowych form rozliczeƒ i
zwiàzanej z tym koniecznoÊci posiadania rachunku
bankowego.

Kierunek rozwoju p∏atnoÊci masowych a ogólne
za∏o˝enia ewolucji krajowego systemu rozliczeƒ
detalicznych

W tym miejscu spróbuj´ odpowiedzieç na pytanie, czy
opisany kierunek rozwoju rozliczeƒ transakcji maso-
wych (który powoli staje si´ faktem) jest satysfakcjonu-
jàcy z punktu widzenia wizji ewolucji systemu p∏atni-
czego, jakà przedstawia przede wszystkim Narodowy
Bank Polski jako bank centralny. Problem ten, moim
zdaniem, nale˝y rozpatrywaç ró˝nie, w zale˝noÊci od
tego, której grupy podmiotów dotyczy. 

NBP, z racji swoich zadaƒ ustawowych, jest ˝y-
wotnie zainteresowany systemem p∏atniczym, w tym
równie˝ jednym z jego istotnych elementów, którym sà
rozliczenia detaliczne. Przedstawiciele NBP cz´sto de-
klarujà, ˝e najwa˝niejsze postulaty NBP wobec tego
segmentu rynku to popieranie przejÊcia od noÊników
papierowych do pe∏nej elektronizacji rozliczeƒ, wspie-
ranie dzia∏aƒ standaryzacyjnych w sektorze banko-
wym, jak równie˝ rozwój bezgotówkowych form rozli-
czeƒ pieni´˝nych. Sà to postulaty doÊç ogólne i w∏aÊci-
wie nie podlegajàce dyskusji, zgodne z za∏o˝eniami po-
lityki praktycznie ka˝dego banku centralnego. Ich ce-
lem jest przede wszystkim poprawa efektywnoÊci i bez-
pieczeƒstwa rozliczeƒ pieni´˝nych. 

Z tego wzgl´du idealnà sytuacjà by∏oby rozliczanie
omawianych transakcji z jak najwi´kszym wykorzysta-
niem instrumentów bezgotówkowych (najlepiej polece-
nia zap∏aty), a w przypadku ewentualnego rozsy∏ania
formularzy papierowych do nielicznych klientów nie-
majàcych rachunków bankowych powinny to byç wy-
∏àcznie dokumenty standardowe.

Pojawienie si´ na rynku nowej us∏ugi, omówio-
nej w poprzednim fragmencie artyku∏u, nie jest wi´c
zgodne ze wspomnianà powy˝ej wizjà systemu rozli-
czeƒ detalicznych. Rozwój tego rodzaju us∏ug prowa-
dzi niewàtpliwie do utrwalania obiegu dokumentów
papierowych, co jest sprzeczne z generalnym postu-
latem przechodzenia w jak najszerszym zakresie na
noÊniki elektroniczne. Jednak w omawianym przy-
padku ca∏y obrót niechcianymi przez banki doku-
mentami papierowymi dokonuje si´ z pomini´ciem
sektora bankowego (oprócz zbiorczych p∏atnoÊci do-
konywanych przez firm´ na rzecz wierzycieli, oczy-
wiÊcie w drodze bezgotówkowej, z rachunku banko-
wego firmy). Teoretycznie mo˝na wi´c sobie wyobra-
ziç sytuacj´, w której cz´Êç klientów korzysta z in-
strumentów bezgotówkowych, a pozostali op∏acajà
swoje zobowiàzania w gotówce, z pomini´ciem sek-
tora bankowego, który w takim przypadku nie mu-
sia∏by przetwarzaç ˝adnego dokumentu papierowe-
go. Pe∏na elektronizacja rozliczeƒ, ale – niestety dla
sektora bankowego -  bez milionów p∏atnoÊci, któ-
rych obs∏ug´ przej´∏yby podmioty inne ni˝ banki i
poczta.
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Taki sposób dokonywania rozliczeƒ jest ponadto
pewnym hamulcem rozwoju bezgotówkowych form
rozliczeƒ pieni´˝nych, na których upowszechnieniu
zale˝y bankowi centralnemu. Skoro wi´kszoÊç sta∏ych
rachunków mo˝na b´dzie op∏aciç przy okazji robienia
zakupów i za relatywnie niewielkà op∏atà, to po co w
takim razie posiadanie rachunku bankowego? Oczywi-
Êcie znacznie upraszczam spraw´, ale faktem jest, ˝e
by∏by to czynnik cz´Êciowo ograniczajàcy zaintereso-
wanie spo∏eczeƒstwa korzystaniem z rachunków ban-
kowych, których posiadanie sta∏o si´ ju˝ pewnego ro-
dzaju normà w rozwini´tych gospodarkach krajów za-
chodnich.

Z punktu widzenia banków komercyjnych sytu-
acja wyglàda podobnie, przynajmniej je˝eli chodzi o
ogólne za∏o˝enia funkcjonowania tego segmentu ryn-
ku. Standaryzacja i jej kierunki to przecie˝ domena
sektora banków komercyjnych. Idea pe∏nej elektroni-
zacji rozliczeƒ mi´dzybankowych i odejÊcia od noÊni-
ków papierowych narodzi∏a si´ na forum ZBP, a pole-
cenie zap∏aty powsta∏o na skutek presji banków na
NBP. O ile jednak zadaniem banku centralnego jest
przede wszystkim stworzenie odpowiednich ram
prawnych i organizacyjnych dla prawid∏owego i zgod-
nego z oczekiwaniami rynku funkcjonowania systemu
rozliczeƒ detalicznych, o tyle najwi´kszy ci´˝ar
„wprowadzenia idei w ˝ycie” spoczywa na g∏ównych
instytucjach obs∏ugujàcych u˝ytkowników rynku, czy-
li bankach. Dotychczasowy rozwój sytuacji uprawnia
do postawienia tezy, ˝e dzia∏ania banków w tym zakre-
sie nie by∏y do koƒca prawid∏owe. OczywiÊcie przy za-
∏o˝eniu, ˝e banki chcia∏yby nadal aktywnie uczestni-
czyç w rozliczaniu p∏atnoÊci masowych, a nie po pro-
stu odsunàç je poza sektor bankowy.

Polityka sektora bankowego wobec p∏atnoÊci
masowych

Planujàc kampani´ w odniesieniu do p∏atnoÊci maso-
wych, nale˝a∏oby skierowaç jà do dwóch, zupe∏nie ró˝-
nych grup odbiorców: posiadaczy rachunków banko-
wych oraz pozosta∏ych p∏atników (oczywiÊcie nie za-
niedbujàc staraƒ na rzecz otwierania rachunków ban-
kowych, czyli pozyskiwania nowych klientów).   

B∏àd pope∏niony przez banki wobec pierwszej gru-
py konsumentów to zaniedbanie promocji i upo-
wszechniania polecenia zap∏aty jako formy rozliczeƒ
stworzonej  w∏aÊnie dla takich p∏atnoÊci. Gdyby akcja
edukacyjno-promocyjna by∏a prowadzona du˝o bar-
dziej energicznie, zapewne du˝a cz´Êç posiadaczy ra-
chunków bankowych, nadal op∏acajàcych otrzymywa-
ne rachunki w drodze gotówkowej, skorzysta∏aby z tej
wygodnej i bezpiecznej opcji. Mówiàc o promowaniu
polecenia zap∏aty, mam na uwadze równie˝ wierzycie-
la, którego tak˝e nale˝a∏oby przekonywaç o korzy-

Êciach p∏ynàcych z omawianego instrumentu p∏atni-
czego. Ten aspekt sprawy ma jednak pewien delikatny
podtekst. Wierzyciele generujàcy masowe p∏atnoÊci to
zwykle du˝e firmy, a wi´c priorytetowi klienci dla ka˝-
dego banku. O takiego klienta i jego potrzeby bank musi
dbaç, chcàc go utrzymaç, dlatego te˝ trudno sobie wy-
obraziç metod´ skutecznego nacisku na wierzyciela
(który musia∏by dokonaç kosztownych zmian we w∏a-
snych systemach billingowych).  

Trudno natomiast zak∏adaç, ˝e nawet najlepiej
prowadzona promocja polecenia zap∏aty by∏aby wy-
starczajàcym bodêcem do otwarcia rachunków przez
wiele osób w ogóle niezainteresowanych korzystaniem
z us∏ug sektora bankowego. I tu pojawia si´ bardziej
skomplikowany problem: postawy wobec tej wcià˝ bar-
dzo licznej grupy konsumentów. Jedyne dzia∏anie
wi´kszoÊci banków w tym zakresie polega∏o na na∏o˝e-
niu du˝o wy˝szych op∏at za obs∏ug´ dokumentów nie-
standardowych. Wys∏ano tym samym jasny i czytelny
sygna∏ dla klienta: takich dokumentów nie chcemy ob-
s∏ugiwaç! Czy trudno si´ dziwiç, ˝e klienci, nie majàc
˝adnego wp∏ywu na rodzaj dokumentów przesy∏anych
im do zap∏aty przez wierzycieli, coraz powszechniej
akceptujà ten sygna∏? Opisana sytuacja zaowocowa∏a
wi´c powstaniem zapotrzebowania na us∏ug´, która
wychodzi naprzeciw potrzebom „odtràcanego” przez
banki konsumenta.

Przepisywanie otrzymanych dokumentów na dru-
ki standardowe jest pracoch∏onne i cz´sto skompliko-
wane, dlatego bardzo niewielu klientów decyduje si´
na taki sposób redukcji kosztów. Nie majàc innej mo˝-
liwoÊci taniego op∏acania rachunków, klienci b´dà za-
pewne w coraz szerszym zakresie wykorzystywaç nowà
okazj´, co jest prostym i logicznym nast´pstwem roz-
woju wydarzeƒ na tym rynku.  

Co dalej?

W tej sytuacji kluczowe sà nast´pujàce:
- czy klienci „odpychani” przez banki, je˝eli ju˝

przyzwyczajà si´ do nowej metody op∏acania rachun-
ków, b´dà chcieli do nich powróciç z p∏atnoÊciami ma-
sowymi?

- czy polecenie zap∏aty ma szans´ zajàç na rynku
rozliczeƒ detalicznych miejsce podobne jak w krajach
Unii Europejskiej?   

Odpowiedê na pierwsze pytanie zale˝y oczywiÊcie
od tego, czy i w jakim stopniu zmieni si´ polityka ban-
ków wobec tego rodzaju p∏atnoÊci. Ostatnie sygna∏y
wskazujà, ˝e pewne zmiany sà ju˝ analizowane i pro-
ponowane. Rozwa˝a si´ mianowicie rozszerzenie stan-
dardowego dokumentu polecenia przelewu/wp∏aty go-
tówkowej o miejsce na kod kreskowy, który móg∏by byç
z kolei ∏atwo odczytywany przez urzàdzenia systemu
IMBIR w KIR SA. Mowa jest równie˝ o ewentualnym



wystandaryzowaniu przez wierzycieli samego kodu kre-
skowego, gdy˝ na rynku istnieje wiele jego rodzajów. 

Moim zdaniem, generalne za∏o˝enie zmiany do-
tychczasowej polityki sektora bankowego jest prawi-
d∏owe, gdy˝ - jak zauwa˝y∏em na wst´pie - o rynek p∏at-
noÊci masowych warto i powinno si´ walczyç. Mia∏-
bym natomiast pewne wàtpliwoÊci, byç mo˝e bezza-
sadne, wobec konkretnego sposobu realizacji tej idei. 

Dopuszczenie kodu kreskowego na dokumencie
standardowym (czyli jego rozszerzenie) w moim odczu-
ciu raczej nie za∏atwi problemu. Wàtpliwe jest bowiem,
aby tylko z tego powodu wierzyciele masowo zdecydo-
wali si´ na drukowanie innych ni˝ dotychczas, a przede
wszystkim dro˝szych, dokumentów papierowych. Z ich
punktu widzenia nie pojawia si´ ˝aden zasadny argu-
ment za wprowadzeniem takiej zmiany - produkowane
dotychczas dokumenty b´dà przecie˝ coraz sprawniej
obs∏ugiwane w supermarketach i na stacjach benzyno-
wych. Istnieje zatem realna groêba, ˝e sektor bankowy
poniesie koszty zwiàzane z korektà standardu, którego
wierzyciele nadal nie b´dà stosowali.

Moim zdaniem, nale˝a∏oby przyjàç logiczne za∏o-
˝enie, ˝e w obiegu pozostanà - przez bli˝ej niesprecyzo-
wany, ale na pewno mierzony w latach okres - niestan-
dardowe i bardzo ró˝norodne dokumenty p∏atnicze, za-
opatrzone w kody kreskowe i tworzone przez maso-
wych wierzycieli. Antidotum na ten stan rzeczy mog∏y-
by byç zdecydowane dzia∏ania legislacyjne. Tego ro-
dzaju pomys∏om jestem jednak osobiÊcie przeciwny. 

Dlatego nale˝a∏oby si´ raczej zastanowiç, czy jest
w ogóle mo˝liwe obs∏ugiwanie przez sektor bankowy
dokumentów niestandardowych na zasadach konku-
rencji i w sposób dla banków op∏acalny? Je˝eli nie, to
na pewien bli˝ej nieokreÊlony okres banki stracà znacz-
nà cz´Êç obs∏ugi p∏atnoÊci masowych. 

W ostatnim czasie daje si´ zauwa˝yç powrót sekto-
ra bankowego do promocji polecenia zap∏aty. Potwier-
dza∏oby to teori´, ˝e w chwili obecnej banki „przegra∏y
bitw´, ale chcà wygraç wojn´”. I jest to, moim zdaniem,
za∏o˝enie prawid∏owe.  

Uwa˝am, ˝e dalsza przysz∏oÊç p∏atnoÊci maso-
wych b´dzie jednak nale˝eç do rozliczeƒ bezgotówko-
wych, w tym do polecenia zap∏aty. Nie wiadomo jedy-
nie, kiedy to nastàpi. Uzasadnienie tej tezy zaprezentu-
j´ w ostatniej cz´Êci artyku∏u.

Przysz∏oÊç masowych transakcji detalicznych

Swojà wiar´ w koƒcowy triumf rozliczeƒ bezgotówkowych
opieram na dwóch przes∏ankach: generalnych tendencjach
rozwoju systemu p∏atniczego oraz na konsekwencjach co-
raz bli˝szej integracji Polski z krajami Unii Europejskiej.

Jednym z najwa˝niejszych czynników wp∏ywajà-
cych na ewolucj´ systemów p∏atnoÊci jest rozwój tech-
nologiczny i korzyÊci, jakie z niego wynikajà. Jest to

tendencja absolutnie nieodwracalna; ró˝ne czynnoÊci,
w tym zwiàzane z dokonywaniem rozliczeƒ pieni´˝-
nych, sà w coraz wi´kszym stopniu automatyzowane.
Odchodzenie od papieru jako noÊnika informacji jest
procesem ogólnoÊwiatowym; ró˝nice mi´dzy poszcze-
gólnymi krajami dotyczà nie tyle kierunku, ile zakresu
i tempa przemian. Osiàgni´cie etapu pe∏nej automaty-
zacji rozliczeƒ pieni´˝nych (tzw. Straight Through Pro-
cessing, STP) w bankowoÊci detalicznej jest z czasem
nieuniknione. W dalszej przysz∏oÊci nie widz´ wi´c
miejsca dla rozliczeƒ, które sà inicjowane przez wierzy-
cieli poprzez przes∏anie do d∏u˝nika dokumentów pa-
pierowych o praktycznie dowolnym formacie i zawar-
toÊci.

W krajach Unii Europejskiej poziom obrotu bezgo-
tówkowego jest relatywnie wy˝szy ni˝ w Polsce; z
przyczyn historycznych i ekonomicznych jest to ca∏ko-
wicie uzasadnione. Proces integracji niewàtpliwie b´-
dzie te ró˝nice zaciera∏, a kierunek zmian mo˝e byç
przecie˝ tylko jeden. M∏ode pokolenie Polaków ju˝ te-
raz ma zupe∏nie inne podejÊcie do us∏ug bankowych
ni˝ ich rodzice czy dziadkowie. Posiadanie karty p∏at-
niczej nie jest ju˝ tylko przywilejem ludzi zamo˝nych,
a raczej normà. Otrzymywane czy zarabiane przez sie-
bie pieniàdze m∏odzie˝ coraz cz´Êciej utrzymuje na ra-
chunkach bankowych. Posiadanie rachunku staje si´
sprawà oczywistà czy wr´cz koniecznoÊcià równie˝ dla
osób podejmujàcych prac´. Z tego wzgl´du trudno
przypuszczaç, aby Polska z jakichÊ niewiadomych
przyczyn mia∏a byç europejskim skansenem, utrzymu-
jàcym na masowà skal´ nieefektywne dla wszystkich
uczestników obrotu rozliczenia gotówkowe. Niewiado-
mà wydaje si´ tylko okres potrzebny, by dorównaç na
tym polu krajom zachodnioeuropejskim.  Potrzebna jest
zmiana pokoleniowa, czy te˝ wystarczy krótszy, kilku-
letni okres? Na to pytanie nie podejmuj´ si´ udzieliç
odpowiedzi, ale zanim to nastàpi, firmy u∏atwiajàce
klientom zap∏at´ omawianych dokumentów mogà li-
czyç na popularnoÊç na rynku p∏atnoÊci masowych.

Praktycznie we wszystkich krajach UE wyst´puje
produkt znany jako direct debit, przeznaczony przede
wszystkim dla osób fizycznych, umo˝liwiajàcy im bez-
problemowe i bezpieczne regulowanie sta∏ych p∏atno-
Êci na rzecz konkretnego wierzyciela. Szczegó∏y roz-
wiàzaƒ, przyj´tych w poszczególnych krajach, ró˝nià
si´ od siebie, jednak idea pozostaje taka sama. W Pol-
sce, na skutek presji banków na NBP (w pozytywnym
znaczeniu tego s∏owa), w maju 1998 r. wprowadzono
do rozliczeƒ analogiczny produkt pod nazwà polecenie
zap∏aty. Od samego poczàtku jego funkcjonowanie by-
∏o szczegó∏owo unormowane, przede wszystkim w in-
teresie d∏u˝nika, jako strony s∏abszej w relacji z tzw.
masowym wierzycielem. Za∏o˝enia polecenia zap∏aty
okreÊlono w zarzàdzeniu Prezesa NBP w sprawie form
i trybu przeprowadzania rozliczeƒ pieni´˝nych za po-
Êrednictwem banków. Obecnie przepisy te, w praktycz-
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nie niezmienionym kszta∏cie, znajdujà si´ w ustawie
Prawo bankowe (art. 63d).            

Przeprowadzanie rozliczeƒ z wykorzystaniem po-
lecenia zap∏aty jest mo˝liwe w przypadku spe∏nienia
kilku warunków wymienionych w ustawie, z których
najwa˝niejsze to posiadanie przez d∏u˝nika i wierzy-
ciela rachunków w bankach, które zawar∏y porozumie-
nie w sprawie stosowania polecenia zap∏aty, oraz
udzielenie przez d∏u˝nika wierzycielowi zgody na ob-
cià˝anie swojego rachunku w umownych terminach i z
tytu∏u okreÊlonych zobowiàzaƒ.

Polecenie zap∏aty jest instrumentem wygodnym
dla obu stron transakcji i bezpiecznym dla d∏u˝nika. Po
udzieleniu upowa˝nienia konkretnemu wierzycielowi
podstawowym obowiàzkiem d∏u˝nika jest zapewnienie
w odpowiednim terminie na swoim rachunku banko-
wym wystarczajàcych Êrodków pieni´˝nych na pokry-
cie p∏atnoÊci, którà przeÊle wierzyciel. Ponadto, d∏u˝-
nik powinien na bie˝àco kontrolowaç prawid∏owoÊç
kwot, jakimi jest obcià˝any jego rachunek, na podsta-
wie faktur, rachunków itp. przesy∏anych mu ka˝dora-
zowo przez wierzyciela. Ewentualne stwierdzenie ja-
kichkolwiek nieprawid∏owoÊci w tym wzgl´dzie upo-
wa˝nia d∏u˝nika do anulowania transakcji w ciàgu 30
dni kalendarzowych od dnia obcià˝enia jego rachunku.
Bie˝àce Êledzenie salda rachunku bankowego jest zwy-
k∏à czynnoÊcià jego posiadacza; polecenie zap∏aty nie
nak∏ada w tej materii ˝adnych ucià˝liwych obowiàz-
ków. Po jednorazowym podpisaniu odpowiednich do-

kumentów, jak to trafnie przedstawiono w jednym ze
sloganów reklamowych, z punktu widzenia d∏u˝nika
„rachunki p∏acà si´ same”.

Jest to równie˝ instrument korzystny dla wierzy-
ciela, tym korzystniejszy, im wi´ksza grupa odbiorców
jego us∏ug zdecyduje si´ na to rozwiàzanie. W przypad-
ku tradycyjnych (tzn. gotówkowych) metod zap∏aty, po
wydrukowaniu i rozes∏aniu du˝ej liczby rachunków i
za∏àczonych do nich dokumentów p∏atniczych, wierzy-
ciel nie ma ˝adnej pewnoÊci, kiedy zobowiàzania zosta-
nà uregulowane. CzeÊç d∏u˝ników zrobi to od razu,
cz´Êç po kilku dniach, cz´Êç byç mo˝e nie zap∏aci wca-
le. W przypadku polecenia zap∏aty w oznaczonym dniu
wierzyciel przekazuje do swojego banku w sposób z
nim umówiony zbiór elektronicznych dyspozycji p∏at-
niczych. Przy odpowiedzialnym zachowaniu d∏u˝ni-
ków, tzn. posiadaniu odpowiednich Êrodków na ra-
chunku bankowym, nale˝ne Êrodki trafiajà na jego ra-
chunek szybko i terminowo.

Moim zdaniem, pr´dzej czy póêniej masowe
p∏atnoÊci b´dà realizowane w drodze bezgotówko-
wej. Niewa˝ne, czy b´dzie si´ to odbywaç z wyko-
rzystaniem polecenia zap∏aty,  zlecenia sta∏ego, czy
w inny, dziÊ jeszcze ma∏o popularny lub wr´cz nie-
znany sposób. Istotne jest uÊwiadomienie sobie pro-
stego faktu – to, jak szybko z naszych skrytek poczto-
wych zniknà ró˝norodne formularze i dokumenty
p∏atnicze, w najwi´kszym stopniu zale˝y tak na-
prawd´ od nas samych. 


