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Masowe rozliczenia detaliczne
— czy i kiedy nadejdzie czas

polecenia zaptaty?*

Krzysztof Freliszek

Wstep

Kazdego miesiaca firmy telekomunikacyjne, zaklady
energetyczne, operatorzy telewizji kablowej itp. wysy-
taja do klientéw ogromna liczbe rachunkéw, szacowa-
nych na kilkadziesiat milionéw sztuk. Tego rodzaju
platnosci, potocznie nazywane masowymi, sa niezwy-
kle istotnym segmentem rynku rozliczen pienieznych.
Jezeli dodamy do tego inne rodzaje regularnych ptatno-
§ci oplacane przez osoby fizyczne, np. splaty diugoter-
minowych kredytow czy sktadki na fundusze emerytal-
ne, to uzyskamy liczbe operacji, ktérych realizacji war-
to dokladniej sie przyjrze¢. Co wiecej, liczba statych,
regularnie opfacanych platnoéci powinna, logicznie
rzecz biorac, rosnaé. Sukcesywnie przybywa przeciez
gospodarstw domowych, a co za tym idzie abonentéw
sieci telekomunikacyjnych, elektrowni czy telefonii ko-
moérkowych. Jest to wiec rynek stabilny w sensie pew-
noéci istnienia tego rodzaju platnosci, o ktéry warto i
nalezy walczy¢, szczegdlnie z punktu widzenia instytu-
cji obslugujacych detaliczne rozliczenia pieniezne. W
niniejszym artykule chcialbym podzieli¢ sie swoimi
spostrzezeniami na temat sposobéw realizowania tzw.
platnosci masowych, ze szczeg6lnym uwzglednieniem
przyszlego rozwoju tego segmentu rynku.

* Tezy przedstawione w niniejszym materiale sa prywatnym pogladem auto-
ra i nie moga by¢ w zaden sposéb utozsamiane ze stanowiskiem Narodowego
Banku Polskiego.

Stan obecny

Klienci tzw. duzych wierzycieli, czyli firm $wiadcza-
cych réznego rodzaju ustugi dla masowego odbiorcy,
oplacaja otrzymywane od nich rachunki na wiele spo-
sob6w, stosujac nastepujace, tradycyjne rozliczenia go-
towkowe:

1. Wplata gotéwkowa w kasie wierzyciela (w nie-
licznych przypadkach gotéwke mozna przekaza¢ bez-
poérednio przedstawicielowi wierzyciela, sprawdzaja-
cemu stan urzadzen pomiarowych). Jezeli wierzyciel
dopuszcza taka mozliwos¢, to skorzystanie z niej przez
klienta oznacza, ze platnos¢ jest realizowana poza sys-
temem bankowym. Jest to metoda najczesciej wybiera-
na przez osoby o niskich dochodach, majacych czas na
udanie sie do kasy wierzyciela, dla ktérych poniesienie
kosztow kazdej prowizji czy oplaty jest istotna pozycja
w domowym budzecie.

2. Wplata gotéwkowa na poczcie. W takim przy-
padku w realizacje platnosci bedzie zwykle zaangazo-
wany miedzybankowy system rozliczeniowy. Poczta
musi przekaza¢ przyjete od klienta w gotéwce $rodki
pieniezne w drodze bezgotéwkowej na rachunek wie-
rzyciela w jego banku, chyba ze wierzyciel i poczta ma-
ja rachunki w tym samym banku.

3. Wplata gotéwkowa w kasie banku. Podstawowa
réznica w poréwnaniu z wplata na poczcie jest brak
rozliczenia miedzy poczta a obstugujacym ja bankiem,
co moze mie¢ wplyw na czas otrzymania $rodkow
przez wierzyciela. Ponadto, jezeli rachunek odbiorcy
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jest prowadzony w tym samym banku, w ktérym doko-
nywana jest wplata, zlecenie platnicze zostanie rozli-
czone tylko w danym banku i zgodnie z jego indywidu-
alnymi zasadami.

W przypadku stosowania rozliczen bezgotéwko-
wych, bardziej efektywnych z punktu widzenia ich re-
alizacji w sektorze bankowym, podstawowym warun-
kiem dla ptatnika jest posiadanie rachunku bankowego.
W praktyce, do realizacji ptatnosci masowych wyko-
rzystuje sie:

1. Przelew §rodkéw na rachunek wierzyciela. Pole-
cenie przelewu, czyli dyspozycja dtuznika obciazenia
jego rachunku i uznania kwota przelewu rachunku wie-
rzyciela, moze by¢ kazdorazowo sktadane przez klienta
banku w sposéb z nim uzgodniony (w formie papiero-
wej lub poprzez wykorzystanie innych nowoczesnych
kanatéw komunikacyjnych, w tym Internetu), albo ge-
nerowane samoistnie przez bank diuznika na podsta-
wie ustugi znanej powszechnie jako zlecenie stafe.

2. Polecenie zaptaty, czyli dyspozycje wierzycie-
la, udzielona jego bankowi, do obciazenia okreslona
kwota rachunku bankowego diuznika i uznania ta
kwota rachunku wierzyciela. Ta nowa forma rozli-
czen pienieznych zostala wprowadzona do polskiego
systemu bankowego w maju 1998 r. poprzez noweliza-
cje obowiazujacego woéwczas zarzadzenia Prezesa
NBP w sprawie form i trybu przeprowadzania rozli-
czen pienieznych za poérednictwem bankéw. Podsta-
wowym przeznaczeniem polecenia zaplaty jest obstu-
ga regularnych, niskokwotowych (do réwnowartosci
1.000 euro) platnosci oséb fizycznych nie prowadza-
cych dzialalnosci gospodarczej. Ze wzgledu na zna-
czenie tej formy rozliczen pienieznych dla omawiane-
go segmentu rynku, oméwie ja nieco dokladniej w
konicowej czesci artykutu.

Na rynku pojawit sie réwniez nowy rodzaj ustugi,
umozliwiajacej oplacenie rachunkéw gotéwka przy
okazji robienia zakupéw w duzych centrach handlo-
wych czy stacjach benzynowych. Wyspecjalizowane w
tego rodzaju ustugach firmy instaluja przy kasach wta-
sne urzadzenia, umozliwiajace odczyt danych z kodu
kreskowego, zawartego na dokumencie papierowym
przestanym diuznikowi przez wierzyciela. Diuznik
oplaca rachunek w gotéwce przy okazji dokonywania
zakupow, czyli bez koniecznosci odwiedzania banku
lub poczty, natomiast wierzyciel otrzymuje zadane
przez siebie informacje dotyczace ptatnosci, zawarte w
kodzie kreskowym, oraz $rodki pieniezne, przesylane
mu zbiorczo w terminach okreslonych w umowie z fir-
ma $wiadczaca tego rodzaju ustuge.

Analizujac potencjalny rozwéj omawianego seg-
mentu rynku, nalezy podja¢ prébe odpowiedzi na na-
stepujace pytania:

- jakie sa przyczyny pojawienia sie tego rodzaju
ustugi i czy ma ona szanse rozwoju i trwatego wkompo-
nowania sie w realizacje ptatnosci masowych?
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- czy jest to sytuacja pozadana z punktu widzenia
kierunkéw ewolucji systemu platniczego, a w szczegdl-
nosci rozwoju masowych rozliczen detalicznych?

- czy polecenie zaplaty, jako bezgotéwkowa forma
rozliczen pienieznych stworzona dla obstugi regular-
nych, masowych platnosci ma szanse rozwinaé sie
zgodnie z oczekiwaniami jej pomystodawcow?

Przyczyny powstania nowego rodzaju ustugi w
realizacji ptatnosci masowych i szanse jej rozwoju

Analize przyczyn pojawienia sie na rynku ustugi daja-
cej klientowi mozliwo$¢ zaptaty papierowego rachun-
ku wyposazonego w kod kreskowy przy okazji robienia
zakup6w — a wiec z pominieciem bezposredniej obstu-
gi platnosci przez sektor bankowy - nalezy rozpoczaé
od strategicznego celu likwidacji miedzybankowego
systemu rozliczen dokumentéw papierowych (SYBIR).
Cel ten postawita przed soba Krajowa Izba Rozliczenio-
wa SA, realizujac jedna z uchwat Walnego Zgromadze-
nia Zwiazku Bankéw Polskich.

Osiagniecie sytuacji, w ktdrej rozliczenia miedzy-
bankowe beda przeprowadzane wytacznie w drodze
elektronicznej, jest celem ambitnym i powinno by¢ oce-
niane pozytywnie. W praktyce oznacza to, ze od poto-
wy 2004 r. (termin przyjety przez Rade Nadzorcza Izby)
wszystkie dokumenty papierowe ztozone przez klien-
tow w bankach beda musiaty zosta¢ przetworzone na
komunikat elektroniczny i dopiero w takiej postaci
skierowane do miedzybankowego systemu rozliczenio-
wego (ELIXIR). Dla usprawnienia tego procesu KIR SA
juz oferuje bankom dodatkowa ustuge (IMBIR), ktéra
polega na zamianie bankowych dokumentéw papiero-
wych na komunikaty w formacie systemu ELIXIR.
OczywiScie, znacznie tatwiej jest poddaé¢ obrébce do-
kumenty standardowe, dlatego tez w cenniku KIR SA
obstuga dokumentu niestandardowego zostala wyce-
niona odpowiednio drozej. Analogiczne zr6znicowanie
cenowe banki zaczely wprowadza¢ we wtasnych tabe-
lach prowizji i optat, realizujac tym samym jedna z
uchwatl Walnego Zgromadzenia ZBP z 2000 r. Docho-
dzimy tu do podstawowej przyczyny pojawienia sie na
rynku wspomnianej nowej ustugi.

Opracowany przez Zwiazek Bankéw Polskich
standard polecenia przelewu/wplaty gotéwkowej
okresla jednolity graficznie formularz dokumentu pa-
pierowego, m.in. nie przewidujac w nim miejsca na
powszechnie uzywany przez duzych wierzycieli kod
kreskowy. Uzasadnieniem takiego rozwiazania byta
przede wszystkim, bez wglebiania sie w szczegély,
nieche¢ do utrwalania w obiegu dokumentéw papie-
rowych. W rezultacie dokumenty rozliczeniowe, ma-
sowo rozsylane przez duzych wierzycieli, zréznico-
wane pod wzgledem formy graficznej i tresci, zyskaty
w zdecydowanej wiekszosci status niestandardo-
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wych. Najczesciej sa one wyposazone we wspomnia-
ny kod, za pomoca ktérego wierzyciel zapisuje infor-
macje konieczne dla prawidtowego zidentyfikowania
platnodci w swoim systemie informatycznym. Ustu-
gobiorca, optacajac otrzymany dokument w banku w
formie gotowkowej (i nie majac oczywiscie zadnego
wplywu na jego zgodnosé¢ ze standardem), staje przed
koniecznoscia zaptaty wysokiej prowizji, chyba ze
zdecyduje sie na pracochtonne i nieraz skomplikowa-
ne przepisanie dyspozycji na druk standardowy. Za-
miast tego klienci czesto decyduja sie na dokonanie
zaplaty na poczcie, ktéra — w celu pozyskania klien-
téw - ustalita swoje optaty na poziomie odpowiednio
nizszym niz banki.

Z punktu widzenia klienta optata na poczcie, cho-
ciaz tansza, nadal nie jest catkowitym rozwiazaniem
problemu. Czy mozna sie wiec dziwié¢, ze na rynku po-
jawily sie juz firmy trafiajace w potrzeby klientow,
umozliwiajace im zaplate otrzymanych rachunkéw w
gotéwece jeszcze taniej niz na poczcie i bez dodatkowej
potrzeby odwiedzania instytucji finansowych?

Oczywiscie idealnym wyjsciem z punktu widze-
nia klienta wydaje sie dokonywanie zaptaty w drodze
bezgotéwkowej, przy wykorzystaniu tzw. stalego zle-
cenia z rachunku oszczedno$ciowo-rozliczeniowego
(ROR) lub polecenia zaplaty. Rzeczywistosé jest jed-
nak zupelnie inna. Z réznych powodéw, ktérych ana-
liza znacznie przekroczylaby ramy tematyczne tego
materialu, relatywnie niewielka cze$¢ spoleczenstwa
ma osobiste rachunki bankowe, a nawet posiadajac
ROR-y nie wykorzystuje ich do dokonywania wszyst-
kich mozliwych platnodci. Z tego wzgledu nalezy
przyjac, ze jeszcze przez dos¢ diugi okres bedzie ist-
niafa liczna grupa konsumentéw optacajacych swoje
zobowiazania w gotéwce. Bazujac na tym logicznym
zalozeniu, trudno sie dziwié¢ powstaniu firm, wycho-
dzacych naprzeciw oczekiwaniom klientéw, ktérzy
chca po prostu najmniejszym nakladem czasu i §rod-
kéw optacié rachunki. Z ich punktu widzenia jest to
sytuacja korzystna, podobnie zreszta jak dla wierzy-
ciela, ktéry nie musi zmienia¢ swoich systemoéw, ge-
nerujac takie same, niestandardowe dokumenty i
otrzymujac wszystkie potrzebne informacje, ktére
uprzednio zakodowal. Nalezy mie¢ na uwadze, ze
koszt drukowania dokumentu standardowego jest
wyzszy (rodzaj papieru, uzyta farba itp.), dlatego trud-
no sie dziwi¢ wierzycielom, ze chca uzyskiwac nalez-
ne im $rodki w tanszy sposéb, na ktérego stworzenie
poniesli juz znaczne inwestycje.

Tak wiec wszystko wskazuje na to, ze nowa ustu-
ga ma duze szanse zadomowienia sie na polskim ryn-
ku rozliczen detalicznych, przede wszystkim z korzy-
Scia dla tych klientéw, ktérzy z réznych powodéw nie
chca korzysta¢ z bezgotéwkowych form rozliczen i
zwiazanej z tym konieczno$ci posiadania rachunku
bankowego.

Produkty i Techniki Bankowe

Kierunek rozwoju ptatnosci masowych a ogélne
zatoienia ewolucji krajowego systemu rozliczen
detalicznych

W tym miejscu sprébuje odpowiedzie¢ na pytanie, czy
opisany kierunek rozwoju rozliczen transakcji maso-
wych (ktéry powoli staje sie faktem) jest satysfakcjonu-
jacy z punktu widzenia wizji ewolucji systemu platni-
czego, jaka przedstawia przede wszystkim Narodowy
Bank Polski jako bank centralny. Problem ten, moim
zdaniem, nalezy rozpatrywaé réznie, w zaleznosci od
tego, ktérej grupy podmiotéw dotyczy.

NBP, z racji swoich zadan ustawowych, jest zy-
wotnie zainteresowany systemem platniczym, w tym
réwniez jednym z jego istotnych elementéw, ktérym sa
rozliczenia detaliczne. Przedstawiciele NBP czesto de-
klaruja, ze najwazniejsze postulaty NBP wobec tego
segmentu rynku to popieranie przejécia od nosnikéw
papierowych do petnej elektronizacji rozliczen, wspie-
ranie dziatan standaryzacyjnych w sektorze banko-
wym, jak réwniez rozwéj bezgotéwkowych form rozli-
czen pienieznych. Sa to postulaty dos¢ ogélne i wlasci-
wie nie podlegajace dyskusji, zgodne z zalozeniami po-
lityki praktycznie kazdego banku centralnego. Ich ce-
lem jest przede wszystkim poprawa efektywnosci i bez-
pieczenstwa rozliczen pienieznych.

Z tego wzgledu idealna sytuacja bytoby rozliczanie
omawianych transakcji z jak najwiekszym wykorzysta-
niem instrumentéw bezgotéwkowych (najlepiej polece-
nia zaplaty), a w przypadku ewentualnego rozsylania
formularzy papierowych do nielicznych klientéw nie-
majacych rachunkéw bankowych powinny to by¢ wy-
tacznie dokumenty standardowe.

Pojawienie sie na rynku nowej ustugi, oméwio-
nej w poprzednim fragmencie artykutu, nie jest wiec
zgodne ze wspomniana powyzej wizja systemu rozli-
czen detalicznych. Rozw6j tego rodzaju ustug prowa-
dzi niewatpliwie do utrwalania obiegu dokumentéw
papierowych, co jest sprzeczne z generalnym postu-
latem przechodzenia w jak najszerszym zakresie na
noéniki elektroniczne. Jednak w omawianym przy-
padku caly obrét niechcianymi przez banki doku-
mentami papierowymi dokonuje sie z pominieciem
sektora bankowego (oprécz zbiorczych platnosci do-
konywanych przez firme na rzecz wierzycieli, oczy-
wiscie w drodze bezgotéwkowej, z rachunku banko-
wego firmy). Teoretycznie mozna wiec sobie wyobra-
zi¢ sytuacje, w ktorej czesé¢ klientéw korzysta z in-
strumentéw bezgotéwkowych, a pozostali optacaja
swoje zobowiazania w gotéwce, z pominieciem sek-
tora bankowego, ktéry w takim przypadku nie mu-
siatby przetwarza¢ zadnego dokumentu papierowe-
go. Pelna elektronizacja rozliczen, ale — niestety dla
sektora bankowego - bez milionéw ptatnosci, kté-
rych obstuge przejetyby podmioty inne niz banki i
poczta.
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Taki sposéb dokonywania rozliczen jest ponadto
pewnym hamulcem rozwoju bezgotéwkowych form
rozliczenn pienieznych, na ktérych upowszechnieniu
zalezy bankowi centralnemu. Skoro wigkszoé¢ statych
rachunkéw mozna bedzie oplaci¢ przy okazji robienia
zakup6w i za relatywnie niewielka oplata, to po co w
takim razie posiadanie rachunku bankowego? Oczywi-
Scie znacznie upraszczam sprawe, ale faktem jest, ze
bytby to czynnik czeSciowo ograniczajacy zaintereso-
wanie spoleczenstwa korzystaniem z rachunkéw ban-
kowych, ktérych posiadanie stalo sie juz pewnego ro-
dzaju norma w rozwinietych gospodarkach krajow za-
chodnich.

Z punktu widzenia bankéw komercyjnych sytu-
acja wyglada podobnie, przynajmniej jezeli chodzi o
ogélne zalozenia funkcjonowania tego segmentu ryn-
ku. Standaryzacja i jej kierunki to przeciez domena
sektora bankéw komercyjnych. Idea peinej elektroni-
zacji rozliczen miedzybankowych i odejscia od noéni-
kéw papierowych narodzita sie na forum ZBP, a pole-
cenie zaplaty powstalo na skutek presji bankéw na
NBP. O ile jednak zadaniem banku centralnego jest
przede wszystkim stworzenie odpowiednich ram
prawnych i organizacyjnych dla prawidtowego i zgod-
nego z oczekiwaniami rynku funkcjonowania systemu
rozliczen detalicznych, o tyle najwiekszy ciezar
,wprowadzenia idei w zycie” spoczywa na gléwnych
instytucjach obstugujacych uzytkownikéw rynku, czy-
li bankach. Dotychczasowy rozwéj sytuacji uprawnia
do postawienia tezy, ze dziatania bankéw w tym zakre-
sie nie byly do konca prawidlowe. Oczywiscie przy za-
tozeniu, ze banki chcialyby nadal aktywnie uczestni-
czy¢ w rozliczaniu platno$ci masowych, a nie po pro-
stu odsuna¢ je poza sektor bankowy.

Polityka sektora bankowego wobec ptatnosci
masowych

Planujac kampanie w odniesieniu do ptatnosci maso-
wych, nalezatoby skierowac¢ ja do dwdch, zupetnie réz-
nych grup odbiorcéow: posiadaczy rachunkéw banko-
wych oraz pozostatych platnikéw (oczywiscie nie za-
niedbujac staran na rzecz otwierania rachunkéw ban-
kowych, czyli pozyskiwania nowych klientéw).

Btad popetniony przez banki wobec pierwszej gru-
py konsumentéw to zaniedbanie promocji i upo-
wszechniania polecenia zaplaty jako formy rozliczen
stworzonej wtladnie dla takich ptatnosci. Gdyby akcja
edukacyjno-promocyjna byla prowadzona duzo bar-
dziej energicznie, zapewne duza cze$¢ posiadaczy ra-
chunkéw bankowych, nadal optacajacych otrzymywa-
ne rachunki w drodze gotéwkowej, skorzystataby z tej
wygodnej i bezpiecznej opcji. Méwiac o promowaniu
polecenia zaptaty, mam na uwadze réwniez wierzycie-
la, ktérego takze nalezaloby przekonywaé o korzy-
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sciach ptynacych z omawianego instrumentu platni-
czego. Ten aspekt sprawy ma jednak pewien delikatny
podtekst. Wierzyciele generujacy masowe platnosci to
zwykle duze firmy, a wiec priorytetowi klienci dla kaz-
dego banku. O takiego klienta i jego potrzeby bank musi
dba¢, chcac go utrzymad, dlatego tez trudno sobie wy-
obrazi¢ metode skutecznego nacisku na wierzyciela
(ktéry musiatby dokonaé kosztownych zmian we wia-
snych systemach billingowych).

Trudno natomiast zakladaé¢, ze nawet najlepiej
prowadzona promocja polecenia zaplaty bylaby wy-
starczajacym bodzcem do otwarcia rachunkéw przez
wiele os6b w ogéle niezainteresowanych korzystaniem
z ustug sektora bankowego. I tu pojawia sie bardziej
skomplikowany problem: postawy wobec tej wciaz bar-
dzo licznej grupy konsumentéw. Jedyne dziatanie
wiekszo$ci bankéw w tym zakresie polegato na natoze-
niu duzo wyzszych oplat za obstuge dokumenté6w nie-
standardowych. Wyslano tym samym jasny i czytelny
sygnat dla klienta: takich dokumentéw nie chcemy ob-
stugiwaé! Czy trudno sie dziwié, ze klienci, nie majac
zadnego wplywu na rodzaj dokumentéw przesytanych
im do zaplaty przez wierzycieli, coraz powszechniej
akceptuja ten sygnal? Opisana sytuacja zaowocowata
wiec powstaniem zapotrzebowania na ustuge, ktéra
wychodzi naprzeciw potrzebom ,odtracanego” przez
banki konsumenta.

Przepisywanie otrzymanych dokumentéw na dru-
ki standardowe jest pracochtonne i czesto skompliko-
wane, dlatego bardzo niewielu klientéw decyduje sie
na taki sposéb redukcji kosztéw. Nie majac innej moz-
liwosci taniego oplacania rachunkéw, klienci beda za-
pewne w coraz szerszym zakresie wykorzystywac nowa
okazje, co jest prostym i logicznym nastepstwem roz-
woju wydarzen na tym rynku.

Co dalej?

W tej sytuacji kluczowe sa nastepujace:

- czy klienci ,,odpychani” przez banki, jezeli juz
przyzwyczaja sie do nowej metody optacania rachun-
kow, beda chcieli do nich powréci¢ z platnosciami ma-
sowymi?

- czy polecenie zaplaty ma szanse zaja¢ na rynku
rozliczen detalicznych miejsce podobne jak w krajach
Unii Europejskiej?

Odpowiedz na pierwsze pytanie zalezy oczywiscie
od tego, czy i w jakim stopniu zmieni sie polityka ban-
kéw wobec tego rodzaju platnosci. Ostatnie sygnaty
wskazuja, ze pewne zmiany sa juz analizowane i pro-
ponowane. Rozwaza sie mianowicie rozszerzenie stan-
dardowego dokumentu polecenia przelewu/wplaty go-
téwkowej o miejsce na kod kreskowy, ktéry mégtby byé
z kolei fatwo odczytywany przez urzadzenia systemu
IMBIR w KIR SA. Mowa jest rdwniez o ewentualnym
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wystandaryzowaniu przez wierzycieli samego kodu kre-
skowego, gdyz na rynku istnieje wiele jego rodzajow.

Moim zdaniem, generalne zalozenie zmiany do-
tychczasowej polityki sektora bankowego jest prawi-
dlowe, gdyz - jak zauwazylem na wstepie - o rynek ptat-
nosci masowych warto i powinno sie walczyé. Mial-
bym natomiast pewne watpliwoéci, by¢ moze bezza-
sadne, wobec konkretnego sposobu realizacji tej idei.

Dopuszczenie kodu kreskowego na dokumencie
standardowym (czyli jego rozszerzenie) w moim odczu-
ciu raczej nie zatatwi problemu. Watpliwe jest bowiem,
aby tylko z tego powodu wierzyciele masowo zdecydo-
wali sie na drukowanie innych niz dotychczas, a przede
wszystkim drozszych, dokumentéw papierowych. Z ich
punktu widzenia nie pojawia sie zaden zasadny argu-
ment za wprowadzeniem takiej zmiany - produkowane
dotychczas dokumenty beda przeciez coraz sprawniej
obstugiwane w supermarketach i na stacjach benzyno-
wych. Istnieje zatem realna grozba, ze sektor bankowy
poniesie koszty zwiazane z korekta standardu, ktérego
wierzyciele nadal nie beda stosowali.

Moim zdaniem, nalezatoby przyja¢ logiczne zato-
Zenie, ze w obiegu pozostana - przez blizej niesprecyzo-
wany, ale na pewno mierzony w latach okres - niestan-
dardowe i bardzo réznorodne dokumenty platnicze, za-
opatrzone w kody kreskowe i tworzone przez maso-
wych wierzycieli. Antidotum na ten stan rzeczy mogty-
by by¢ zdecydowane dziatania legislacyjne. Tego ro-
dzaju pomystom jestem jednak osobidcie przeciwny.

Dlatego nalezatoby sie raczej zastanowié, czy jest
w ogéle mozliwe obstugiwanie przez sektor bankowy
dokumentéw niestandardowych na zasadach konku-
rencji i w sposéb dla bankéw oplacalny? Jezeli nie, to
na pewien blizej nieokreslony okres banki straca znacz-
na czeé¢ obstugi platnosci masowych.

W ostatnim czasie daje sie zauwazy¢ powr6t sekto-
ra bankowego do promocji polecenia zaptaty. Potwier-
dzatoby to teorie, ze w chwili obecnej banki ,,przegraly
bitwe, ale chca wygra¢ wojne”. I jest to, moim zdaniem,
zalozenie prawidiowe.

Uwazam, ze dalsza przyszlo$¢ platnosci maso-
wych bedzie jednak naleze¢ do rozliczen bezgotéwko-
wych, w tym do polecenia zaptaty. Nie wiadomo jedy-
nie, kiedy to nastapi. Uzasadnienie tej tezy zaprezentu-
je w ostatniej czesci artykutu.

Przysztos¢ masowych transakeji detalicznych

Swoja wiare w koficowy triumf rozliczen bezgotéwkowych
opieram na dwdch przestankach: generalnych tendencjach
rozwoju systemu platniczego oraz na konsekwencjach co-
raz blizszej integracji Polski z krajami Unii Europejskie;j.
Jednym z najwazniejszych czynnikéw wplywaja-
cych na ewolucje systeméw platnosci jest rozwéj tech-
nologiczny i korzysci, jakie z niego wynikaja. Jest to
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tendencja absolutnie nieodwracalna; rézne czynnosci,
w tym zwiazane z dokonywaniem rozliczen pieniez-
nych, sa w coraz wiekszym stopniu automatyzowane.
Odchodzenie od papieru jako nosnika informacji jest
procesem ogélnoswiatowym; réznice miedzy poszcze-
g6lnymi krajami dotycza nie tyle kierunku, ile zakresu
i tempa przemian. Osiagniecie etapu pelnej automaty-
zacji rozliczen pienieznych (tzw. Straight Through Pro-
cessing, STP) w bankowosci detalicznej jest z czasem
nieuniknione. W dalszej przyszlosci nie widze wiec
miejsca dla rozliczen, ktére sa inicjowane przez wierzy-
cieli poprzez przestanie do dtuznika dokumentéw pa-
pierowych o praktycznie dowolnym formacie i zawar-
toéci.

W krajach Unii Europejskiej poziom obrotu bezgo-
towkowego jest relatywnie wyzszy niz w Polsce; z
przyczyn historycznych i ekonomicznych jest to catko-
wicie uzasadnione. Proces integracji niewatpliwie be-
dzie te réznice zacieral, a kierunek zmian moze by¢
przeciez tylko jeden. Mlode pokolenie Polakéw juz te-
raz ma zupelnie inne podejscie do ustug bankowych
niz ich rodzice czy dziadkowie. Posiadanie karty ptat-
niczej nie jest juz tylko przywilejem ludzi zamoznych,
a raczej norma. Otrzymywane czy zarabiane przez sie-
bie pieniadze miodziez coraz czesciej utrzymuje na ra-
chunkach bankowych. Posiadanie rachunku staje sie
sprawa oczywista czy wrecz koniecznoécia réwniez dla
0s6b podejmujacych prace. Z tego wzgledu trudno
przypuszczaé, aby Polska z jakich§ niewiadomych
przyczyn miala by¢ europejskim skansenem, utrzymu-
jacym na masowa skale nieefektywne dla wszystkich
uczestnikdéw obrotu rozliczenia gotéwkowe. Niewiado-
ma wydaje sie tylko okres potrzebny, by doré6wnaé¢ na
tym polu krajom zachodnioeuropejskim. Potrzebna jest
zmiana pokoleniowa, czy tez wystarczy krétszy, kilku-
letni okres? Na to pytanie nie podejmuje sie udzielié¢
odpowiedzi, ale zanim to nastapi, firmy ulatwiajace
klientom zaplate omawianych dokumentéw moga li-
czy¢ na popularno$¢ na rynku platnosci masowych.

Praktycznie we wszystkich krajach UE wystepuje
produkt znany jako direct debit, przeznaczony przede
wszystkim dla oséb fizycznych, umozliwiajacy im bez-
problemowe i bezpieczne regulowanie statych ptatno-
Sci na rzecz konkretnego wierzyciela. Szczegély roz-
wiazan, przyjetych w poszczegdlnych krajach, réznia
sie od siebie, jednak idea pozostaje taka sama. W Pol-
sce, na skutek presji bankéw na NBP (w pozytywnym
znaczeniu tego stowa), w maju 1998 r. wprowadzono
do rozliczen analogiczny produkt pod nazwa polecenie
zaplaty. Od samego poczatku jego funkcjonowanie by-
to szczegélowo unormowane, przede wszystkim w in-
teresie dluznika, jako strony stabszej w relacji z tzw.
masowym wierzycielem. Zalozenia polecenia zaplaty
okreslono w zarzadzeniu Prezesa NBP w sprawie form
i trybu przeprowadzania rozliczen pienieznych za po-
srednictwem bankéw. Obecnie przepisy te, w praktycz-
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nie niezmienionym ksztalcie, znajduja sie w ustawie
Prawo bankowe (art. 63d).

Przeprowadzanie rozliczeni z wykorzystaniem po-
lecenia zaplaty jest mozliwe w przypadku speinienia
kilku warunkéw wymienionych w ustawie, z ktérych
najwazniejsze to posiadanie przez dluznika i wierzy-
ciela rachunk6w w bankach, ktére zawarly porozumie-
nie w sprawie stosowania polecenia zaplaty, oraz
udzielenie przez dluznika wierzycielowi zgody na ob-
ciazanie swojego rachunku w umownych terminach i z
tytulu okreslonych zobowiazan.

Polecenie zaplaty jest instrumentem wygodnym
dla obu stron transakcji i bezpiecznym dla dtuznika. Po
udzieleniu upowaznienia konkretnemu wierzycielowi
podstawowym obowiazkiem dtuznika jest zapewnienie
w odpowiednim terminie na swoim rachunku banko-
wym wystarczajacych srodkéw pienieznych na pokry-
cie platnosci, ktéra przesle wierzyciel. Ponadto, diuz-
nik powinien na biezaco kontrolowaé¢ prawidlowoscé
kwot, jakimi jest obciazany jego rachunek, na podsta-
wie faktur, rachunkéw itp. przesytanych mu kazdora-
zowo przez wierzyciela. Ewentualne stwierdzenie ja-
kichkolwiek nieprawidlowosci w tym wzgledzie upo-
waznia dluznika do anulowania transakcji w ciagu 30
dni kalendarzowych od dnia obciazenia jego rachunku.
Biezace $ledzenie salda rachunku bankowego jest zwy-
kta czynnoscia jego posiadacza; polecenie zaplaty nie
nakiada w tej materii zadnych uciazliwych obowiaz-
kéw. Po jednorazowym podpisaniu odpowiednich do-
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kumentéw, jak to trafnie przedstawiono w jednym ze
slogan6w reklamowych, z punktu widzenia dtuznika
yrachunki placa sie same”.

Jest to réwniez instrument korzystny dla wierzy-
ciela, tym korzystniejszy, im wieksza grupa odbiorcow
jego uslug zdecyduje sie na to rozwiazanie. W przypad-
ku tradycyjnych (tzn. gotéwkowych) metod zaplaty, po
wydrukowaniu i rozestaniu duzej liczby rachunkéw i
zalaczonych do nich dokumentéw platniczych, wierzy-
ciel nie ma zadnej pewnoéci, kiedy zobowiazania zosta-
na uregulowane. Cze$¢ dluznikéw zrobi to od razu,
cze$¢ po kilku dniach, cze$¢ by¢ moze nie zaplaci wca-
le. W przypadku polecenia zaplaty w oznaczonym dniu
wierzyciel przekazuje do swojego banku w sposéb z
nim uméwiony zbiér elektronicznych dyspozycji plat-
niczych. Przy odpowiedzialnym zachowaniu dluzni-
kéw, tzn. posiadaniu odpowiednich $rodkéw na ra-
chunku bankowym, nalezne $rodki trafiaja na jego ra-
chunek szybko i terminowo.

Moim zdaniem, predzej czy p6zniej masowe
platnosci beda realizowane w drodze bezgotéwko-
wej. Niewazne, czy bedzie sie to odbywa¢ z wyko-
rzystaniem polecenia zaplaty, zlecenia stalego, czy
w inny, dzi$ jeszcze malo popularny lub wrecz nie-
znany sposo6b. Istotne jest u§wiadomienie sobie pro-
stego faktu — to, jak szybko z naszych skrytek poczto-
wych znikna réznorodne formularze i dokumenty
platnicze, w najwiekszym stopniu zalezy tak na-
prawde od nas samych.



