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Wprowadzenie

Jeszcze kilkalattemu odroczone ptatnosci byty traktowane jako nowy trend narynku ptatnosci
konsumenckich. Dzis ustuga "kup teraz, zaptac¢ pézniej" BNPL, to naturalny element zakupdéw
online, symbol nowoczesnych finanséw i kolejny standard na rynku ustug finansowych.

Kim sg uzytkownicy BNPL i co ich napedza?

Nasz Raport to nowe spojrzenie na uzytkownikéw odroczonych ptatnosci w Polsce.
Na podstawie danych z centralnej bazy informacji kredytowej i pozyczkowej BIK wytonilismy
cztery grupy uzytkownikéw réznigcych sie zachowaniami, potrzebami i poziomem
ryzyka. Analizujemy ich motywacje, preferencje zakupowe oraz czynniki ryzyka zwigzane
z przekredytowaniem. Analizujemy, jak ta metoda ptatnosci wptywa na rozwdj sektora
bankowego i pozyczkowego.

Dlaczego warto przeczytac?

Niniejszy Raport to unikalne spojrzenie na BNPL - oparte na danych, ktérych nie znajdzie sie
nigdzie indziej. Wskazujemy zaréwno potencjat, jak i zagrozenia, a takze podpowiadamy, jak
odpowiedzialnie rozwijaé¢ rynek nowoczesnych ptatnosci.

Zapraszamy do lektury i wspdlnego odkrywania tego, co naprawde ksztattuje przysztosé
BNPL w Polsce.
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O czym przeczytasz?
® Segmentacja BIK - nazwy i definicje

® Styl zakupowy spotecznosci BNPL i ich podejscie do finansow

® Aspekty istotne w budowaniu strategii dla instytucji finansowych i w marketingu

W $wiecie dynamicznie rozwijajacych sie ustug ptatniczych, takze spotecznosé
BNPL staje sie coraz bardziej zréznicowana. Sktada sie ona z mozaiki stylu zycia,
sposobu zarzadzania budzetem i jest wyrazem indywidualnych postaw wobec
finansow.

BIK opracowat segmentacje uzytkownikéw BNPL, oparta na ich zachowaniach
finansowych, sktonnosci do zaciggania zobowigzan oraz sposobie, w jaki
przeksztatcajg transakcje BNPL w kredyty celowe. Tak precyzyjne podejscie
pozwalalepiejzrozumiecpotrzeby poszczegolnychgrupklientéw,ajednoczesnie
trafniej oceniac potencjalne ryzyka.

Uzyskana analiza stanowi cenne wsparcie przy projektowaniu dziatan
sprzedazowych i promocyjnych. Pomaga budowaé strategie, ktére tacza
wiekszg otwartosé na wigczenie finansowe z odpowiedzialnym podejsciem do
réwnowagi miedzy dostepnoscia ustug a bezpieczenstwem klientéw.

Typ osobowosci
BNPL

SWIADOMI
FINANSOWO

IMPULSYWNI

ELASTYCZNI

AKTYWNI
ENTUZJASCI

. G Struktura uzytkownikéw BNPL - segmentacja BIK

Opis

Klienci, ktérzy
po pierwszym
skorzystaniu
7z BNPL nie siegaja
po finansowanie
pozyczka ratalng
ani kredytem
ratalnym.

Posiadacze
BNPL, u ktorych
mniej niz 10%
transakcji zostato
przeksztatconych
w zobowigzania
ratalne.

Posiadacze
BNPL, u ktorych
mniej niz 50%
transakcji zostato
przeksztatconych
w zobowigzania
ratalne.

Posiadacze
BNPL, u ktorych
ponad 50%
transakcji zostato
przeksztatconych
w zobowiagzania
ratalne.

Zachowanie
finansowe

Korzystaja z BNPL
jako bezptatnej
formy ptatnosci,

unikaja zobowiazan

z odsetkami.

Sporadyczne
korzystanie
z finansowania
celowego, brak
konsekwentnej
strategii
finansowe;.

Elastyczne
podejscie do
finansowania -
korzystaja
z BNPL i kredytow
w zaleznosci od
sytuacji.

Regularne
korzystanie
z kredytow
ratalnych
i pozyczek - BNPL
jako staty element
finansowania
zakupow.

Poziom ryzyka

Niski
kontrola nad
finansami.

Umiarkowany
ryzyko
impulsywnosci.

Sredni
zaleznos¢ od
okolicznosci.

Podwyzszony
mozliwos¢ wzrostu
zadtuzenia.
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Cztery twarze BNPL - mozaika osobowosci i stylow zakupowych.

SWIADOMI

FINANSOWO

e Osoba analityczna, podejmujaca
racjonalne decyzje.

e Doktadnie ocenia korzysci przed
zakupem, preferuje logiczne podejscie.

e W BNPL widzi sposéb na uzyskanie
najlepszej transakgji.

o Najliczniejszy segment nowych
uzytkownikéw, z duzym udziatem oséb
65+,

e Operuje najwyzszymi kwotami (Srednio
477 zt), co zwieksza ryzyko przy
opdznieniach.

o Charakteryzuje sie niska szkodowoscia
innych zobowigzan.

IMPULSYWNI

(otwarci na nowosci)

Osoba optymistyczna, otwarta na
nowosci, czesto kupuje pod wptywem
impulsu.

Energetyczna, cho¢ w finansach bywa
roztargniona i czesciej potrzebuje
dtuzszego finansowania.

Najczesciej korzysta z BNPL - $rednio
8 transakcji miesiecznie.

Ma najwyzsze $rednie zadtuzenie
BNPL (726 zt), przy najnizszej wartosci
pojedynczej transakgji (243 zt).
Wyréznia jg bardzo intensywne uzycie
ptatnosci odroczonych, co wymaga
monitorowania rosnacej tacznej
wartosci zobowigzan.

ELASTYCZNI

(zréwnowazone podejscie do finanséw)

Osoba spokojna, empatyczna, ceniaca
stabilnos¢ i harmonie.

Dostosowuje wydatki do sytuacji
finansowej, unika nadmiernego
obcigzania budzetu.

Chetnie wybiera BNPL, korzystajac
z mozliwosci roztozenia ptatnosci; jako

jedyna wykonuje transakcje na ok. 263 zt.

Ostrozna — testuje rozwiazania, a gdy
je zaakceptuje, korzysta regularnie.

Dokonuje ok. 6 transakcji BNPL
miesiecznie, utrzymujac umiarkowana
czestotliwosc¢ korzystania.

AKTYWNI

(entuzjasci zakupow)

Osobowos¢ bezposrednia,
zdecydowana, nastawiona na szybki
efekt ,tuiteraz”.

Najliczniejsza grupa wsrod
uzytkownikéw BNPL; intensywnie
korzysta z réznych form finansowania.

Najmtodsza populacja (do 24 lat),
z przewaga kobiet.

Ptatnosc traktuje jako narzedzie,
dlatego czesto od razu rozktada catg
kwote naraty.

Ma wyzsza szkodowos¢ w innych
produktach kredytowych; czesciej
wykorzystuje BNPL i roztozenie na
raty jako uzupetnienia budzetu w
oczekiwaniu na przyszte dochody.

Wyzsze niz w pozostatych kategoriach
ryzyko nadmiernych obcigzen
kredytowych w przysztosci.

Odroczone ptatnosci rozkwitty w zakupach e-commerce. Jest to produkt wysoko elastyczny, petni funkcje ptatniczq, ale takze w tatwy sposéb
umozliwia konsumentowi zamiane odroczonej ptatnosci na sptate w kilku ratach. Popularnos¢ i innowacyjnosc odroczonych ptatnosci sprowokowata

nas do rozwiniecia analityki danych, przyjrzenia sie, jacy klienci najczesciej korzystajg z BNPL, na ile rézniq sie oni miedzy sobgq i dlaczego czes¢ .
reguluje swoje zobowigzania w okresie bezkosztowym, a czes¢ mniej lub bardziej chetnie rozktada swoje odroczone ptatnosci w sptaty na raty.
Stawomir Grzybek, dyrektor Obszaru Analiz Business Intelligence i Scoringu
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Migracje klientow BNPL pomiedzy segmentami
Studium za okres 12 miesiecy, 2024 -2025, w oparciu o dane z bazy BIK

O czym przeczytasz?

® Jak zmieniaja sie zachowania konsumenckie - ktéry segment jest bardziej stabilny, a ktéry labilny i impulsywnie reaguje na trendy?

® Dynamika zmian na rynku - tendencje

Przedstawione cztery typy osobowosci zakupowych BNPL zostaty przeanalizowane
przez BIK w czasie, pod katem ewolucji behawioralnej. Powstata w ten sposéb
macierz migracji poszczegolnych segmentdw, z uwagi na dynamike ich motywacji do
zmiany oraz czynnikdw wptywajacych na podejmowanie decyzji finansowych.

Analiza oparta nadanych z 12 miesiecy pokazuje, ze za decyzjami zakupowymi kryja
sie nie tylko potrzeby, ale tez styl zycia, emocje i sktonnos¢ do tolerancji danego
poziomu ryzyka. Oto jak konsumenci myslg, wybierajg i zmieniajg sie w czasie.

Analitycy BIK sklasyfikowali réznorodne sytuacje i skorelowali je z cechami
poszczegdlnych grup. Niektére grupy wykazuja wysoka odpornosé¢ na zmiany
rynkowe, inne z kolei reagujg btyskawicznie na promocje, trendy czy np. na zmiany
w komunikacji marek. Widac tez wyrazZne zacieranie sie granic miedzy segmentami
- konserwatywny dzi$, jutro moze zmienic sie w eksploratora.

Okazuije sie, ze konsument, niezaleznie od macierzystego segmentu, jest sktonny do
zmiany postawy, przemieszcza sie miedzy segmentami w zaleznosci od preferencji,
emocji i sytuacji finansowe;j.

Whiosek: Cztery charakterystyczne segmenty klientéw BNPL analizowane
W czasie ujawniajg sktonnos$¢ do zmian zachowan konsumenckich. Analiza macierzy
przeptywdéw to zywy organizm, ktéry zmienia sie wraz z dynamika potrzeb
konsumenckich, idzie w parze razem z rynkiem.

(BI
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e Migracje klientéw BNPL pomiedzy segmentami (12.2025 r. vs 12.2024 r.)

11,1%
9 99,

15,3%
0,2% — i
B — —
7% | ‘ » .V
——..

9.2%

0,4%

1. Swiadomi finansowo: dokonuja zakupéw przemyslanych, wyliczaja i planuja, co w danym momencie jest najkorzystniejsze. Prawie 70% oséb z tej grupy
w ciggu roku pozostato wierne swoim nawykom i zazwyczaj operuje najwyzszymi kwotami na tle innych typéw zakupowych. Mniejsza cze$é grupy
- zmienia styl zarzadzania finansami, migruje niemal w rownym stopniu do trzech pozostatych grup..

2. Impulsywni - gotowi na nowosci: decyzje podejmuja pod wptywem okazji, w 84,5% pozostaja przy swoich nawykach kredytowych. Mniejsza grupa zmienia
nawyki na bardziej intensywne formy korzystania z kredytéw w ciggu roku. Rodzi to ryzyko zwiekszania poziomu swojego zadtuzenia - i tak najwyzszego
ze wszystkich grup konsumenckich.

3. Elastyczni - majg zrownowazone podejscie do zmieniajgcych sie warunkéw i potrzeb. 82% osdb w tej grupie nie zmienia swojej postawy. Mniejszos$¢, ktéra
migruje przejawia tendencje zblizone do grupy Impulsywnych oraz Swiadomych, czesto ograniczajac zakupy, prawdopodobnie rezygnuje z zycia na kredyt.

4. Aktywni entuzjasci BNPL: To najbardziej zagorzali zwolennicy zakupow i uzytkownicy BNPL. Tylko niewielka czesc¢ z tej grupy (niecate 13%) przechodzi do

mniej intensywnych form korzystania z kredytéw. Scieraja sie tu dwie sity: potrzeba spokojnego zarzadzania domowym budzetem i rozktadania wydatkéw
w czasie z checig natychmiastowych zakupdw, koszystania z promocji, posiadania tu i teraz, mimo braku wtasnych Srodkéw.

5. Nowi klienci: w wiekszo$ci (63%) korzystaja z BNPL w okresie bezodsetkowym, czyli trafiaja do segmentu ,Swiadomych finansowo”.

m // SEGMENTACJABNPL 7



e Migracje klientéw BNPL pomiedzy segmentami

Migracje konsumenckie, jakie prezentujemy na ilustracji, méwiq znacznie wiecej nizeli
same dane statystyczne. Macierz migracyjna styléw konsumenckich pozwala uchwyci¢
dynamike zmian i zrozumiec, co sktania klientéw do dokonywania nowych wyboréw czy

redefinicji potrzeb. Macierz migracji pokazuje typy zachowan oraz ich ewolucje, ale przede
wszystkim wspiera w podejmowaniu decyzji biznesowych: pozwala zrozumie¢ potencjat
poszczegodlnych grup, wspiera w prognozowaniu ryzyk i projektowaniu
Uzytkownicy BNPL, choc na pierwszy rzut oka wydaijq sie stabilni w swoich zachowaniach finansowych,
w rzeczywistosci podlegajg subtelnym, ale znaczgcym zmianom. Nasza analiza pokazuje, ze w ciqgu
zaledwie 12 miesiecy wiele osob przechodzi miedzy réznymi typami konsumenckimi - zmieniajq sie
ich potrzeby, motywacje i sposéb podejmowania decyzji finansowych. Typy osobowosci to jedno, ale
wybory poszczegodlnych grup sa podyktowane zmieniajgcymi sie okolicznosciami w czasie.
Whioski ptynqce z tej czesci raportu sq kluczowe dla instytucji finansowych, fintechow i analitykéw
rynku - pokazujqg, ze BNPL to nie tylko wygodna forma ptatnosci, ale takze ztozony ekosystem decyzji,
ktory wymaga ciggtego monitorowania i zrozumienia.

tukasz Kaminski, dyrektor Obszaru Korporacji i Instytucji Pozyczkowych, BIK
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e Mtioda, kobieca i cyfrowa - tak wyglada ,twarz” BNPL w Polsce

O czym przeczytasz? ) ) )
Uzytkownicy BNPL to przede wszystkim

o . .
Portret uzytkownika BNPL osoby mtode - najliczniejsze grupy wiekowe
® Preferencje oczekiwania od modeli finansowania zakupow to 25-34 lata (27,3%) oraz 35-44 lata (34,4%).

® Kobiety czesciej wybierajg BNPL

W grupie klientéw BNPL dominujg kobiety. To one najczesciej siegajg po ptatnosci odroczone, co moze wynikac z codziennych potrzeb - taczenia
pracy zawodowej, zycia rodzinnego i zakupow online.

Analiza pokazuje, ze kobiety czesciej siegajg po odroczone ptatnosci, cho¢ nie tworza jednolitej grupy konsumenckiej. Udziat pain dominuje
w segmencie Aktywnych (57,3%) uzytkownikéw BNPL. Nieco mniej jest ich wsréd Elastycznych uzytkownikow BNPL (55,4%) i prawie tyle samo
wsrad Impulsywnych (55,3%), ktore ptaca i kupujg w sposéb dostosowany do biezacych potrzeb. Nieco mniejszy udziat kobiet jest w segmencie
Swiadomych finansowo (53,4%), a wiec klientéw bardziej ostroznych i racjonalnych.

BIK wychwycit w swojej analizie wyrazne réznice w strukturze wiekowej klientéow BNPL i bankéw. W poréwnaniu do klientéw bankowych, ktérzy
maja bardziej rownomierny rozktad wiekowy, klienci BNPL sg mtodsi. Nowoczesne formy kredytowania dostepne na platformach
e-commerce, w naturalny sposdéb przyciggaja mtodsze pokolenia.

To kierunek, ktéry sprzyja wiekszej inkluzywnosci rynku finansowego i jego otwartosci na nowe grupy klientéw. Mtodzi
ludzie, ktérzy po raz pierwszy siegajag po BNPL, mogg w ten sposéb zainicjowad swojg obecnos¢ na rynku kredytowym.
Dla wielu z nich ptatnosci odroczone moga by¢ pierwszym krokiem na drodze do budowania historii kredytowej

i Swiadomego zarzadzania finansami. To pozytywny aspekt wtaczenia finansowego, ktérego beneficjentami sg obie
strony: konsumenci i instytucje finansowe, ktére chcg skutecznie odpowiadac na zmieniajace sie potrzeby klientow.

m //SEGMENTACJABNPL 9



e Mtoda, kobieca i cyfrowa - tak wyglada ,,twarz” BNPL w Polsce

u Statystyki wskazujg na wieksza popularnosé BNPL wsrdd kobiet,
ktére doceniajg elastycznosc i wygode nowatorskich ustug consumer finance.

3,8% ©
@ odéb5lat
©® 55-64
@ 45-54

34,4% .
35-44 @® Mezczyzna
68% ® 25-34 57,9% 50,8% Kobieta
43% do 24
klienci zBNPL klienci bankowi klienci zBNPL klienci bankowi
Zrédto: Segmentacja klientéw BNPL, BIK 2025 Zrédto: Segmentacja klientéw BNPL, BIK 2025
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9 W1taczanie mtodych ludzi na rynek kredytowy poprzez BNPL

Liczba nowych klientéw na rynku wg typu kredytu miesiecznie

O czym przeczytasz?
Tysigce

® Co pigty nowy klient na rynku kredytowym to uzytkownik BNPL

80

* Klienci BNPL s3 druga w kolejnoéci najwieksza grupa nowych klientéow [ BNPL
70 N karty i limity
na rynku kredytowym pozyczkowe
®  Wysoka aktywno$¢ kredytowa klientéw BNPL * . pozyczki
. . L gotdwkowe
® Perspektywy sektora bankowego - szansa na nowe zrédto klientéw 50
m pozyczki ratalne
0 karty i limity
kredytowe
30
W 1 pétroczu 2025 r. przybywa na polskim rynku kredytowym okoto 50 kredyty
p . przypy p Y Yy Y 20 mieszkaniowe
tysiecy nowych klientéw miesiecznie. Korzystajg oni ze zréznicowanych e kredyty
produktéw kredytowych, cho¢ na pierwsze miejsce wytaniajg sie osoby 10 gotéwkowe

korzystajgce zkredytoéw ratalnych. Nadrugim miejscu plasujgsie uzytkownicy
BNPL, ktérzy stanowig 20,5% wszystkich nowych klientow.

E kredyty ratalne
1234567 89111121 2 3 456 7 8 91011121 2 3 4 5 6 7 8 9101112
2023 2024 2025

Z analizy BIK wynika, ze 41,5% nowych klientéw to osoby w wieku 18-24

lata. Wskazuje to na wigksza Skjfonno.sc m+9dSZyCh pokolen .dO korzystania Struktura nowych klientéw na rynku Struktura nowych klientéw na rynku
z nowoczesnych form kredytowania. Niemate znaczenie ma aspekt wg produktéw w 2025 r. wg wieku klientaw 2025 r.
,€-mobilnosci” polskiego konsumenta, ktéry w 80% korzysta wytacznie

z aplikacji w smartfonie (Zrodto: badanie ZBP). - 57% 65+
Wygoda i nowoczesne technologie ptatnicze decydujg o popularnosci 5,0% 55-64
ofert instytucji finansowych oraz doborze e-platform zakupowych. 34,3% 1% 28% 45-54
Od elastycznosci formy ptatniczej w duzym stopniu zalezy decyzja zakupowa. ‘ 13,5%

\3? 13,7% 35-44

26,2% 25-34

8,1% .

Zrédto: Segmentacja klientéw BNPL, BIK 2025
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e Wiaczanie mtodych ludzi na rynek kredytowy poprzez BNPL

Blisko 50 tys. oséb miesiecznie stawia swoje pierwsze kroki w swiecie finanséw. Az 39% z nich to osoby mtode w wieku 18-24 lat,
ktore wybierajg BNPL ze wzgledu na wygode i przydatnosc. BNPL swietnie odpowiada na potrzeby klientéw rozpoczynajgcych
swoje doswiadczenie z rynkiem finansowym, niskie kwoty, szybkie okresy sptat pozwalajg budowac¢ swojg wiarygodnosé¢
ptatniczq i kredytowgq, ktéra bedzie w przysztosci potrzebna do uzyskania kredytu hipotecznego. Warto w tym celu korzysta¢
Z ustug wiarygodnego partnera, ktory troszczy sie o dokonanie wtasciwej oceny zdolnosci kredytowej, ktéra pozwala na

dokonanie transakcji i z drugiej strony troszczy sie o niewywotanie ryzyka kumulacji nadmiernego zadtuzenia, ktére trudno
sptaci¢ w terminie. Dzieki zbudowanej historii sptat BNPL oraz rat mozna wyglgdac atrakcyjniej dla bankéw podczas rozpatrywania
wniosku o wymarzone pierwsze mieszkanie nawet jesli jest sie mtodq osobgq, ktdrej staz na rynku kredytowym jest krotki.

tukasz Kaminski, dyrektor Obszaru Korporacji i Instytucji Pozyczkowych, BIK

Nowi klienci BNPL to aktywni uczestnicy rynku kredytowego.
Po pierwszej transakcji w opcji ,Kup teraz, zaptaé¢ pozniej”,
46% z nich pozostaje wytacznie przy tej ustudze. Natomiast
wiekszos$¢ aktywnie siega po kolejne produkty kredytowe
i pozyczkowe.

Najczesciej wybieranymi produktami kredytowymi przez tych
klientow s3 kredyty ratalne (75,1%) oraz pozyczki celowe na
zakup konkretnych towardéw lub ustug (61,1%).

Transakcje BNPL majg wiec ceche inkluzywnosci - umozliwiaja
nowym klientom zaistnienie i uczestniczenie w rynku
kredytowym i korzystanie z dostepnych na nim produktéw.

W czasach kurczacej sie bazy klientow indywidualnych,
pozyskanie nowej, dynamicznie rozwijajacej sie grupy, to
pozytywny symptom dla sektora bankowego. To takze szansa
dla uzytkownikéw BNPL, ktérzy moga rozpoczaé¢ budowanie
historii kredytowe;j.

(BI

400 tys.
Nowi klienci
rynku finansowego

46% brak otwartych
innych produktéw
po BNPL

54% otwarty inny
produkt po BNPL

Odsetek klientéw z pierwsza transakcja BNPL (217 tys.)
z typem sprzedanego produktu po BNPL

kredyt ratalny T 75,1%
,J70

pozyczka ratalna — 61,1%
34,2%

14,9%

kredyt gotéwkowy

2,6%

pozyczka niecelowa 10,2%
2,6% ) .
5.6% I kiedykolwiek
karta kredytowa 0.9 t} ° [ w okresie 3 miesiecy
,7 /0
. 4,8%
limit kredyt ’
imit kredytowy 1.2%
. . 3,6%
k k P ’
redyt mieszkaniowy 0.3%

Zrédto: Segmentacja klientéw BNPL, BIK 2025
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e Ptatnosci BNPL na tle rynku kredytowo-pozyczkowego w Polsce

O czym przeczytasz?
® Sektory finansowania BNPL

® Zachowania ptatnicze klientéw BNPL

Najpopularniejszym dostawca ptatnosci odroczonych w Polsce sg firmy pozyczkowe,
ktére odpowiadajg za 47% transakcji BNPL. Dla poréwnania bankowe ustugi BNPL
stanowig 32%, a klienci korzystajacy z transakcji BNPL zarowno w bankach, jak
i firmach pozyczkowych zawierajg 21% transakcji na rynku.

Sposréd posiadaczy transakcji BNPL, 12% stanowili klienci, ktérzy zadebiutowali na
rynku kredytowym w Polsce. To osoby, ktére po raz pierwszy dokonaty transakcji
BNPL, a dotychczas nie miaty zadnego produktu kredytowego.

Do konica 2025 roku liczba klientéw BNPL osiggneta 3,3 min, a liczba ich transakgji
wyniosta 176 mln, co pokazuje rosnacg popularnosé tej formy finansowania zakupéw.

Z danych BIK wynika takze, ze 1,7 mIn klientéw miato czynne umowy BNPL na dzien
31.12.2025. W ciagu ostatnich 12 miesiecy, 75,6% transakcji zostato sptaconych
w okresie bezodsetkowym (grace period), podczas gdy 24,4% byto roztozonych na
raty. Wiekszos¢, bo az dwie trzecie wszystkich transakcji BNPL nie przekraczato
kwoty 500 zt. Zaledwie 2% stanowity transakcje powyzej 1 tys. zt.

Oznacza to, ze w wiekszosci Polacy wykorzystujg forme ptatnosci odroczonych do
finansowania zakupow niskokwotowych.

“ Dotychczas 3,3 min klientéw
skorzystato z 176 min transakcji BNPL

(BI

Transakcje finansowania zakupéw konkretnych towaréw na

krotki okres do 35 dni lub produkty limitowe

Aktywni klienci BNPL wg sektora finansowania

BNPL bankowy BNPL
32% .
pozyczkowy
47%

1,7 min
klientéw
Z czynnym

BNPL BNPL

bankowy
i pozyczkowy
21%

Transakcje BNPL z ostatnich 12 miesiecy

sptacony roztozony na raty
w okresie 78 min 24,4%
karenciji transakcji
75,6% BNPL (12M)

Zrédto: Segmentacja klientéw BNPL, BIK 2025
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e Ptatnosci BNPL na tle rynku kredytowo-pozyczkowego w Polsce

Struktura wartosci udzielonych BNPL w ostatnich 12M
wedtug przedziatéw kwotowych

powyzej 1000 zt
500-1000

200-500
100-200

do 100

Zrédto: Segmentacija klientéw BNPL, BIK 2025

Dlapordwnania,odmienngstrukturgcharakteryzujesierynek kredytéw ratalnych.
Kredyty ratalne do 1 tys. zt maja jedynie 8,6% udziatu w wartosci sprzedazy.
Polacy wykorzystuja transakcje BNPL do finansowania zakupow na niskie kwoty,
zas kredyty ratalne - do drozszych zakupow.

Liczba udzielonych BNPL w ostatnich 12M wedtug
przedziatéw kwotowych

4,3%—

powyzej 1000 zt
500-1000

200-500

100-200
@ do 100

Zrédto: Segmentacija klientéw BNPL, BIK 2025
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e Jakosc klientow BNPL w sektorze finansowym

O czym przeczytasz?

® Dyscyplina ptatnicza klientéw BNPL

® Roznice w sptacie zobowigzan pomiedzy segmentami

Ptatnosci BNPL na polskim rynku finansowym majg rézny charakter. Najbardziej
popularne s3g transakcje typu ratalnego, gdy ptatnos¢ za konkretne zakupy jest
odroczona o 30-35 dni i klient nie ptaci przez ten okres Zadnych odsetek. Instytucje Transakcje BNPL sq segmentem rynku, ktéry
pozyczkowe daja jednak swoim klientom rézne opcje roztozenia takiej transakcji na szybko rosnie - w 2025 r. nastqpit znaczqcy

raty. wzrost nowej sprzedazy o 32,3% r/r. Aktualnie
? z 5,1 min odroczonych ptatnosci korzysta

Sa firmy, ktére juz w momencie przyznania BNPL oferujg klientowi mozliwosé L A T

rozliczenia ratalnego zaciagnietego zbowigzania, w okresie bezodsetkowym 1,08 mid zt. Gdyby spojrzec na caty okres 3 lat, czyli
iwéwczas automatycznie transakcja BNPL staje sie pozyczka ratalng sptacang w kilku od momentu kiedy to transakcje BNPL funkcjonujq na polskim
ratach wraz z naliczonymi juz wtedy odsetkami. rynku i sq raportowane do BIK; to juz 3,3 min klientow

skorzystato ze 176 min transakcji. Jakos¢ regulowania
Z kolei inni pozyczkodawcy udzielajg darmowego finansowania na okreslony odroczonych ptatnosci jest bardzo dobra - tylko niecaty 1%
czas, po uptywie ktérego klient zobowiazany jest do sptaty dtugu - chyba, ze sam klientow BNPL ma opdznienia w sptacie powyzej 30 dhii jest to
zawnioskuje on o roztozenie jej na raty - nie ma tu automatyzmu rozktadania na raty, wskaznik znacznie nizszy itym samym lepszy niz wjakimkolwiek

innym produkcie kredytowym czy pozyczkowym.

jak w pierwszym przypadku.
Stawomir Nosal, kierownik zespotu analiz w BIK

S3 wreszcie na rynku instytucje przyznajace klientowi limit na ptatnosci odroczone,
w granicach ktérego mozna dokonywac wielu ptatnosci za zakupy.

m RAPORT BIk




e Jakos¢ klientéw BNPL w sektorze finansowym

Wsréd kredytobiorcow bankowych:
* jest 1,4 min uzytkownikéw BNPL i stanowig oni 9,8% ogdétu klientow bankowych,

* majg zdecydowanie nizszy odsetek opdznien powyzej 90 dni w sptatach swoich kredytéow
bankowych niz ci, ktérzy nie korzystaja z tej ustugi,

+ zaledwie 0,5% ma opdznienia 3-miesieczne na transakcjach BNPL, a 1,6% na kredytach
bankowych.

Dla pordéwnania, wsérdod klientéw sektora bankowego, ktorzy nie korzystajg z BNPL,
op6znienia powyzej 90 dni ma 5,5% klientow.

Co prawda uzytkownicy transakcji BNPL majg nieco wyzszy wskaznik wczesnych opdznien
(do 30 dni) na swoich kredytach bankowych - 10,5%, ale nie przektada sie on pdzniej na
wieksze opdznienia powyzej 30 dni. Trend ten jest trwaty od wielu miesiecy, co moze
sugerowac wieksze roztargnienie czy nonszalancje klientéow BNPL, ktérym zdarza sie
zapominac sptacié rate kredytu, ale prawie zawsze regulujg swoje zobowigzanie w ciggu
kolejnych kilku dni.

Analizujac szerzej ryzyko kredytowe klientéw BNPL, wniosek z analizy jest nastepujacy:
im czesciej klient przeksztatca swoje transakcje odroczonych ptatnosci w raty, tym jest
bardziej aktywny narynku kredytowym, ale tez czesciej zdarzajg mu sie opdznieniaw sptacie.

Najnizsze srednie zadtuzenie w produktach consumer finance na 1 klienta wystepuje
w segmencie ,Swiadomych finansowo” (14,4 tys. zt), a najwyzsze jest ono dla ,Aktywnych”
(32,1 tys. zt).

Srednie zaangazowanie na kliencie z tytutu
posiadanych produktéw consumer finance*
- ujecie portfelowe w tys. zt

Swiadomi  Impulsywni  Elastyczni Aktywni
finansowo

* bez kredytow mieszkaniowych

Zrédto: Segmentacja klientéw BNPL, BIK 2025
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G Jakosc klientow BNPL w sektorze finansowym

Klienci ,Aktywni” — czesciej niz przedstawiciele pozostatych trzech segmentow BNPL,
posiadajg opdznienia w sptacie zobowigzan zaciggnietych po pierwszej transakcji
z wykorzystaniem ptatnosci odroczonej. Z kolei najbardziej rzetelni sa klienci ,,Impulsywni”,
ktorzy tylko sporadycznie decydujg sie na zamiane BNPL na raty (ponizej 10% transakcji)
oraz ,Swiadomi finansowo” korzystajacy z BNPL wytacznie w okresie bezodsetkowym.
Udziat klientéw z opdznieniem powyzej 90 dni wsrdéd wszystkich klientéw bankowych
to 5,1%.

Udziat klientéw z op6znieniem kiedykolwiek na dowolnym 14,8%
produkcie od udzielenia pierwszej transakcji BNPL

lewy stupek - opoéznienie >30 dni
prawy stupek - opdznienie >90 dni

Swiadomi Impulsywni Elastyczni Aktywni
finansowo

Zrédto: Segmentacija klientéw BNPL, BIK 2025
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e Opinie, motywacje i zachowania - gtosem uzytkownikéw BNPL

O czym przeczytasz?

*  Kluczowe korzysci kupowania z odroczonym terminem ptatnosci Jakie sa gtowne powody korzystania z, ptatnosci odroczonych

® Optymalizowanie zarzadzania domowym budzetem

® Zmiana postrzegania BNPL i $wiadome podejscie do kredytowania Mozliwosé odtozenia 6%

ptatnosci w czasie 51%

Elastycznos¢ - za to Polacy kochajg BNPL
Jest to wygodne i szybkie rozwigzanie

Zwolennicy ptatnosci odroczonych doceniajga je przede
wszystkim za elastycznos$é. Dla ponad potowy uzytkownikéw
(56%) to witasnie mozliwos¢ dostosowania ptatnosci do
wtasnych potrzeb stanowi najwiekszg zalete tego rozwigzania.
BNPL przycigga koncepcja procesu zakupowego - pozwala
przetestowa¢ produkt przed zaptatg i unikngé zamrazania
srodkéw w przypadku zwrotéw. W efekcie BNPL staje sie tatwiejsza forma zwrotu
narzedziem  nowoczesnego, S$wiadomego  konsumenta. (nie musze czekac na zwrot srodkéw)
Najczesciej klienci stosujg ptatnos¢ odroczong przy zakupie

odziezy (22%) oraz sprzetu RTV i elektroniki (po 20%).

Brak biezacych srodkow

Chec obejrzenia produktu
Co czwarty uzytkownik BNPL dokonuje zakupéw mimo zanim za niego zaptace

chwilowego braku srodkéw. Mozliwos$¢ odroczenia ptatnosci

pozwala lepiej zarzadza¢ domowym budzetem, zwtaszcza

W.okresach zwlekszonYch wydat.kow. T.o rozwgzame, k,tore Che¢ obejrzenia wielu produktéw | wyboru
daje swobode i poczucie kontroli nad finansami, szczegdlnie czesci z nich, zanim za nie zaptace*
w okresach zwiekszonych wydatkow.

D 2024 D 2023 D 2022 D 2021

*kategoria nie wystepowata w badaniu z 2021 roku Zrédto: Badanie opinii ,Ptatnosci odroczone w Polsce, 2025”. Quality Watch dla BIK, CAWI, N 1069.
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e Opinie, motywacje i zachowania - glosem uzytkownikéw BNPL

Wzrost swiadomosci, ze BNPL to forma kredytu

Coraz wiecej konsumentéw postrzega BNPL jako forme
kredytowania. Takie podejscie oznacza wtasciwe zrozumienie
tej ustugi, sprzyja wiekszej odpowiedzialnosci w korzystaniu
z niej. Srednia ocen wzrosta z 3,76 do 3,98 w pieciopunktowej
skali w 2024 roku. To pokazuje, ze Swiadomos¢ finansowa oséb
korzystajgcych z BNPL w tym zakresie rosnie.

Na ile zgadzasz sie z nastepujacymi stwierdzeniami? (w skali 1-5)

3,05

Ptatnosci odroczone w formie ,kup teraz, zaptac pdzniej” 313

to bardzo dobre rozwigzanie na czas wysokiej inflacji*

4,12

Zawsze powinny przychodzi¢ powiadomienia o zblizajacym sie terminie 412

sptaty kwoty wykorzystanej podczas ptatnosci w formie BNPL*

3,98

Ptatnosci odroczone w formie 74

»kup teraz, zaptac pdzniej” s kredytem/pozyczka

Ptatnosci odroczone w formie
Jkup teraz, zaptac pdzniej” wptywaja na zdolnos¢ kredytowa

Ptatnosci odroczone np. ,kup teraz, zaptaé pézniej”
sg bezpieczna forma ptatnosci

Zakup z ptatnoscig odroczong w formie ‘kup teraz zaptac pézniej’
sktania do czestszych/ wiekszych zakupéw

3,86

Kazda osoba, ktéra pozycza pieniadze powinna byc¢ sprawdzana pod katem 376

wiarygodnosci ptatniczej w bazie BIK lub rejestrach dtuznikéw BIG*

Zrédto: Badanie opinii , Platnosci odroczone w Polsce, 2025”. Quality Watch dla BIK, CAWI, N 1069. D 2024 B 2023 D 2022
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e Opinie, motywacje i zachowania - gtosem uzytkownikéw BNPL

BNPL a historia kredytowa

Korzystajagcy z BNPL lepiej rozumiejg mechanizmy dziatania
tej ustugi oraz jej wptyw na historie kredytowa niz osoby, ktore
z tego rozwiagzania nie korzystaja.

Najwieksza rdznica w postrzeganiu dotyczy budowania
pozytywnej historii kredytowej - uzytkownicy BNPL oceniajg
ten aspekt na 4,16 w skali 5-stopniowej, podczas gdy osoby
niekorzystajace z tej formy ptatnosci tylko na 3,43. To znaczaca
luka, ktéra moze $wiadczyé o tym, ze doswiadczenie z produktem
finansowym przektada sie na wiekszg wiedze o jego zaletach
i konsekwencjach.

Podobnie jest w przypadku $wiadomosci, ze BNPL to forma
kredytu lub pozyczki - tu réznica wynosi 0,25 punktu (4,19 vs.
3,94). Uzytkownicy BNPL czesSciej rozumieja, ze niesptacenie
zobowigzania w terminie jest réwnoznaczne z niesptacanym
kredytem (4,23 vs. 3,99), co moze wptywacé na ich wiekszg
ostroznos¢ w korzystaniu z tego typu ustug.

BNPL to nie tylko wygoda - to ustuga wymagajaca
odpowiedzialno$ci i zrozumienia zasad dziatania rynku
finansowego.

Na ile zgadzasz sie z nastepujgcymi stwierdzeniami? (w skali 1-5)

Ptatnosci odroczone w formie ,kup teraz, zaptaé 4,19
pozniej” sa kredytem/pozyczka g
3,94
Ptatnosci odroczone w formie ,kup teraz, zaptaé 4,16
pozniej” sptacane w terminie buduja pozytywna
historie kredytowa
Ptatnosci odroczone w formie ,kup teraz, zaptaé 3,83
pozniej” wptywaja na zdolnos¢ kredytowa
Brak terminowej ptatnosci transakcji 4,23
4kup teraz, zaptac pdzniej” jest rownoznaczne
3,99

z niesptacanym kredytem

[  korzystajacy z BNPL
I nickorzystajacy z BNPL

Zrédto: Badanie opinii ,Ptatnosci odroczone w Polsce, 2025”. Quality Watch dla BIK, CAWI, N 1069.
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e Opinie, motywacje i zachowania - gtosem uzytkownikéw BNPL

Bezpieczenstwo i oczekiwanie transparentnosci

Uzytkownicy oczekuja transparentnosci i  mozliwosci
samodzielnego kontrolowania swoich wydatkéw. Ro$nie zaufanie
do bezpieczenstwa tej formy ptatnosci, ale takze oczekiwanie na
powiadomienia o terminach sptaty.

77% uzytkownikéw BNPL deklaruje, ze otrzymuje z witryn
zakupowych, 10% - nie zawsze, a 4% przyznato, ze nie otrzymato
zadnych przypomnien.

@ To pokazuje, ze dostawcy BNPL wcigz majg przestrzen, by
zdobywad zaufanie klientéw dzieki wiekszej transparentnosci
i regularnemu informowaniu o ich zobowigzaniach,

@ rosnie przekonanie, ze kazda uzytkownik BNPL powinien by¢
sprawdzany pod katem wiarygodnosci ptatniczej w bazie BIK
lub rejestrach BIG (4,02 w 2024 r.vs 3,84 w 2023 r.),

@ uzytkownicy oczekuja takze petnejtransparentnosci - az 4,47
na 5 punktéw uzyskata potrzeba otrzymywania powiadomien
o zblizajgcym sie terminie sptaty, co pokazuje, jak wazna jest
dla nich biezaca kontrola nad zobowigzaniami.

Na ile zgadzasz sie z nastepujacymi stwierdzeniami? (w skali 1-5)

Zawsze powinny przychodzi¢ powiadomienia 4,47
o zblizajacym sie terminie sptaty kwoty wykorzystanej

podczas ptatnosci w formie ,kup teraz, zapta¢ pdzniej” 410

- e s 4,30

Ptatnosci odroczone np. ,kup teraz, zapta¢ pdzniej” sa
bezpieczng forma ptatnosci

Zakup z ptatnoscia odroczong w formie ‘kup teraz 3,81
zaptac pdzniej’ sktania do czestszych/ wiekszych
zakupéw

Kazda osoba, ktéra pozycza pienigdze powinna by¢ 4,02

sprawdzana pod katem wiarygodnosci ptatniczej

w bazie BIK lub rejestrach dtuznikéw BIG 3,84

Ptatnosci odroczone w formie 3,90

»Kup teraz, zaptac pdzniej” to bardzo dobre
rozwigzanie na czas wysokiej inflacji

D  «korzystajacy z BNPL
I nickorzystajacy z BNPL

Zrédto: Badanie opinii ,Ptatnosci odroczone w Polsce, 2025”.
Quality Watch dla BIK, CAWI, N 1069.
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e Opinie, motywacje i zachowania - glosem uzytkownikéw BNPL

Edukacja finansowa jest absolutng podstawg, by konsumenci swiadomie i odpowiedzialnie korzystali

Z dostepnych na rynku metod finansowania. Kluczowe sq tu zaréwno transparentna komunikacja

marek oferujgcych takie rozwiqzania, jak i powszechny dostep do informacji oraz skuteczne dziatania
edukacyjne. Najnowszy raport BIK znakomicie wpisuje sie w te zasady, rozwiewajgc wiele mitow
zwigzanych miedzy innymi z ptatnosciami odroczonymi. Jako marka oferujgca BNPL aktywnie wtgczamy

sie winicjatywy, dzieki ktérym wspélnie budujemy bezpieczne srodowisko zakupowe. Projektujemy nasze
narzedzia w taki sposob, by wspieraty kupujgcych w codziennych zakupach, wdrazajgc rozwigzania, ktére
maksymalnie upraszczajq zarzqdzanie domowym budzetem - czego przyktadem sq chocby przypomnienia
o ptatnosciach i przejrzysta komunikacja naszych ustug. Cieszymy sie, ze eksperci rynkowi widzq potrzebe
edukacji w tym zakresie i dzielq sie swojq wiedzq, by rynek ptatnosci rozwijat sie, zapewniajqc bezpieczenstwo
kupujgcych oraz dbajgc o swiadomos¢ finansowg konsumentéw. Jestesmy przekonani, Ze dostep do danych

o historii kredytowej klientéw, dostepna m.in. na raportach BIK, wpisuje sie w misje budowania bezpiecznego
srodowiska zakupowego.

Rafat Czernik, prezes Allegro Pay, VP Allegro
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e Whioski koncowe - fundamenty bezpiecznego BNPL w Polsce

Zdolnos¢ kredytowa oraz wiarygodnos¢

Zintegrowany rynek wymiany

Edukacja konsumentow informacji o BNPL

kredytowa (historia kredytowa)

Instytucje finansowe oferujgce rozwigzanie
BNPL jako metode ptatnicza powinny
edukowac¢ klientow w zakresie ryzyka
mozliwego przekredytowania. Nalezy
ttumaczy¢, ze BNPL nie jest zwykta metoda
ptatnosci, a formg finansowania zakupu,

Wiaczenie do historii kredytowej transakcji
BNPL - czynnychizamknietych - moze poprawic
lub utrzymaé¢ na niezmienionym poziomie
wiarygodnos$é kredytowa wiekszosci klientow
BNPL-owych na rynku Consumer Finance.

PodmiotyofertujaceptatnosciwmodeluBNPL,
zainteresowane raportowaniem i weryfikacja
wiarygodnosci klientdw, moga odnies¢ szereg
korzysci uczestniczac w wymianie informacji
w ramach BIK. Zweryfikuja wiarygodnos¢
finansowg swoich klientéw, zabezpiecza

ktéra tworzy odroczone zobowigzanie po
stronie konsumenta. BIK w ramach dobrych
praktyk rynkowych, stworzyt mozliwosc
obserwowania swoich. Uwzglednienie
transakcji BNPL na raportach konsumenckich
(RaportBIK) pozwalaostrzegac konsumentéw
przed ryzykiem przekredytowania
i monitorowac swoja sytuacje kredytowa.

ich i same siebie przed ryzykiem wytudzen.
Potencjat zaraportowanych transakcji BNPL
stanowi¢ moze wartosciowe uzupetnienie
W procesie tworzenia modeli oceny
ryzyka, co bytoby z korzyscig zaréwno dla
kredytodawcow, jak i kredytobiorcéow.

Migracje pomiedzy segmentami i zmiennos¢ zachowan konsumenckich w czasie, mogq
stanowic wazne Zrédto informaciji dla instytucji finansowych, fintechéw i analitykéw

rynku - pokazujqg, Ze BNPL to nie tylko wygodna forma ptatnosci, ale takze ztozony
ekosystem decyzji, ktory wymaga ciggtego monitorowania i zrozumienia.
dr hab. Waldemar Rogowski, gtéwny analityk Grupy BIK

m // SEGMENTACJABNPL 23



KLAUZULA INFORMACYJNA

Opracowano w Biurze Informacji Kredytowej S.A.

=

Raport powstat na podstawie wiedzy i opinii wtasnej ekspertéw Biura Informacji Kredytowej S.A. Autorzy nie ponosza odpowiedzialnosci za jakiekolwiek
dziatania podjete na podstawie tresci zawartych w opracowaniu.

Informacje statystyczne przedstawione w materiale wynikajgz aktualnego stanu bazy danych BIK, ktéraopierasie nadanych przekazywanych BIK przezinstytucje
finansowe. Dane gromadzone w bazie BIK mogga by¢ przedmiotem aktualizacji przez instytucje finansowe, ktére sg ich wtascicielami. BIK zastrzega, ze taka
aktualizacja moze obejmowac rowniez dane historyczne, objete juz publikowanymi informacjami, co moze spowodowac zmiane wartosci danych historycznych.

BIK doktadawszelkiejstarannosci, by dane BIK uzywane do przygotowania opracowania, byty kompletne i aktualne, jednakze nie ponosi zadnej odpowiedzialnosci
za decyzje biznesowe podejmowane na podstawie niniejszych informacji.

Niniejszy raport jest chroniony przepisami prawa autorskiego oraz innymi przepisami dotyczacymi ochrony wtasnosci intelektualnej.

Jakiekolwiek wykorzystywanie, w catosci lub w czesci, poza wtasnym uzytkiem osobistym i dalsze rozpowszechnianie, bez zgody Biura Informacji Kredytowe;j
S.A. jest zabronione. Jezeli jakakolwiek czes¢ raportu zostanie wykorzystana, musi zawiera¢ wszelkie zawarte w oryginalnej wersji oznaczenia, wskazywac
nazwe Biura Informacji Kredytowej i tytut raportu.

Logo BIK jest zastrzezonym znakiem towarowym.
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