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Wspotpracaz wiecejnizjednym dostawca ptatnosci chroni przed awariamii
zamknieciem konta i moze podniesc wskaznik akceptaciji, kosztemintegracijii
nadzoru. Jak podjac¢ decyzjeijak zrobic to uczciwie.

Wiekszosc¢ firmzaczyna od jednego dostawcy ptatnosciizostaje przy nim, dopoki cos nie pojdzie
Zle. Awaria w dniu duzej sprzedazy, rezerwa natozona bez ostrzezenia albo przeglad konta, ktory
zamraza wyptaty na tydzien, zwykle uruchamia poszukiwanie drugiego. Lepiej zdecydowac przed
takim dniem, czy drugi dostawca jest wart posiadania.

Codaje drugi dostawca

e Ciagtosé. Jeslijeden dostawca ma awarie albo zawiesza konto, sprzedaz trwa przez drugiego.

* Lepszy wskaznik akceptaciji. Wydawcy roznie traktujg agentdw rozliczeniowych. Karta
odrzucona jedng droga bywa zatwierdzona inng, a lokalny acquiring w kraju klienta zwykle
zatwierdza wiecej niztransgraniczny.

e Zasieg.Zaden dostawca nie oferuje kazdej waluty, krajuimetody ptatnosci. Dwéch moze pokryd
to, czego jeden nie potrafi.

* Pozycje negocjacyjna. Warunki poprawiaja sie, gdy dostawca wie, ze wolumen moze sig
przeniesc.

* Miejsce nawzrost. Miesieczne limity jednego konta przestaja by¢ sufitem firmy.

lle to kosztuje

¢ Integracja. Dwie prace techniczne albo warstwa orkiestracji miedzy ptatnoscig a dostawcami,
ktdra ma wtasng optate.

¢ Uzgadnianie. Dwa plikirozliczeniowe, dwa zestawy optat, dwa procesy sporow.

e Zgodnosé. Kazdy dostawca ma wtasny onboarding, wtasne przeglady i wtasne pytania, gdy cos
sie zmienia.
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* Rozproszony wolumen. Progi cenowe i historia, ktora zapewnia lepsze warunki, opieraja sie na
wolumenie, a dzielenie go spowalniajednoidrugie.

e Uwaga. Wskazniki chargebackow trzeba sledzi¢ na kazdym koncie osobno.

Kiedy to sie optaca
Drugi dostawca zarabia na swoj koszt, gdy prawdziwy jest przynajmniejjeden z tych punktow:

1. Dzien bez ptatnosci karta wyrzadzitby powazna szkode.

2.Znaczaca czesc klientow jest w krajach, w ktorych obecny dostawca jest zagraniczny.
3. Firma nalezy do kategorii, w ktorej przeglady i zamkniecia kont sg zwyktym ryzykiem.
4. Wolumen przerdst limity albo apetyt jednego dostawcy.

5. Wskaznik akceptacjijest wyraznie nizszy od tego, ktory podajag inniw branzy.

Matej firmie sprzedajgcejw jednym kraju w kategorii niskiego ryzyka zwykle wystarcza jeden dobry
dostawcaisprawdzony plan awaryjny.

Jak zrobi¢ to wtasciwie

* Powiedzkazdemu dostawcy o drugim. Analitycy pytaja, jaka czesc dziatalnosciwidza.
Prawdziwa odpowiedz nie budzi zainteresowania. Zatajone drugie konto wykryte pdzniej budzi.

* Kieruj ptatnoscizuzasadnieniem. Wedtug kraju, waluty, rodzaju karty albo kosztu. Reguty, ktére
da sie wyjasnic, to reguty, zktorymi dostawca czuje sie dobrze.

¢ Utrzymujoba konta aktywne. Konto zapasowe, ktore od miesiecy niczego nie przetworzyto,
moze zostac zamkniete z powodu braku aktywnosci albo zawies¢ w dniu, w ktérym jest
potrzebne.

e Dbajo przenosnos¢ danych kart klientéw. Jeslijeden dostawca przechowuje karty w formie,
ktorej tylko on moze uzywac, przeniesienie wolumenu oznacza proszenie kazdego klienta o
ponowne ich wpisanie.

* Dajkazdemu kontu wtasny deskryptor i wtasny monitoring. Spory liczy sie dla kazdego konta
osobno.

Granica, ktorej nie nalezy przekraczac

Istnieje praktyka, ktdra wyglada jak strategia wielu dostawcow, a nig nie jest: rozktadanie wolumenu
na konta tak, by wskaznik chargebackow na kazdym pozostat ponizej progéw organizacji kartowych.
Organizacje nazywaja to load balancing, traktuja jako obchodzenie zasad i dziatajg przeciwko
merchantowiiagentom rozliczeniowym, gdy to wykryja.
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Test jest prosty. Reguta kierujgca francuskie karty do francuskiego agenta rozliczeniowego to
strategia. Reguta przenoszaca wolumen zkonta dlatego, ze rosng na nim spory, to zatajanie. Zamiast
tego trzeba zajac sie sporami.

Zanim dodasz dostawce

Platforma orkiestracji moze skierowac ptatnosc¢ dokadkolwiek, ale tylko do dostawcow, ktorzy juz
zaakceptowali firme. Powolna czesciag uktadu zwieloma dostawcami nie jest technologia. Jest nig
znalezienie drugiego i trzeciego dostawcy, ktorych kryteria firma spetnia, i przejscie ich oceny ryzyka.

Zacznijwiec od tego. Ustal, ktdrzy dostawcy akceptuja twoja branze, kraje i wolumeny, zanim
zaplanujeszrouting, i ztdz wnioski wtasnie do nich. Integracja moze poczekac nazgode. Odwrotna
kolejnosc daje silnik routingu, ktory nie ma dokad kierowac ruchu.

Czytajonline: https://payments-marketplace.com/pl-PL/insights/multi-psp-strategy/
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