Pomagamy bankom stworzy¢
wartos¢ dodana dla klientow
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Elavon od wielu lat jest partnerem bankow i instytucji finansowych w
Europie i Ameryce Pétnocnej: obstuguje ptatnosci, dziatajac w réznych
modelach biznesowych i strukturach handlowych.

JesteSmy dumni, ze ponad 550 instytucji finansowych na catym $wiecie zaufato
Elavon i powierzyto nam ptatnosci swoich klientow i z petnym zaangazowaniem
dostarczamy rozwigzania i ustugi, ktorych oczekujg tak potezne marki.

W niniejszym opracowaniu przedstawiamy, w jaki sposéb ptatnosci mogg, stworzy¢
wartos$¢ dodang dla bankéw: poméc zwiekszy¢ lojalnos¢ klientdow i generowacé nowe
zrédta przychodéw, szczegdlnie, gdy uwzglednimy wptyw Covid-19.

Autor — Chris Shotton — jest szefem dziatu Commercial Partnerships w firmie Elavon.
Ma ponaddziesiecioletnie doswiadczenie w bankowosci, ptatnosciach i ustugach
finansowych, a zanim w 2019 roku dotgczyt do Elavon, pracowat w bankach:
Santander i Citi. Pozyskiwat klientow i zarzgdzat ustugami handlowymi dla banku
detalicznego, a takze Swiadczyt te ustugi bankom jako ekspert w dziedzinie ptatnosci,
wiec wnosi unikalne i cenne doswiadczenie oraz specjalistyczng wiedze.
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Potencjat ptatnosci jako
wartosc dla klienta

Trudno nie zauwazy¢, zarowno w
zyciu osobistym, jak i zawodowym,
Ze sposob, w jaki ptacimy, zmienia sie
szybciej niz kiedykolwiek wczesnie;j.

Pandemia wirusa Covid-19 zmusita firmy do
otwarcia sie na handel elektroniczny i korzystania
z alternatywnych modeli dostaw. Pozwolito to
dotrze¢ do klientéw, ktdrzy nie moga, juz robic
zakupow osobiscie, na miejscu, i sprawito, ze
ptatnosci cyfrowe//elektroniczne: karty, portfele
elektroniczne i ptatnosci zblizeniowe, szybko staty
sie preferowanym, a czasem jedynym sposobem
ptacenia.

Badania Elavon z czerwca 2021 roku wykazaty,
ze ponad dziewie¢ na dziesie¢ (91%) dorostych
Brytyjczykéw, ktorzy zaczeli korzystac z
ptatnosci zblizeniowych lub korzystali z nich
czesciej, zmierza nadal ptaci¢ w ten sposob,
przy czym podobne tendencje wystepujg, na
innych rynkach europejskich.

Ptatnosci kartg i ptatnosci cyfrowe/elektroniczne
znaczaco utatwity zycie codzienne i handel.
Przedsiebiorstwa zareagowaty na te zmiane w
zachowaniu konsumentéw, dodajgc nowe lub
wiecej rodzajéw ptatnosci na swoich stronach
internetowych i w swoich sklepach.

Przedsiebiorstwa zareagowaty na te zmiane
w zachowaniu konsumentéw, udostepniajgc
nowe metody lub wiecej metod ptatnosci na
swoich stronach internetowych i w swoich
sklepach. Zwracajg sie do bankéw, jako
zaufanych ustugodawcéw, po fachowg wiedze
na temat pfatnosci, wskazéwki i rozwigzania,
ktérych potrzebujg. Ptatnosci, ktére kiedys
byty produktem dodatkowym w dziatalnosci
kredytowej banku, szybko staty

sie podstawowym.

Co wiecej, zaczety wyroznic¢ oferte banku i
podnosié jej wartos$¢. Banki odegraty kluczowag
role w globalnym postcovidowym ozywieniu
gospodarczym. Wspieraty przedsiebiorstwa w
zarzadzaniu pieniedzmi, niezaleznie od sytuaciji

— w obliczu trudnosci i niepewnosci, ale rowniez -
stwarzajgc szanse.

Bedac gtéwnym ogniwem w programach
rzadowych, banki wprowadzity wakacje w
ptatnosciach, udzielity pozyczek zwrotnych

i finansowania zwiekszajgcego ptynnosé
finansowa, zapewnity doradztwo i wsparcie oraz
przyspieszyty swiadczenie ustug na odlegtosc i
ustug cyfrowych. Jednoczesnie przez caty czas
starannie analizowaty ryzyko i rentownos$c¢ oraz
zarzgdzaty nimi.

Aby chronié relacje z klientami przed konkurencja
i tworzy¢ nowe zrédta przychoddw i wartosci,
trzeba znalez¢ proste i skuteczne sposoby, ktére
pozwolg oferowac klientom ptatnosci doktadnie
spetniajace ich potrzeby.

Przedsiebiorstwa dostrzegajg, ze wymagania
konsumentow sie zmieniajg. Chcg umozliwi¢ im
ptatnosci wieloma réznymi metodami, w wielu
kanatach, szybko, bezpiecznie i w atrakcyjnej
cenie. W miare, jak procesy przyjmowania
ptatnosci bedg dostosowywac sie do
postcovidowej rzeczywistosci, firmy bedsg,
szukac¢ takich partneréw ptatniczych, ktorzy
wprowadzajg, innowacje, aby sprosta¢ nowym
potrzebom i zmianom.

Dlatego wtasnie teraz jest najlepszy czas, aby
zidentyfikowaé/obra¢ najlepsza/optymalng
strategie ptatnosci dla swoich klientow
biznesowych. To zapewni pozycje
preferowanego partnera.
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2. Banki stoja przed
wyzwaniami, jakich nie
miaty nigdy wczesniej

Covid-19 jest nowym katalizatorem
zmian, ale dla bankéw zmiany to stan
permanentny. Niezaleznie od tego,
czy spowodowalty je regulacje takie
jak RODO czy PSD2, czy tez polityka
np. Brexit, banki stoja pod presja, aby
nadazac¢ za zmianami w przepisach, a
nawet by¢ o krok przed nimi.

Regulacje dotyczace otwartej bankowosci
sprawity, ze instytucje finansowe niebedace
bankami mogg oferowac konkurencyjne i
innowacyjne ustugi finansowe. Jedoczesnie
obcigzenia regulacyjne dla samych bankdéw sg
tak duze jak nigdy dotad. Ztozona infrastruktura,
ogromny wptyw na klientoéw i skomplikowane
procesy, ktore trzeba dostosowywac za kazdym
razem, gdy pojawia sie nowy projekt,

to wyzwanie nawet dla najbardziej
renomowanych bankéw, ktéremu trzeba
sprostaé, aby utrzymac sie w czotéwce i
zachowac zwinnos$¢ operacyjna.

Konkurencja o klientdw bankowosci
elektronicznej nigdy przedtem nie byta tak
zazarta. Na rynek weszty Starling Bank, Revolut
i Alior Bank, oferujace wytacznie ustugi cyfrowe.

Dane z 2020 roku wskazujg, ze w Wielkiej
Brytanii 14 milionow oséb otworzyto konto
bankowe wytgcznie w formie cyfrowej, a kolejne
5,7 miliona zamierza to zrobi¢ w 2021 roku.

Banki detaliczne zareagowaty na to,
wprowadzajgc wiecej innowacji, powielajgc wiele
spotecznosciowych funkcji kont, co pozwolito
zdoby¢ zwtaszcza mtodych klientéw. Rozwdj
technologii opartej na chmurze i koncentracja
na technologii cyfrowej tworzy srodowisko, w
ktérym banki, zachecane dostepem do baz
klientdw i ich petnych kieszeni, moga czerpac z
doswiadczen fintechéw i wzorujac sie na nich,
opracowywac swoje rozwigzania.

By¢ moze banki oferujgce wytacznie ustugi
cyfrowe majg jeszcze wiele do zrobienia,

zanim zdobedg prymat na rynku kont, ale
oprdécz nowych funkgji i atrakcyjnych doznan
zapewniajg one dostep do cyfrowych rynkow,
gdzie rownie innowacyjni partnerzy proponujg
bogactwo produktéw i ustug. Firmom
wygodniej jest w ten sposob wyszukiwaé ustugi
finansowe i specjalistyczne i ubiegac sie o nie, a
renomowani dostawcy moga podja¢ wyzwanie i
stosowacé cross-selling.


http://www.finder.com/uk/digitalbanking-statistics

Niezaleznie od wielkosci i marki, wazne jest, aby 05
wszyscy powazni gracze bankowi pozostali otwarci

na innowacje i wspotprace, a przy tym koncentrowali
sie na inwestowaniu w inteligentne rozwiazywanie
probleméw klientéw i dawali pierwszenstwo zwtaszcza

tym, ktérzy rozwijajg, sie w szybkim tempie. 6m +

Tempo wprowadzania technologii cyfrowych w

catej Europie, ktére w duzej mierze odpowiada gguwl:ﬁo aded
na ograniczenia zwigzane z Covid-19 dotyczace an online
sposobu zycia, pracy i podrézowania, jest banking app
niewiarygodne. Oznacza to, ze we wszystkich grupach for the

demograficznych wzrosty znajomos$c¢ narzedzi first time
cyfrowych i komfort korzystania z nich.

Pandemia wywarta ogromny wptyw na rozwoj handlu
elektronicznego, co zostato dobrze udokumentowane.
Osiagnat on wzrost 0 30% w skali roku w catej

UE. Szacuije sie, ze w Wielkiej Brytanii okoto szes¢
milionéw dorostych oséb po raz pierwszy pobrato
aplikacje bankowosci internetowe;.

,COVID-19 przyspieszyt cyfrowa transformacje w naszym banku. Od samego
poczatku pandemii nasi klienci mogli korzysta¢ ze wszystkich naszych systemow
- nie musieli odwiedzaé¢ oddziatow.

Wspalnie z Polskim Funduszem Rozwoju wdrozyliSmy cyfrowy proces ubiegania
sie o dotacje z rzadowej tarczy finansowej. Wiosna 2020 roku z duzym sukcesem
uruchomiliSmy dla naszych klientéw aplikacje mobilna do otwierania rachunku
firmowego.

Transformacja cyfrowa stata sie bardzo waznym filarem naszej strategii.”

- Crédit Agricole

Banki przescigaja, sie w ulepszaniu oferty
cyfrowej, optymalizacji kanatéw oraz
wprowadzaniu nowych produktow i ustug, aby
utrzymacé obecnych klientéw i przyciggnaé
nowych.

Poniewaz klienci coraz czesciej chca
ptaci¢ elektronicznie, banki musza
zaspokoic te potrzebe, aby klienci nie
przeniesli gdzie indziej rachunkow
swoich firm i dochoddw.


https://internetretailing.net/international/international/european-ecommerce-revenues-jump-30-to-us465bn-in-2021-23016
https://internetretailing.net/international/international/european-ecommerce-revenues-jump-30-to-us465bn-in-2021-23016
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3. Znaczaca rola ustug
pfatniczych w realizacji

Covid 19 pokazat nam, ze firmy, ktore
umieja najlepiej przystosowac sie do
zmian, maja szanse odnies¢ trwaly
sukces. Przez lata gtownym zrédtem
przychodow bankow byty odsetki od
kredytow i zadtuzenia, z niewielka
rezerwa, zwlaszcza w segmencie B2B.

Poziomy kredytowania przez caty okres
pandemii spowodowaty nadmuchanie tej

banki przychodow. Banki widzg wyrazna,
natychmiastowa potrzebe, aby zdywersyfikowaé
przychody, znajdujac ich nowe, trwate zrodta
niezwigzane z kredytowaniem. Przychody

z ptatnosci spetniajg, ten warunek. Dochod

strategicznych celow banku

uzyskany z solidnej oferty akceptacji ptatnosci,
czy to we wiasnym zakresie, czy tez we
wspotpracy z partnerem rozliczeniowym,
stanowi raczej zwrot ze zdrowych, korzystnych
wynikéw finansowych niZ pozyczke. Buduje
mocng podstawe dla zrbwnowazonego

i dlugotrwatego partnerstwa z klientami,
generujgc uczciwe i powtarzalne wzajemne
dochody.

Akceptacja ptatnosci spetnia oczekiwania
bankdéw, pomaga im zaspokoi¢ zmieniajace
sie potrzeby klientdéw, zapewnia nowe Zrddta
przychodow i integruje sig z transformacja
kanatéw cyfrowych, co jest podstawag kazdej
strategii bankowe;.



Ewolucja potrzeb

klientow bankow

Zrédta przychodéw
banku

Transformacja
kanatow

Inwestycje firm w internetowe i
zdalne kanaty sprzedazy

+ Oczekiwania klientéw
wzgledem bankéw co do
szerszego zakresu ustug

przychody

+ Oczekiwania zwigzane z
WyZzszg, sprawnoscig, i lepszym
wykorzystaniem technologii

Ponadto dodanie ptatnosci do portfela
produktow klienta biznesowego poprawia
~lepkos¢" i zwieksza inne posrednie przychody
z relacji z klientem. Globalne badania
przeprowadzone przez Strawhecker Group
pokazaty imponujgce wyniki potwierdzajgce te
teze, z dodatkowym przychodem w wysokosci
100-200 USD kazdego miesigca generowanym
przez MSP, we wszystkich sektorach, ktére
korzystajg z ustug akceptanta swiadczonych
przez ich bank.

* Nadmierne poleganie na
zadtuzeniu i kredytach jako
czynnikach przynoszacych

* Zmiana w Kierunku
przychoddéw pozaodsetkowych,
w tym walutowych i ptatniczych

+ Rozwdj ustug o wartosci
dodanej i rozwigzan pakietowych
w celu zwiekszenia przychoddw.

+ Likwidacja oddziatow i
przejscie na sprzedaz oraz ustugi
cyfrowe i telefoniczne

+ Wzrost rozwigzan cyfrowych
—onboarding, ryzyko kredytowe,
natychmiastowa obstuga oséb
trzecich

+ Wzrost liczby bankéw
cyfrowych oferujacych lepsze
funkcje oparte na aplikacjach

Ci sami klienci 8% chetniej korzystajg z
dodatkowych produktow i wspotpracuja
z bankiem dtuzej (0 10%) niz inni klienci o
podobnym profilu.

W $wiecie, gdzie marka i reputacja sg
poteznymi aktywami handlowymi, oferowanie
ptatnosci moze wprowadzi¢ banki na szybka
Sciezke technologii i innowacji. Dodatkowo,
dzieki zwigzkom z innowacyjnymi firmami
technologicznymi, banki poprawig swoj
wizerunek.

Ustugi
przetwarzania
ptatnosci
odpowiadaty za
17% catkowitego
przychodu, jaki
przyniosty MSP
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4. Rozwoj ustug przyjmowania
ptatnosci - samodzielnie czy

we wspotpracy?

Podczas gdy caty tancuch wartosci pozostaje zasadniczo taki sam,
istnieje wiele roznych sposobdw na to, jak bank moze zbudowac oferte

ustug ptatniczych dla swoich klientow.

Q»»Q»o_
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Poszukiwania Propozycja, Zgtoszenie i Przetwarzanie Finanse i Zarzadzanie Klientéw,
zastosowanie konfiguracja transakgcji rozliczenia sporami przyjmujacych
i konfiguracja handlowca ptatnosci

produktu

« W prostym modelu polecajgcym to bank
poszukuje klientéw - wykorzystuje swoje kanaty
sprzedazy i marketingu do generowania leadow
dla dostawcy ptatnosci o ugruntowanej pozyciji

i doswiadczeniu. Obejmuje to gromadzenie
danych i targetowanie, zarzgdzanie kampaniami
i angazowanie leadow.

+ Niezalezny podmiot gospodarczy (ISO)
otrzymuije licencje od istniejacego dostawcy
ptatnosci na sprzedaz swoich produktow.
Poza poszukiwaniem klientow ISO zazwyczaj
zarzadzajg, zgtoszeniem i konfigurowaniem
ustug dla klienta, w tym kredytowaniem i
ryzykiem, urzadzeniami i aktywacja.

elektronicznie

+ W modelu rynkowym bank podpisuje
umowe i tworzy podstawowe ptatnosci,

ale decyduje sie na wspdtprace z osobami
trzecimi, aby uzupetni¢ luki w swoich
mozliwosciach i zapewnic¢ petne ustugi.// mimo
niewystarczajgcych mozliwosci zapewnic
petne ustugi.

+ W modelu white-label bank uzyskuje
licencje dostawcy ustug ptatniczych i zarzadza
prawie kazdym etapem fanicucha wartosci,

ale zazwyczaj sprzedaje produkty i oferte/
rozwigzania stworzone przez partnera, ktory
dostarcza ustugi ptatnicze.

Coraz czesciej spotykamy sie z modelami hybrydowymi, poniewaz firmy rozpoznaja swoje
wewnetrzne mocne i stabe strony, oceniajg mozliwosci klientéw oraz pozyskuja wiedze i technologie
od partneréw tam, gdzie jej potrzebuja, aby zamkng¢ caty fancuch wartosci i oferowaé¢ kompleksowe

ustugi ptatnosci.



Ustalajgc, ktéry model najlepiej pasuje do
organizaciji, trzeba znalez¢ rownowage miedzy
inwestycjami a zobowigzaniami. Wazne

jest, aby robi¢ to matymi krokami, testowac
potrzeby, wymagania i reakcje swoich klientow
biznesowych. Dzieki odpowiedniemu podejsciu
i ramom prawnym, mozna etapami wprowadzac
ustugi przyjmowania ptatnosci, skupiajgc sie
najpierw na okreslonych grupach klientow

i mozliwosciach taktycznych, a nastepnie

wprowadzaé kolejne produkty i kanaty ptatnosci.

Jeszcze lepiej, jesli partner-ekspert moze
utatwi¢ kontakty z dostawcami technologii i
oprogramowania, ktorzy oferujg rozwigzania
zréznicowane wedtug branzy. Takie partnerstwo
moze by¢ najlepszym sposobem na obstuge
konkretnej bazy klientdw i sprostanie
wyzwaniom, przed ktorymi stoi bank.

Banki i inne podmioty, ktore
dziataja w ekosystemie uznaja
dzielenie sie za rzecz naturalna,
a my wiemy, ze nie mozemy
przetrwac, budujac na wtasna
reke. Wspotpraca jest wpisana w
nasze DNA.”

- Claus Bunkenborg,
CEO Mobile Pay, Dania

Na przyktad, jesli jego klientami sg sprzedawcy
detaliczni z unikalnymi wymaganiami
wielokanatowymi, hotele, ktére potrzebuja
wiekszej funkcjonalnosci miedzynarodowej lub
dostawcy ustug tranzytowych wymagajgcych
interoperacyjnosci.

Banki, skupiajgc sie na swoich gtéwnych
atutach, utrzymujgc gtebokie i zyskowne relacje
oraz dostarczajgc wartos¢ swoim docelowym
grupom klientow, otrzymaja odpowiednie
wsparcie od swoich partneréw ptatniczych:
tatwo dostepne rozwigzania ptatnicze,
zaprojektowane tak, aby pomogty uzyskacé
przewage.

Skupienie sie na gtéwnych atutach w
bankowosci, utrzymaniu gtebokich i zyskownych
relacji oraz dostarczaniu wartosci swoim
docelowym grupom klientow w potgczeniu

ze wspotpracag z odpowiednimi partnerami
ptatniczymi, ktdrzy uzupetnig wysitki, wspierajgc
odpowiednimi i tatwo dostepnymi rozwigzaniami
ptatniczymi zaprojektowanymi tak, aby pomoc
bankowi i jego klientom osiggnaé sukces.
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5. Nie ma dobrej czy ztej
drogi: warto znalez¢ swoj

sposob

Bankowos$¢ zawsze byta ztozonym
systemem, ale podstawowe potrzeby
klientéw pozostaja zaskakujaco proste
- oczekuja oni niezawodnej obstugi,
przydatnych produktow i oczywistej
wartosci.

Wazne, aby zaréwno przy wyborze partnera
dostarczajacego ustugi ptatnicze, jak i modelu
operacyjnego kierowac sie wartosciami

i dgzeniami, ktore sg dla banku istotne

i odzwierciedlajg jego tozsamos$¢ oraz
wizerunek marki. Jesli chodzi o przyjmowanie
ptatnosci, zrozumienie potrzeb klientow jest
niestychanie istotne. Oferta ustug powinna by¢
skonstruowana tak, aby zaspokajata unikalne
potrzeby klientéw i dawata im mozliwosé
wyboru. Oczywiscie, nic, co stworzyt jakikolwiek
dostawca ustug ptatniczych, nie bedzie
odpowiednio dopasowane do banku bez jego
udziatu.

Klienci najlepiej reagujg na autentyczna
propozycje wartosci, wierng danej marce.

Sa wyczuleni na zmiany i niekonsekwencije,
warto wiec trzymac sie swoich strategicznych
priorytetow i nadrzednych wartosci oraz skupia¢
sie na najwazniejszych segmentach.

Wspétpraca z zewnetrznymi doradcami i
dostawcami moze zaowocowac¢ nowymi
pomystami i wsparciem, a takze poméc odkryé
cos$, czego wczesniej nie brano pod uwage.
Nasza branza jest petna superinteligentnych i
sprawnych dostawcow technologii oraz twércéw
oprogramowania, ktorzy specjalizujg, sie w
rozwigzaniach dla pojedynczych sektorow.

Nawigzywanie kontaktéw i wspétpraca z
partnerami technologicznymi moze poméc
naprawde zréznicowaé propozycje ptatnosci
- zwiaszcza, jesli model dziatalno$ci ma silng
dominacje wertykalng, jak hotelarstwo czy
opieka zdrowotna, z bardzo konkretnymi
potrzebami klientéw.

Osiggniecie sukcesu z dnia na dzien jest
nierealne; potrzeba czasu, aby stworzy¢
przekonujgcg propozycje nawet dla jednego
segmentu odbiorcéw. Potrzeba duzo pracy

i zaangazowania oraz czasu. Dopiero wtedy
rozwigzanie bedzie odpowiednie i gotowe do
zastosowania przez klientow.

Porazka jest nieodtgczng czescig sukcesu, bez
niej nie ma ewolucji. Zanim powstat Amazon Pay
i klienci mogli ptaci¢ dzieki tej funkcjonalnosci,
komercjalizacja ptatnosci przeszia przez

kilka iteracji. Patrick Gauthier, ekspert ds.
ptatnosci, zatrudniony przez PayPal, pieknie to
podsumowuije.

Ludzie nie uswiadamiaja sobie i nie
rozumiej, ze w przypadku Amazona
czescia recepty na sukces byta
odwaga, aby probowac rzeczy, co
do ktdrych nie mamy pojecia, czy sie

udadza czy nie. Ale jesli myslimy, ze
mamy pojecie, jak odnies¢ sukces...
probujemy znowu

— Patrick Gauthier, Amazon Pay
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Cyfryzacja nie jest juz tylko
modnym stowem: ona zostanie

Z hami

Firmy dziataja, stawiajac cyfryzacje
na pierwszym miejscu. To oczywiste

i nieuniknione, ze kanaty cyfrowe
beda odgrywac coraz wieksza role w
strategii bankdéw - w inwestycjach, w
sprzedazy, obstudze i operacjach oraz
jako zasoby robocze.

Juz przed pojawieniem sig, COVID cyfryzacja
zajmowata wysokie miejsce wsrod priorytetow
bankéw, ale pandemia stata sie katalizatorem,
ktéry pomégt przekonac banki do realizacji
strategii cyfrowych szybciej i bardziej
kompleksowo, niz wczesniej uwazano to za
mozliwe.

Zarzadzajgcy firmami catkowicie zmienili sposob
myslenia o strategii cyfrowej i programach
transformacji. Postrzegajg je obecnie jako
warto$¢ dodang, a nie tylko oszczednosé
kosztow..

Wedtug globalnego badania przeprowadzonego
przez McKinsey okoto 10% kadry kierowniczej
postrzega obecnie technologie cyfrowg przede
wszystkim jako sposob na oszczedzanie
pieniedzy, w poréwnaniu z 48%, ktorzy

uwazali tak jeszcze w 2017 roku. Zamiast tego,
inwestycje w technologie i rozwigzania cyfrowe
sg postrzegane jako podstawowe i krytyczne
zdolnos$ci umozliwiajgce uzyskanie przewagi
konkurencyjnej.

Badania przeprowadzone wsréd 899 firm z
réznych regionow, sektoréw i branz wskazuja,
ze firmy, wprowadzajgc rozwigzania cyfrowe
w czasie Covid-19, dziataty od 20 do 25 razy
szybciej, niz oczekiwano. W odniesieniu do

pracy zdalnej respondenci twierdza, ze ich
firmy wdrazaty rozwigzania 40 razy szybciej, niz
wydawato im sie to mozliwe przed pandemia.

Organizacje potrzebowaty $rednio 11 dni

na wdrozenie sprawnego rozwigzania do
pracy zdalnej, co stanowi niewiarygodne
przyspieszenie. Zaskoczyto ono wszystkich,
nawet osoby odpowiedzialne za planowanie i
realizacje.

Wzrost wymagan klientéw co do technologii
cyfrowych sprawia, ze transformacja staje sie
dla bankéw jeszcze istotniejsza. Niektére z nich
twierdza, ze sukces, jaki odniosty w digitalizaciji
podczas pandemii zachecit je do spojrzenia

na czes$c¢ ich produktow i strategii biznesowej
przez ten sam, szybko zmieniajacy sie, cyfrowy
pryzmat.

“Ptatnosci cyfrowe upowszechniaja sie coraz
szybciej. Wazne jest, aby banki szybko sie do
nich dostosowaty. Wtedy beda mogty poméc
swoim klientom spetnia¢ potrzeby ptatnicze
konsumentow. Przedsiebiorstwa poszukuja
innowacyjnych, elastycznych rozwiagzan
ptatniczych i w coraz wiekszym stopniu
oczekuja, ze dostep i obstuga beda miaty
wymiar cyfrowy. Dotyczy to szczegolnie

przedsiebiorstw prowadzacych handel
miedzynarodowy, dla ktérych rozwiagzania
cyfrowe sa niezbedne do szybkiego dziatania.
Nasi klienci cenia mozliwos$¢ przyjmowania
ptatnosci elektronicznych. Swiadczy o tym
wieksza lojalnos¢ i pierwszenstwo dawane
naszemu bankowi

— Santander UK




Klienci biznesowi oczekujg wsparcia, gdy
zaczynajg korzysta¢ z handlu elektronicznego
i cyfrowego, czasami po raz pierwszy, a
szczegolnie podczas cyfrowego boomu
spowodowanego przez Covid-19. Stwarza

to wyjatkowa okazje, by zwiekszy¢ ich
zaangazowanie, lojalnosé i przychody. Mozna
byto zobaczy¢ wspaniate przyktady w praktyce,
gdy oferowano wsparcie dla sprzedawcéw
detalicznych przenoszacych sprzedaz ze
sklepow na strony internetowe lub pomagano
restauracjom tworzy¢ modele dostaw. Popyt
na ustugi cyfrowe wcigz rosnie, wiec trzeba
sie dobrze zastanowi¢, w jaki sposéb ustalaé¢
priorytety co do zasobow rozwojowych, aby
osiggnac jak najlepszy efekt.

Aby wigczy¢ technologie cyfrowg do strategii
ustug handlowych, musi ona naleze¢ do szerszej

Pomysl o:

strategii banku. Gdy tak nie jest, gdy technologia
cyfrowa nie jest jego mocng strong, tworzenie
oferty ustug handlowych wytgcznie online
bedzie nieautentyczne. Podobnie, jesli klienci

sg przyzwyczajeni do korzystania z ustug banku
za posrednictwem aplikacji, nie na miejscu
wprowadzenie rozwigzania w zakresie ustug
handlowych, ktore nie oferuje interakcji cyfrowej.

Nie oznacza to jednak, ze oferta ustug
ptatniczych musi byé w 100% cyfrowa. Badzmy
szczerzy: zaden bank ani firma autoryzujgca
nie stworzyta jeszcze w petni ptynnego,
kompleksowego, cyfrowego doswiadczenia
klienta. Trzeba zrozumie¢, ktore elementy
strategii ustug ptatniczych mogag lub muszg

by¢ cyfrowe, i skupi¢ sie na tym, aby byty one
najatrakcyjniejsze.

Sprzedazy

Obstudze

o W jaki sposéb potencjalni klienci moga wypetni¢ zgtoszenie online lub za pomoca
telefonu komérkowego? W jaki sposéb wchodza do ustug?

Czy dostepny jest czat na zywo lub funkcja zamawiania konsultaciji
online, aby wspieraé obecnych i nowych klientéw? Czy dostep do ustug

serwisowych mozna uzyskac przez aplikacje bankowe?

Komunikacji

Danych i spostrzezeniach

onfll

Z jakich kanatéw korzystajg klienci i jakie rodzaje narzedzi cyfrowych i tresci beda dla nich
cenne? Jak ptatnosci wpisujg, sie w istniejgcy zestaw komunikatéw?

W jaki sposéb uczenie maszynowe i sztuczna inteligencja (Al) mogg pomoc w analizie
zachowan klientéw, identyfikujgc zagrozenia i mozliwosci? W jaki sposob cyfryzacja, ktdrg

zapewniasz swoim klientom, moze wspiera¢ ich rozwdj biznesowy?

Konsumenci moga by¢ przyzwyczajeni do
wygody ustug cyfrowych, ale banki nie zawsze sg
przystosowane, aby je $wiadczy¢ w oczekiwany
sposob. W wielu tradycyjnych strukturach
bankowych systemy produktowe, kanaty i dziaty
funkcjonujg oddzielnie, a koszty inwestycji i czas
potrzebny na ich naprawe nie zawsze ida w parze
z oferowanymi korzysciami.

Warto zadac¢ sobie pytanie, jak bardzo
zintegrowana i innowacyjna musi by¢ platforma
technologiczna, aby klienci sie do niej przekonali.
Warto poswiecic¢ czas, aby zastanowi¢ sig i
zbadac ich oczekiwania oraz wyznaczyc¢ cele
zwigzane z doswiadczeniem klientéw, mozliwe
do osiggniecia. Wazna jest szczero$é

i autentyczno$¢ w dgzeniach oraz w tym, jak
pasujg one do szerszych mozliwosci cyfrowych
organizaciji.
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Wazna rola bankow:
prowadzenie dziatalnosSci
odpowiedzialnej spotecznie |

srodowiskowo

Banki zawsze odgrywaty istotna

role w naszych spotecznosciach, a
jej zostato spotegowane w czasie
pandemii. Banki zapewnity kanat
dostepu do wsparcia rzadowego,

do finansowania przedsiebiorstw
oraz do specjalistycznej wiedzy i
porad, ktére okazaty sie bezcenne
dla przedsiebiorstw dziatajacych pod
ogromna presja i w niepewnosci, i
przyczynity sie do zwiekszenia zaufania
i lojalnosci klientow.

Nie wolno bagatelizowa¢ znaczenia momentu,
gdy nastgpito odrodzenie sie dobrej woli
bankéw// gdy odrodzita sie dobra wola bankow.
Dane coraz czesciej wskazujg na to, ze klienci
chcag wspodtpracowac z dostawcami, ktorym
ufajg, ktérzy podzielajg ich wartosci i postepuija
witasciwie, i bedg aktywnie poszukiwac firm,
ktére im to zapewniaja.

To pragnienie nie jest znamienne tylko dla
bankowosci. Dzi$ nie akceptuje sie juz
jednorazowej ,,szybkiej mody” i produkowania
zywnosci o duzym wptywie na srodowisko i
nawet najsilniejsze marki z gérnej potki ciezko
pracujg nad tym, by dostarcza¢ wartosci, robigc
to, co wtasciwe. Prawie potowa europejskich
konsumentow twierdzi, ze ich przyszte decyzje
zakupowe beda nagradzac firmy, ktore aktywnie
wspierajg spotecznosé i sg przejrzyste we
wszystkich swoich dziataniach. 40% twierdzi,
ze beda mniej sktonni kupowac od firm, ktore

koncentrujg sie na maksymalizacji zyskow, a nie
na odpowiedzialnosci spotecznej.

Badania przeprowadzone przez Ernst and
Young pokazuja, ze tylko jeden na pieciu
(19%) konsumentdéw deklaruje petne zaufanie
do firm swiadczacych ustugi finansowe,
pomimo kluczowej roli, jakg banki odegraty
w czasie pandemii w utrzymaniu finanséw
przedsiebiorstw. Banki majg teraz prawdziwg
okazje, aby podkreslaé znaczenie pracy
wykonywanej w spotecznos$ciach — w ten
sposdb bedzie mozna zwiekszy¢ zaufanie do
sektora.

Jako branza ponosimy zbiorowg
odpowiedzialno$¢ za wprowadzanie
pozytywnych zmian i podejmowanie dziatan
wspierajacych zrownowazony rozwoj.
Poczawszy od udzielania kredytow firmom

i projektom dziatajgcym zgodnie z jego
zasadami, a skonczywszy na realizacji celéw
zwigzanych z redukcjg emisji dwutlenku

wegla, takich jak przestawienie produkcji

kart debetowych i kredytowych na materiaty
nadajace sie do recyklingu oraz wyeliminowanie
papierowych wyciggoéw z konta. Banki moga
odegra¢ wiodaca role w ochronie naszego
Srodowiska w sposéb widoczny w kazdej firmie i
gospodarstwie domowym.

Unity Trust Bank i TSB juz teraz wigzg wyrazny
rozwoj i poprawe reputacji z pozafinansowymi
aspektami swojej dziatalnosci.aspektami swojej
dziatalnosci.



Prawie kazdy bank obiecuje wywierac
pozytywny wptyw na spotecznosci - i te same
zasady powinno stosowac sie do przetwarzania
ptatnosci.

Warto wybrac takiego partnera, ktéry wspiera te
proekologiczne i prospoteczne zobowigzania -
poczawszy od terminali i komponentéw punktow
sprzedazy wykonanych z plastiku nadajacego
sie do recyklingu, po papier do paragonow
kasowych nadajgcy sie do recyklingu lub,
jeszcze lepiej, wykorzystanie wszystkich
mozliwosci, aby catkowicie zrezygnowac z
papieru.

Spoteczne zaangazowanie banku pomoga
potwierdzi¢ inwestycje w oferty ptatnosci i
cenniki wspierajgce przedsiebiorstwa spoteczne
i dziatalno$¢ charytatywna. Musimy zrobi¢ co$
wiecej niz tylko oferowaé najlepsze technologie
za najnizszg cene, poniewaz konsumenci

i przedsiebiorcy sa pod coraz wiekszym
wptywem etyki organizacyjnej i bedg gtosowac
za pomocag swoich portfeli i lojalnosci.

W Unity Trust Bank

wierzymy, ze finanse powinny
odgrywac pozytywna role w
spoteczenstwie. Oznacza to
wsparcie dla przedsiebiorstw,
aby byly bardziej zrownowazone,
umozliwianie im rozwoju i
przyczynianie sie do korzystnych
zmian gospodarczych,
spotecznych i Srodowiskowych.

Wazne jest, aby pracowa¢ z
partnerami, sg etyczni i ktorzy
podzielaja nasze wartosci.
Jednym z wielu powodoéw, dla
ktorych zdecydowaliSmy sie na
wspotprace z Elavon jest to, ze
jest to firma, ktora powaznie
traktuje swoje obowiazki wobec
spotecznosci i Srodowiska.”.

— Deborah Hazell, CEO Unity Trust Bank

Rozpoczelismy wspotprace w zakresie
ptatnosci z Unity Trust Bank, z czego jestesmy
dumni. Daje to nam fantastyczng okazje, by
zademonstrowaé znaczenie odpowiedzialnos$ci
spotecznej, autentycznosci i pozycji marki w
ramach oferty. Scisle wspétpracujemy, aby
chroni¢ i wzmacnia¢ unikalng i silng historie
marki zwigzanej ze spotecznoscia, wsparciem i
zrbwnowazonym rozwojem.

Jako pionierzy zrbwnowazonej i integracyjnej
gospodarki cyfrowej, gigant ptatnosci
Mastercard ukut termin ,robienie dobrze przez
robienie dobrze”. Jest to etos, ktéry firmy o
duzej marce, w tym banki i instytucje finansowe,
powinny przyjac, aby potwierdzi¢ swoje
istniejace relacje i zbudowac zaufanie nowych
klientéw.

Covid-19 dat nam pokoleniowg szanse na
ponowne zdefiniowanie naszych relacji z
klientami i spotecznosciami, w ktérych zyjemy.
Mamy wybdr: wrdcié do tego, co byto wczesniej,
czy zbudowaé bardziej dynamiczny, etyczny,
odporny sposéb wspodtpracy, ktéry przyniesie
korzysci wszystkim.



Wiecej informacii

Wiasciwy program ustug dla klientow przyjmujacych ptatnosci elektroniczne,
realizowany przez wtasciwego partnera - eksperta w tej dziedzinie - moze wnies¢
duza wartos¢ dodana do wyniku finansowego banku. Pomoze takze zapewni¢
diugotrwata i dochodowa wspoélprace z klientami.

W dziedzinie ptatnosci kluczem do sukcesu Ta podwoijna rola daje nam klarowng

jest doswiadczenie. Od ponad 25 lat perspektywe rynku i pozwala rozumie¢ zaréwno
wspotpracujemy z ponad 550 instytucjami potrzeby bankdw i instytucji finansowych, jak i
finansowymi, wprowadzajgc do naszej sieci wyzwania stojace przed nimi.

setki portfolio ustug ptatniczych. T, .
Aby dowiedziec sie wiecej, jak Elavon moze

Wspotpraca z nami opiera sie na wspolnym pomdc w stworzeniu partnerstwa w zakresie
planowaniu, regularnym raportowaniu ustug ptatniczych, ktore przynosi zyski,
programow, sprzedazy, marketingu, wsparciu zapraszamy do odwiedzenia naszej strony
szkoleniowym i obstudze przez wysoko internetowej Elavon.co.uk/partners lub do
wykwalifikowany zespét ds. relacji z klientami. kontaktu pod adresem Flpartnerseurope@
Jestesmy sprawdzonym, bezpiecznym elavon.com.

partnerem, ktéremu warto zaufaé. Pomagamy

firmom spetniaé obietnice i dbaé o swoich

klientow.

Zajmujemy unikalng pozycje w branzy. Jestesmy
liderem w dostarczaniu ustug ptatniczych,
strategicznie zorientowanym na wspotprace

z bankami, a jednoczes$nie strukturalnie Head of Commercial
stanowimy czes$¢ jednego z najwiekszych Partnerships, Elavon
bankow detalicznych na Swiecie.

Chris Shotton

Elavon Financial Services DAC. Firma zarejestrowana w Companies Registration Office w Irlandii. Odpowiedzialno$¢ cztonka jest ograniczona. Oddziat w
Wielkiej Brytanii zarejestrowany w Anglii i Walii pod numerem BR022122. Elavon Financial Services DAC, dziatajgca jako Elavon Merchant Services, jest
autoryzowana i regulowana przez Central Bank of Ireland. Autoryzacja przez Prudential Regulation Authority z domniemana zmiang zezwolenia. Podlega
regulacji Financial Conduct Authority i ograniczonej regulacji Prudential Regulation Authority. Szczegoty dotyczace systemu zezwolen tymczasowych,
ktéry pozwala firmom z siedzibg w EOG na prowadzenie dziatalno$ci w Wielkiej Brytanii przez ograniczony czas w celu uzyskania petnego zezwolenia,
sg dostepne na stronie internetowej Financial Conduct Authority.
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