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Skuteczne zarzadzanie naleznoSciami w firmie,
a plynnosc¢ finansowa przedsiebiorstwa

Co to jest zarzagdzanie wierzytelnosciami i kiedy

sie zaczyna? Czy dopiero kiedy zaistnieje problem

z otrzymaniem ptatnosci od dtuznika, czy wczesniej?

A moze zarzadzanie wierzytelnosciami zaczyna sie

juz w momencie podejmowania decyzji o wspo6tpracy
biznesowej, o zaciggnieciu zobowiazania lub tez z punktu
widzenia konsumenta, decyzji o zakupie? | moze wplyw
na te decyzje i w konsekwencji na wierzytelnosci, ma wiele
czynnikéw: dochdéd, ceny produktéw i energii, inflacja,
koszty pracy, kurs walut a obecnie przedswiateczna
goraczka zakupow i ryzyka zwigzane z pandemia Covid-19
oraz nowym wariantem koronawirusa?

Hubert Czapinski

prawnik, ekspert w dziedzinie
windykacji miedzynarodowej,
wiasciciel firmy windykacyjnej
Debtus, Wiceprzewodniczacy Rady
Polskiego Zwigzku Zarzadzania
Wierzytelnosci

Zarzadzanie wierzytelnoéciami to
proces, rozpoczynajacy si¢ w mo-
mencie powziccia decyzji, keéra moze
skutkowac¢ zaciagnieciem zobowiaza-
nia, poprzez wszystkie etapy posred-
nie (weryfikacja i scoring klienta/
konsumenta, finansowanie/kredyr,
ubezpieczenie/gwarancje, factoring,
monitoring, negocjacje, postepo-
wanie sadowe, egzekugja etc.) az do
petnego rozliczenia/splaty kredytu,
zaplaty za towar/wykonang ustuge.
Jedli uswiadomimy sobie ztozono$é
procesu i jego skale, zobaczymy, jak
waznym elementem systemu finanso-
wego jest branza zarzadzania wierzy-
telno$ciami, kedra wspiera caly obrot
gospodarczy, a nie tylko najbardzie]
widoczny i medialny fragment, jakim
jest windykacja naleznosci juz po ter-
minie platnosci.

Koniunktura na rynku
zarzadzania wierzytelno$ciami,
czyli co czeka branze

w niedalekiej przyszlosci?
Obawiam si¢, ze sytuacja finan-
sowa konsumentéw pogorszy si¢
w 2022 r., co moze mie¢ wplyw na
realnq mozliwos¢ splaty zobowia-
zath. Rowniez firmy z sektora MSP
odczuja negatywnie skutki inflacji,
dodatkowo wplyna na nie zmiany

wprowadzone przez Polski tad,
a zwlaszcza podwyzka zobowiazar
publicznoprawnych. Co cickawe,
pomimo rekordowej inflacji oraz sko-
kowo rosnacej ceny surowcéw i ener-
gii, wskaznik PMI w Polsce rosnie od
sierpnia, jednak przy braku wzrostu
produkgji przemystowej wydaje sie,
ze wzrost napedzajg przede wszyst-
kim wyzsze ceny. Jedli polityka pie-
niezna NBP i RPP bedzie schtadza¢
popyt (wyzsze stopy procentowe,
czyli wyzsze koszty pienigdza dla
firm oraz konsumentéw), to przy ga-
lopujacych cenach oraz inflacji kon-
sekwencje odczuje (juz odczuwa) cata
gospodarka. Wplyw na sytuacje be-
dzie mie¢ réwniez nowy wariant ko-
ronawirusa i jego odporno$¢ lub jej
brak na szczepienia, co moze wymusi
zdecydowane dziatania whadz. Podsu-
mowujac, perspektywy nie wydaja si¢
zbyt optymistyczne, chyba ze naptyng
srodki z UE zwiazane z KPO co po-
zwoli utrzymaé popyt wewnetrzny,
ale za tym znowu idzie wzrost inflagji.
Rosnace znaczenie etyki w biznesie,
a rynek windykacji

Branza windykacyjna, a w szczegdl-
noéci PZZW, czy TCM Group, do
keérych nalezymy, promuja najwyz-
sze standardy etyczne w proce-
sie windykacji. Nad przestrzeganiem
kodekséw etycznych czuwa Komisja
Etyki, ktdra z cala stanowczoscia we-
ryfikuje stosowanie si¢ do zasad etycz-
nych przez wszystkie firmy skupione
w zwiazku. Czeécig dziatan skiero-
wang do naszych klientéw oraz duz-
nikéw (réwniez malych i $rednich
przedsigbiorcéw), jest program ,Edu-
kacyjnie o windykacji”, gdzie mozna
znalez¢ wszystkie informacje o calym

procesie i o tym, jak powinien on
przebiega¢. Bo tylko konsekwentne
przestrzeganie zasad i edukacja przy-
niosa dtugoterminowe efekty w po-
staci zmiany nawykéw dotyczacych
splaty zobowiazari.

Rola windykacji

polubownej w procesie
odzyskiwania nalezno$ci
Windykacja polubowna jest klu-
czowa i wedlug estymacji TCM
Group prowadzi do zakoriczenia suk-
cesem ok. 83 proc. zleconych nam
spraw, oczywiscie w przypadku szyb-
kiego rozpoczecia dziatan, przy uzy-
ciu profesjonalnych narzedzi. Dobry
windykator dziafa jako mediator po-
miedzy diuznikiem i wierzycielem,
potrafiac znalez¢ obiektywnie naj-
lepsze wyjscie z trudnej sytuacji. Nie-
jednokrotnie wspieramy dluznika
i oferujemy mu wielorakie rozwia-
zania, ktére prowadza do wyrwania
si¢ ze spirali zadluzenia i ztapania ‘od-
dechu finansowego’, dlatego zawsze
warto z nami rozmawia¢. Moim zda-
niem idealna windykacja polubowna
to taka, po zakoriczeniu ktorej dhuz-
nik i wierzyciel zaczynaja ponownie
wsp6tpracowaé z korzyscig dla obu
stron. Do tego zawsze dazymy.

Skuteczne zarzadzanie
nalezno$ciami w firmie,

a plynnos¢ finansowa
przedsi¢biorstwa

Czegé¢ Klientow $wiadomie i nieprze-
rwanie podejmuje dziatania, keére
poprawiaja cashflow i zabezpieczaja
aktywa niezbedne firmie. Obecnie
$rodki finansowe sa niezbedne do
gromadzenia zapaséw, co przy ze-
rwanych faficuchach dostaw, brakach
pétprodukeéw (np. pétprzewodniki,
surowce) oraz skokowo rosnacym
cenom, zapewnia firmom ciaglos¢
produkeji konieczng do przetrwa-
nia. Monitorowanie sytuacji plat-
niczej kontrahentéw (rozumiane
réwniez jako scoring oraz weryfika-
e przysdych partmeréw bizneso-
wych) i natychmiastowe wdrazanie
adekwatnych dziatari wyprzedzaja-
cych (redukcja limitow, skrécenie
okresu platnosci, przedplaty, nowe

dostawy powiazane ze splata zale-
gloéci) sa najefekeywniejszymi spo-
sobami zapewniajacymi plynnos¢
finansowa, oczywiscie o ile firma
ma kompetentne zaplecze ludzkie
oraz techniczne (know-how, systemy
IT z monitoringiem oraz scenariu-
szami windykacji), zeby realizowa¢
kompleksowa polityke w tym zakre-
sie. Wydaje si¢, ze najwydajniejszym
i najtariszym rozwiazaniem dla wigk-
szo$ci podmiotéw jest skorzystanie
z ustug profesjonalistéw, ktdrzy dzia-
taja na zasadzie sucess fee/NCNP.
Zoptymalizowany proces windykacji
Jako firma specjalizujaca si¢ w mie-
dzynarodowej windykacji B2 B, cz¢-
sto otrzymujemy pytania, co zrobi¢
w przypadku braku zaptaty od klienta
z patistwa X, bez szczegétow sprawy
za to z oczekiwaniem ogélnej porady,
ktéra mozna zastosowaé w praktyce.
Cheg podkresli¢, ze profesjonalna
oferta nie moze by¢ ogdlna i musi
by¢ dopasowana do wymagari kon-
kretnego klienta oraz konkretnego
przypadku. Inne wymagania dotycza
windykacji naleznosci od odbiorcy
towaréw spozywczych w Afryce,
gdzie czesto trzeba uwolni¢ dostawe
z portu, negocjowal z wladzami,
zna¢ lokalne zwyczaje, réwniez hie-
rarchic; plemienng i strefe wplywéw,
za$ inne dotycza negocjacji finanso-
wych dot. obstugi zalegtego projektu
zduzym koncernem w Azji, gdzie wa-
runkiem sine qua non bedzie lokalna
firma na tyle duza i wladna, zeby do-
trze¢ do decydentéw na odpowied-
nim poziomie czebola. Znajomosé
specyfiki produktu, rynku oraz spo-
sobéw i lokalnych technik negocjacji
jest niezastapiona i bedzie nieporéw-
nywalnie efektywniejsza do ‘ogélne;
windykacji zdalnej’ prowadzonej z in-
nego panstwa.

Zmiany legislacyjne w prawie
windykacyjnym

Na naszym rynku nastgpuje stop-
niowe, ciagle wzmacnianie pozycji
dhuznikéw w stosunku do wierzycieli
— tak bylo z ostatnimi zmianami k.c.
oraz k.p.c. i wydaje sie, ze takie same
skutki bedzie mie¢ zapowiadana no-
welizacja. Jakkolwiek projektowane

zmiany znane sa np. z rynku niemiec-
kiego (gdzie negocjacje z dluznikiem
zawieszaja bieg przedawnienia), o tyle
juz w realiach krajowych zaistnieje
konieczno$¢ wziecia udziatu w zin-
stytucjonalizowanej formie mediacji
czy zawezwaniu do zawarcia proby
ugodowej (dlaczego nie w formie
prosto udokumentowanych negocja-
¢ji?). Intencja wydaje si¢ odciazenie
sadéw i skierowanie nacisku na po-
lubowne rozwiazywanie sporéw, jed-
nak nastgpuje ponowne ograniczenie
wierzycieli (3 miesiace na wytoczenie
powédztwa po mediacji, jedynie za-
wieszenie biegu przedawnienia po za-
wezwaniu do préby ugodowej). By¢
moze to zbyt daleka ingerencja usta-
wodawcy w prawa wierzycieli i préba
sformalizowania procesu windykacji
polubownej, ktéry przeciez ma juz
wypracowane schematy dziania, da-
leko bardziej elastyczne i efektywne.
Wezesna reakcja gwarancja sukcesu
Sukees windykacji jest zalezny od
uplywu czasu, a im szybciej rozpocz-
nie si¢ dziatania, tym lepiej i sku-
teczniej. W przypadku stwierdzenia
problemu z obstuga zobowiazan przez
kontrahentéw sugerujemy jak naj-
szybciej skorzysta¢ z profesjonalnej
obstugi windykacyjnej. W obszarze
dziatan wlasnej firmy warto postawi¢
na prewencj¢ oraz edukacj¢ kontra-
hentéw. Czyli weryfikacja klientow,
zwlaszcza zagranicznych, precyzyjne
zapisy umowne, zapisy na sad pol—
ski lub e-arbitraz, dokumentacja(!),
konsekwentne informowanie o ter-
minie zaptaty za dostarczony towar/
wykonana ustugg oraz ciagly monito-
ring platnosci np. w formie uprzejme;
wiadomosci 2-3 dni przed terminem
platnosci oraz juz 2-3 dni po ter-
minie. Dopelnieniem dziataii beda
whasne czynnosci windykacyjne roz-
poczynane 7-14 dni po terminie pat-
nosci, a juz 30-60 dni po terminie
sprawa powinna by¢ procedowana
przez partnerska firme windykacyjna.
Tylko dobrze zaplanowany proces
windykacyjny bedzie skuteczny.

Na zakoriczenie zycze wszystkim
duzo zdrowia, samych sukceséw oraz
roku 2022 bez diugéw i zawirowan
w gospodarce.
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Zoptymalizowany proces windykacji, czyli
0 ofercie szytej na miare potrzeb przedsiebiorcy

Proces windykacji moiemK
czynnosci podejmowanyc

zdefiniowac jako szereg
przez wierzyciela wobec

dtuznika, majacych na celu jak najszybsze odzyskanie
naleznosci. Wydawac by sie to mogto prostg i fatwa
czynnoscia, nic jednak bardziej mylnego.
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Katarzyna Skalska

prawnik, Kancelaria Prawna
Mediator

Proces ten stanowi bowiem wie-
lowymiarowa i skomplikowana
dziedzing, bez znajomosci ktdrej
odzyskanie zobowigzania bedzie
niemozliwe lub co najmniej cz¢-
$ciowo bezskuteczne. Wskazaé bo-
wiem nalezy, iz dzialania zwiazane
z odzyskiwaniem naleznosci pie-
ni¢znych to szereg proceséw lacza-
cych w sobie nie tylko wiedze, ale
i osobg prawnika, windykatora, s¢-
dziego, jak i komornika sadowego,
w zwiazku z czym kazdy z nich na-
lezy z uwagg zaprojektowad.

Jak skutecznie odzyskad

swoja naleznos$&

Skorzystanie z outsourcingu ustug
prawnych lub zatrudnienie w firmie
wyspecjalizowanego prawnika to in-
westycja w pewnos¢, ze proces windy-
kacji przebiegnie w spos6b efektywny,
a co wigeej w jak najkrétszym czasie.

Podnieé¢ godzi si¢, iz proces windy-
kacji dtugéw jest zlozony i dzieli si¢
na kilka zasadniczych etapéw, do ktd-
rych zalicza sig:

— postgpowanie polubowne, ktdre jest
pierwszym i zarazem obligatoryjnym
etapem ubiegania si¢ o splate dtugu,
koniecznym do wykazania w razie
skierowania sprawy na drogg poste-
powania sadowego, polegajacy przede
wszystkim na skutecznym nawigzaniu
kontaktu z dtuznikiem, a nastgpnie
wezwania go do zaptaty naleznosci;

— postgpowanie sadowe — nastgpu-
jace w momencie wystapienia przez
wierzyciela z powédzewem cywil-
nym w sytuacji, gdy na etapie polu-
bownym nie udato si¢ skontaktowaé
z dtuznikiem lub w sytuacji, gdy ten
odméwit zaplaty. Polega on przede
wszystkim na przygotowaniu do-
kumentéw pod katem sporzadze-
nia pozwu o zaplate, a nastgpnie
jego zlozeniu we whasciwym dla
strony — Sadzie, jak réwniez skla-
dania wszelkich pism procesowych,
ktére beda mialy na celu uzyska-
nie zabezpieczenie roszczenia po-
przez uzyskanie Nakazu Zaptaty
lub Wyroku;

— postepowanie klauzulowe — gléw-
nym celem tego etapu jest uzyskanie
klauzuli wykonalnosci, czyli aktu za-
wierajacego stwierdzenie Sadu, ze Ty-
tut uprawnia wierzyciela do egzekucji

— postgpowanie egzekucyjne, ktore
ma miejsce w momencie wp

do wlasciwego komornika sadowego
— wniosku w przedmiocie wszczgeia
egzekudji i polega gtéwnie na szeregu
podejmowanych, zgodnie z wnio-
skiem wierzyciela, dziatari i czynnosci
przez komornika sadowego celem od-
zyskania naleznosci, a takze nadzoru
nad tymi dzialaniami przez wierzy-
ciela lub jego petnomocnika.
Powyzsze potwierdza, iz koniecznym
elementem skutecznej windykadji jest
nie tylko posiadanie wiedzy z zakresu
danej dziedziny prawnej, ale takze
umiejetnoéé kompleksowego podej-
mowania decyzji, w taki sposob, aby
wszystkie wyzej wskazane procesy
stworzyly efektywny system, w tym
takze wzajemnie uzupelnialy si¢, a na-
wet czgsto dziataly réwnolegle.

Jak wygladaja dziatania
wyspecjalizowanej w dochodzeniu
naleznosci kancelarii prawnej?
Poza tak oczywistymi elementami, jak
kontakty telefoniczne lub mailowe
z dluznikiem celem naklonienia go do
splaty swojego zobowiazania, skiero-
waniem do niego przedsadowego lub
przedegzekucyjnego wezwania do za-
platy, ustalenia terminu rzeczone;
splaty, zawarcie ugody i ustaleniem
harmonogramu splaty, istnieje szereg
rozwigzan alternatywnych, ktdre ez
majg znaczacy wplyw na efektywnos¢
dochodzenia naleznosci.

Do jednego z nich nalezy zaliczy¢ wy-
wiad gospodarczy stanowiacy kom-
pleksowy raport o sytuacji finansowej
i stanie majatkowym dluznika, wyko-

nywany dzicki wspétpracy Kancelarii
Prawnych z zewnetrznymi firmami.
Nadrzednym celem wywiadu gospo-
darczego jest ustalenie majatku dhuz-
nika, jak réwniez jego aktualnych
danych teleadresowych. Taka wie-
dza stanowi niezbedng pomoc w po-
dejmowaniu decyzji, w jaki sposob
pokierowa¢ dalej danym postgpowa-
niem, nie narazajac jednoczesnie wie-
rzyciela na ewentualne i niepotrzebne
koszty w przypadku niewyptacalno-
§ci dtuznika. Co wiccej, czesto dzigki
tego rodzaju dziataniu — wierzyciel ma
mozliwos¢ wystapieniem z dodatko-
wym powodztwem actio pauliana
w sytuacji, gdy dtuznik celowo wy-
zbyl si¢ swojego majatku.

Kolejng istotng kwestig jest réwniez
reprezentacja wierzyciela w postgpo-
waniu karnym w sytuacji narusze-
nia przez dtuznika w trakcie procesu
windykacji przepiséw ustawy z dnia

6 czerwea 1997 roku — kodeks karny.
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Skorzystanie

z oulsourcingu

ushug prawnych lub
zatrudnienie w firmie
wyspecjalizowanego
prawnika to inwestycja
W Pewnosc, ze proces
windykacji przebiegnie
w sposob efektywny

Dziatania te objawiaja si¢ poprzez zto-
zenie zawiadomienia o mozliwosci
popelnienia przestepstwa, odpowie-
dzi na wszelki wnioski i pisma, jak
réwniez reprezentacja w takcie roz-
prawy. Dzicki znajomosci procesu
cywilnego proces karny bedzie tylko
formalnoscia.

Jakie sa korzysci z nawiazania
wspélpracy z zewnetrznym
dzialem prawnym?

Reasumujac, jak wykazano powy-
zej, proces windykagji jest procesem
whbrew pozorom trudnym i dtugofa-
lowym. Nawiazanie wspétpracy z ze-
wnetrznym dzialem prawnym daje nie
tylko gwarancj¢ powodzenia, ale takze
optymalizacj¢ kosztow, ktére w wigk-
szosci na pézniejszym etapie beda do-
chodzone od dtuznika. Dodatkowo
Kancelarie Prawne dziki indywidu-
alnemu podejéciu do kazdej ze spraw,
jak réwniez posiadaniu wykwalifiko-
wanych pracownikéw z ogromem
wiedzy i do§wiadczenia odrézniaj si
od typowych, standardowych akeyw-
noéci windykacyjnych podejmowa-
nych samodzielnie przez wierzycieli.
Dziataja one bowiem w odpowied-
nich normach prawnych, keére po-
zwalaja na optymalne wykorzystanie
okreslonych sankdji, a to z kolei sta-
nowi ich klucz do sukeesu — wplywa-
jac jednoczesnie na czas dochodzenia
przedmiotowych naleznosci.
Wzgledem powyzszego, w sytuacji
zalegania przez kontrahenta z zapfata,
rekomenduje si¢ jednorazowa kon-
sultacje lub nawiazanie doraznej/sta-
tej wspétpracy z dziatami prawnymi.

Cyfryzacja i funkcjonalnos¢ — przysztosc¢ rynku wierzytelnosci

Wieksza sprzedaz portfeli wierzytelnosci na rynku,
szybsze zlecanie odzyskania naleznosci przez

firmy obstugujace klientéw masowych, a takze
przedsiebiorstwa z sektora MSP, wzrost znaczenia
outsourcingu i dalsza cyfryzacja ustug windykacyjnych
- to perspektywy rynku zarzadzania wierzytelnosciami

na najblizsze lata.
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Jakub Kostecki

prezes zarzadu, Kaczmarski
Inkasso

Konczacy sie rok byt znacznie lep-
szy niz poprzedni pod wzgledem
sprzedazy dtugéw przez pierwot-
nych wierzycieli. Pandemiczna
niepewnos$¢ powstrzymywata
w 2020 r. instytucje finansowe
przed udzielaniem kredytéw i po-
zyczek gotdwkowych, a klientéw
przed ich zacigganiem. W poréw-

naniu do poprzednich lat sprze-
daz byta niewielka, a co za tym
idzie — mniej byto tez niespfaco-
nych zobowigzan. Banki i instytu-
Cje pozyczkowe nie pozbywaty sie
naleznosci na rzecz funduszy se-
kurytyzacyjnych w takiej skali jak
wczesniej. W 2021 r. koniunktura
byta zdecydowanie korzystniej-
sza - rynek kredytow i pozyczek
przyspieszyt, a obrét wierzytelno-
$ciami znacznie sie zwiekszyt.

Jednoczesnie instytucje finansowe,
ktére nie sprzedajg dtugdéw, coraz
bardziej doceniajg role zewnetrz-
nych firm windykacyjnych w pro-
cesie odzyskiwania naleznosci.
Rozumieja bowiem, ze dochodze-
nie zaptaty za posrednictwem pro-
fesjonalnego podmiotu, znajacego
techniki mediacyjne i dysponuja-

cego odpowiednimi narzedziami,
jest znacznie bardziej efektywne
niz dziatania wewnetrzne. Wyraz-
nie wida, ze rola outsourcingu be-
dzie rosta, bo firmy ze wszystkich
sektoréow gospodarki chcg skupi¢
sie na rozwoju wiasnego biznesu,
aodzyskiwanie zaptaty od klientéw
powierzac firmom windykacyjnym
i kancelariom prawnym.

Firmy potrzebuja

szybko pieniedzy

Im wieksza firma, tym wieksza
sprzedaz, a tym samym rosnace
prawdopodobienstwo wzrostu
liczby niesolidnych klientéw. Ga-
lopujaca inflacja oraz zaktécenia,
jakie wywotata w gospodarce pan-
demia, spowodowaty, ze przed-
siebiorstwa beda chciaty jeszcze
mocniej zadbac o swoja ptynnosc¢
finansowa. Korporacjom dziataja-
cym w segmencie B2C i B2B, jak
tez firmom z sektora MSP mocno
zalezy na odmrozeniu pieniedzy.
Beda wiec szybciej podejmowac
decyzje o uruchomieniu dziatan
windykacyjnych, aby odzyska¢

pienigdze za swojg prace i mie¢
srodki na biezaca dziatalno$¢ oraz
inwestycje.

Kaczmarski Inkasso, obstugu-
jac na masowg skale klientéw
strategicznych, takich jak banki,
firmy pozyczkowe, leasingowe,
telekomunikacyjne czy ubez-
pieczeniowe, obserwuje ich
profesjonalne podejscie do za-
rzadzania naleznosciami. Maja
oni petng $wiadomos¢ wagi pro-
cesu windykacyjnego, ale jest
tam roéwniez miejsce na empa-
tie w stosunku do os6b i pod-
miotow zadtuzonych, szczegdlnie
teraz w okresie epidemii. U do-
stawcow ustug masowych zarza-
dzanie wierzytelnosciami zaczyna
sie od proceséw wewnetrznych,
monitoringu ptatnosci, a nastep-
nie jest kontynuowane poprzez
wspotprace z zewnetrznymi fir-
mami na etapie polubownym lub
sadowo-egzekucyjnym.
Tymczasem mniejsze podmioty
wcigz powoli otwierajg sie na
wspotprace z firmami windy-
kacyjnymi i kancelariami praw-

nymi, cho¢ ich $Swiadomos¢
w tym zakresie wyraznie ro$nie,
a pandemia dodatkowo przy-
spieszyta decyzje MSP o korzy-
staniu z tych rozwigzan.

Windykacja jednym kliknieciem
Cyfryzacja ustug to naturalny
kierunek rozwoju biznesu, kté-
rego znaczenie w blizszej i dal-
szej perspektywie bedzie rosto.
Dlatego by maksymalnie upro-
$ci¢ przedsiebiorcom dostep do
windykacji, Kaczmarski Inkasso
zintegrowato swoje systemy
z platformami ksiegowymi oraz
ERP, m.in. Comarch (poprzez plat-
forme Apfino), InsERT, inFakt czy
ING Ustugi dla Biznesu. T droga
moga oni prosto i wygodnie
przekaza¢ swoje wierzytelnosci
do windykacji. Pozostali przed-
siebiorcy majg mozliwos¢ skorzy-
stania z aplikacji WinGO.pl, ktéra
pozwala na samodzielne zleca-
nie odzyskania naleznosci. Dzieki
temu zarzadzanie finansami
i unikanie zatoréw pfatniczych
jest prostsze niz dotychczas.
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Woczesna reakcja gwarancjg sukcesu, czyli jak
unikac opoznien w ptatnosciach?

Co trzeci przedsiebiorca w pandemii skarzy sie na
kiopotK z uzyskaniem na czas ptatnosci od swoich

kontra

entow. Przeterminowane naleznosci s

gtéwna przyczyna utraty ptynnosci finansowej

w firmie i powodem zatoréw ptatniczych w catej
gospodarce. Gwarancjg sukcesu w biznesie jest wiec
prewencja i szybka reakcja - czynnosci, ktore nalezy
podja¢, aby zapobiec op6znieniom w ptatnosciach

i skutecznie zdyscyplinowac kontrahenta do zaptaty

W wyznaczonym terminie.
Dariusz Szkaradek

prezes zarzadu firmy
faktoringowej NFG

Jak pokazuja dane Krajowego Re-
jesttu Dlugéw Biura Informacji
Gospodarczej, sytuacja finansowa
wielu firm w pandemii pogorszyta
sie. Od marca 2020 r. wzrosto za-
dtuzenie transportu, budownic-
twa, handlu, motoryzacji. Ponadto
ostatnie badanie ,KoronaBilans
MSP” pokazuje, ze 32 proc. firm
skarzy si¢ na ktopoty z uzyskaniem
na czas platnosci od swoich kontra-
hentéw, a 30 proc. przedsi¢biorcéw
przyznaje, ze z powodu pandemii
nie oplaca swoich faktur na bie-
zaco. Zapytani, dlaczego nie placy
na czas, najczesciej odpowiadaja, ze
sami czekaja na zaptate od swoich
kontrahentéw (52 proc.). Zdecydo-
wana wickszo$¢, bo blisko 80 proc.,
spoZnia si¢ zaplata do miesiaca. Nie-
cate 15 proc. przedsigbiorcéw wska-
zuje, ze opdznienia w platnosciach
z ich strony trwaja od 2 do 3 mie-
sigcy. Jesli dodamy do tego tak po-
pularny w relacjach B2B odroczony
termin platnosci, to nierzadko
firma po drugiej stronie kontraktu

musi czekaé na zaplatg nawet 120
dni. Tak jest, chociazby w branzy
transportowej.

Kosztowne skutki opéznien

w platnosciach

A konsckwencje przeterminowanych
naleznosci w portfelach firm sg nie-
zwykle kosztowne.

* Pierwsza i najwazniejsza to utrata
wyptacalnosci. Firmy, keorym kontra-
henci nie ptaca na czas, maja problem
z regulowaniem w terminie whasnych
zobowigzari. Utrata wyplacalnosci po-
ciaga za sobg utrat¢ ptynnosci finan-
sowej, ale tez zaufania w biznesie.
Solidny przedsigbiorca w jednej chwili
staje si¢ nierzetelnym kontrahentem
— kimg, komu nie mozna ufaé.

* Opéznienia w platnosciach sa jedna
z przyczyn powstawania zatorow plat-
niczych w obrocie gospodarczym.
Gospodarka to system naczyn pota-
czonych. Gdy jedno ogniwo zawodzi,
caly faricuch ulega ostabieniu.

* Whreszcie, z powodu opdznien
w platnoéciach firmy traca mozli-
wos¢ realizacji swoich podstawowych
celéw. Maja problem z wprowadza-
niem nowych produktéw i ustug na
rynek, wstrzymujg badz odsuwajq
w czasie kluczowe projekty, musza re-

dukowa¢ zatrudnienie i obniza¢ wy-
nagrodzenia. Aby ratowa¢ budzet,
wiele z nich siega po finansowanie ze-
wngtrze. Raty kredytu stanowig jed-
nak dodatkowe obciazenie. Problemy
z plynnoscia finansows, poglebiaj si¢
i... kolo si¢ zamyka.

Dlatego, zamiast biernie czeka¢, az
kontrahent przypomni sobic o fak-
turze i ureguluje ptatnosé, nalezy
reagowac natychmiast. Niestety z do-
$wiadczenia firm windykacyjnych
wynika, ze przedsi¢biorcy zbyt pozno
zlecajg odzyskanie naleznosci. Tym sa-
mym bagatelizujg zagrozenie, jakim
jest utrata wlasnej ptynnosci finanso-
wej. Natomiast o skutecznosci win-
dykacji decyduje w duzej mierze czas,
jaki uplynat od terminu wymaganej
zaplaty. Im szybciej faktury zostang
przekazane firmie windykacyjnej,
tym wigksza szansa na zwrot pieni¢-
dzy. O wiele tatwiej jest odzyskaé pie-
niadze, jesli od terminu platnosci
minal miesiac, géra dwa, a znacznie
trudniej, gdy faktura jest przetermi-
nowana rok lub wigcej. Co wigc zro-
bi¢, zeby opdinienia w platnosciach
w ogdle nie mialy miejsca? Skorzysta¢
z narzedzi prewencyjnych.

Zapobiegaé — nie leczyd!

Na szczgscie nawet najmniejsi przed-
siebiorcy w Polsce (jednoosobowe
dziafalnosci gospodarcze, mikrofirmy)
moga juz dzisiaj korzystaé z rozwiazar
biznesowych, ktére jeszcze do nie-
dawna byly dostepne wylacznie dla
duzych firm, a ktére skutecznie chro-
nig plynnos¢ finansowa i zapobiegaja
jej utracie. Naleza do nich:

* Weryfikowanie i monitorowanie
kontrahenta — wiadomo, ze lepiej

wspétpracowaé tylko z rzetelnymi
klientami. Ryzyko, ze nie zapfaca
w terminie, jest wowczas duzo niz-
sze niz wspélpraca z niesolidnym
platnikiem, dtuznikiem notowa-
nym w KRD. Dlatego sprawdza-
nie kontrahenta przed nawiazaniem
wspétpracy z nim, powinno by¢ ko-
ronnym obowigzkiem kazdego wha-
Sciciela firmy. Niestety w pandemii
to nie wystarczy. Jak pokazuje nasze
badanie, stali klienci nie sa juz dla
przedsi¢biorcéw gwarancjg stabil-
nosci finansowej. Co czwarty wia-
$ciciel mikro, matej i $redniej firmy
przyznaje, ze przed pandemia stali
kontrahenci regulowali faktury ter-
minowo, a jesli nawet si¢ spézniali, to
z reguly nie diuzej niz 15 dni. W ko-
ronakryzysie te opdznienia wydtu-
zyly si¢ nawet do 60 dni! Dlatego
oprécz weryfikowania potencjalnych
kontrahentéw, trzeba tez na biezaco
monitorowa¢ klientdéw, z ktdrymi
pracujemy na state.

* Monitorowanie platnoci i moty-
wowanie klienta do terminowej za-
platy — to dobra praktyka biznesowa,
bo pozwala przedsi¢biorcy trzymaé
reke na pulsie. Ma on pod kon-
trola finanse firmy i pokazuje klien-
towi, ze powaznie traktuje kwestie
zobowiazan.

* Narzedzia wspierajace pltynnos¢ fi-
nansowa — czyli dziatania prewen-
cyjne, ktdre chronia firme w sytuacji
odroczonych terminéw zaplaty, jak
i zapobiegaja opéznieniom w plat-
nosciach ze strony kontrahentéw,
a wigc przede wszystkim faktoring
w cesji jawnej. Co wazne, wspocze-
siy model faktoringu online to taki
multitool — narzedzie wielofunk-

cyjne: chroni plynno$¢ finansowa
przedsigbiorcy, zapewnia blyska-
wiczne finansowanie w przypadku
dhugich terminéw zaplaty, gwaran-
tuje wsparcie zewngtrznej firmy,
motywuje kontrahenta do uregulo-
wania faktury na czas, a w razie ko-
niecznosci — uruchamia windykacje.
W dodatku pieniadze pozyskanie
w ramach faktoringu przedsi¢biorca
moze przeznaczy¢ na dowolny cel
biznesowy, jak np. biezace optaty do
ZUS-u i urzedu skarbowego, ptat-
nosci za towary, materialy, ustugi
wobec dostawcéw czy wyplaty wy-
nagrodzen i premii dla pracownikéw.

Plynnosé na wage zlota
Zapobieganie opdznieniom w plat-
nosciach jest zdecydowanie tarisze niz
pozniejsze leczenie skutkéw przeter-
minowanych nalezno$ci. Zwlaszcza
ze plynnos¢ finansowa w pandemii
jest na wagg zlota. Jak pokazuje na-
sze niedawne badanie zrealizowane
wspélnie z Krajowym Rejestrem
Dlugéw ,Platnosci i finansowanie
przedsi¢biorstw w czasie pandemii”,
co drugi przedsigbiorca z sektora
MSP przyznaje, ze najwigkszym
wyzwaniem jest dla niego obec-
nie utrzymanie plynnosci finanso-
wej (48,7 proc.). Z reguly gtéwna
przyczyna tego typu probleméw
sa wlasnie opdznione platnosci od
klientéw. Gdy wydatki w firmie ku-
mulujg sie, a kasa $wieci pustkami,
pojawiaja si¢ klopoty finansowe.
Prawdziwy sukces w biznesie to zro-
bi¢ wszystko, by nie dopusci¢ do
takiej sytuacji — siggnaé po rozwia-
zania, ktére w por¢ uchroni firmeg
przed finansowa katastrofa.

Zachowac ptynnosc¢ finansowa w czasach kryzysu

Zachowanie ptynnosci
finansowej w czasach
kryzysu spedza

sen z powiek wielu
managerom i whascicielom
firm. Zarzadzanie
naleznosciami w biznesie
to problem ztozony i czesto
przekraczajacy mozliwosci
dziatu ksiegowosci czy
finanséw w danym
przedsiebiorstwie. W sukurs
potrzebom polskich firm
przychodza dostawcy ustug
zewnetrznych.

Pawet Starczak

menedzer ds. rozwoju biznesu,
Billecta Poland

Windykacja i faktoring to narze-
dzia, po ktére przedsigbiorcy sicgaja
wtedy, gdy potrzebuja wsparcia w ob-
szarze naleznosci i plynnosci finanso-
wej. Mimo kilku podobieristw oba

produkty finansowe réznia si¢ na tyle
wyraznie, Ze raczej nie stanowia dla
siebie konkurencji; co wigeej, moga
si¢ z powodzeniem uzupetniad.

Nie dziataé ,,po fakcie"
Windykacje przedsigbiorcy trak-
tujg raczej jako narzedzie stoso-
wane po zaistnieniu szkody — gdy
odbiorca zwleka z platnoscia, kon-
takt z nim staje si¢ utrudniony, nie
przejawia checi wspotpracy. Powia-
zane rozwigzania oferowane przez
firmy windykacyjne, takie jak pie-
czgé prewencyjna czy systemy za-
rzadzania naleznosciami pozwalajg
zminimalizowa¢ ryzyko wystapie-
nia niepozadanych sytuagji, ale gros
aktywnosci firm windykacyjnych to
dziatania ,,po fakecie”.

Poprawianie plynnosci finansowej
danego przedsi¢biorstwa

Faktoring to z kolei instrument,
ktérego gtéwnym zadaniem jest
poprawianie plynnosci finanso-

wej danego przedsigbiorstwa. Sto-
sowany jest zazwyczaj wtedy, gdy
przedsi¢biorca oferuje swoim od-
biorcom dtugie terminy ptat-
nosci, a oczekiwanie na zaplatg
kilkadziesiat dni staje si¢ znacza-
cym utrudnieniem dla dziatania
biznesu. Firma faktoringowa, po
dopetnieniu przez klienta i jego
odbiorcéw niezbednych formal-
nosci, wyplaca kilkadziesiat pro-
cent wartoéci faktury (zazwyczaj
jest to nie mniej niz 80 proc.) juz
nawet w ciagu jednego dnia od
przekazania dokumentéw. Klient
moze uregulowa¢ swoje zobowia-
zania publicznoprawne, ptaci¢ do-
stawcom za towary i ustugi bez
zbednych opéinied. Co wigcej,
umiejetne zastosowanie faktoringu
pozwala zwickszy¢ konkurencyj-
no$¢ danej firmy — w razie po-
trzeby mozna wydtuzy¢ terminy
platnosci czy tez rozlicza¢ si¢ z do-
stawcami szybciej niz dotychczas,
otrzymujac w zamian korzystne ra-

baty, nierzadko pokrywajace koszt
uzyskania takiego finansowania.

Potaczone sity

Drziatania prewencyjne to obszar,
na ktérym mozna wskazaé ce-
chy wspélne faktoringu i windyka-
cji. Jednym z rodzajéw faktoringu
jest faktoring bez regresu. W jego
przypadku ustuga jest dodatkowo
wsparta ubezpieczeniem naleznosci,
keére sg objete faktoringiem. Wska-
zani przez klienta odbiorcy sa we-
ryfikowani pod katem ryzyka ich
niewyplacalnosci. Pozwala to zmi-
nimalizowa¢ zagrozenia plynace ze
wspélpracy z nieznanymi odbior-
cami, ktdrzy oczekuja odroczonych
terminéw platnosci, takze tymi
z rynkéw eksportowych.

Firmy fakcoringowe oprécz fi-
nansowania daja tez swoim klien-
tom caly wachlarz ustug z zakresu
tak zwanej mickkiej windyka-
cji — a wigc zarzadzanie nalezno-
$ciami uzupetnione w razie potrzeby

o monitowanie dtuznikéw, wery-
fikacje sald, wezwania do zaptaty.
Na polskim rynku finansowym
istnieja tez narzedzia dotyczace
sprzedazy wierzytelnosci przetermi-
nowanych — wyspecjalizowana firma
ocenia mozliwosci odzyskania dtugu
i oferuje klientowi zalezng od trud-
nosci danej sprawy kwote, wchodzac
w role wierzyciela i $cigajac dalej
dluznika niejako na wlasny rachu-
nek, jest to jednak produkt blizszy
windykacji niz faktoringowi.
Przedstawianie tych dwoch rozwia-
zani jako konkurujacych ze soba by-
toby zbytnim uproszczeniem tej
tematyki. Jesli firma potrzebuje do-
datkowych $rodkéw w obrocie, sie-
ganie po windykacj¢ nie rozwiaze
jej probleméw. Podobnie przedsie-
biorca borykajacy si¢ z nierzetelnymi
dtuznikami i cheaey odzyskaé swoje
naleznosci nie siegnie po faktoring,
Kazde z tych rozwiazan pokaze pel-
ni¢ uzytecznosci wtedy, gdy jest do-
brane odpowiednio do potrzeb.
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Rynek pocztowy a branza wmdykacy]na

Dane Zwiazku Przedsigbiorstw Finansowych w Polsce
mowig, ze w Il kwartale 2021 roku wartosc nominalna
wierzytelnosci obstugiwanych przez jego cztonkéw
wyniosta 137,6 mld zH1. Swoéj udziat maja w niej
wierzytelnosci sektora finansowego, przedsiebiorstw
oraz konsumentoéw. Ich liczba siega setek tysiecy sztuk,
co dla firm windykacyjnych oznacza bardzo wysoka
liczbe spraw do monitowania. Kontakt z dtuznikami
czesto prowadzony jest w formie korespondencji
listowej, co sprawia, ze branza windykacyjna jest dzis
jednym z najwiekszych nadawcow, wptywajac na ksztatt

catego rynku pocztowego.

»Raport o stanie rynku pocztowego”
publikowany Urzad Komunika-
¢ji Elektronicznej podaje, ze w roku
2020 operatorzy pocztowi zreali-
zowali ponad 1 mld przesylek listo-
wych i byla to najliczniej realizowana
ustuga pocztowa. Tradycyjna kore-
spondencja papierowa, cho¢ coraz
czesciej wypierana przez komunika-
cje elektroniczna, weiaz ma kluczowe
znaczenie dla wielu obszaréw gospo-
darki. Jednym z nich jest branza win-
dykacyjna, dla kt6rej pocztowa forma
monitowania nalezy do podstawo-
wych narzedzi postgpowania polu-
bownego i sadowego.

— Drukowana korespondengja li-
stowa regularnie stosowana jest przez
organy administracji publicznej,
nadawcéw reklamowych czy opera-
toréw sieci komérkowych i telewizji
kablowych, ale nade wszystko sek-
tor finansowy. W strukturze sprze-
dazy Speedmail branza finansowa
obejmujaca banki, firmy ubezpie-
czeniowe oraz windykacyjne zajmuje
pierwsze miejsce i odpowiada za
blisko 29 proc. liczby naszych zle-
ceti, z czego jedna trzecia to nadania
branzy windykacyjnej — méwi Janusz
Konopka, prezes zarzadu Speedmail,
najwickszego w Polsce niezaleznego
operatora pocztowego.

Skala wierzytelnosci to setki
tysiecy sztuk i miliardy zlotych

Z danych Rejestru Dtuznikéw
BIG InfoMonitor wynika, ze po
I kwartale 2021 roku liczba nieso-
lidnych dtuznikéw w Polsce wyno-
sita 2,74 mln 0séb2. Jak zauwaza
ZPEF, w strukturze polskiego rynku
dominujaca role odgrywaja wierzy-
telnosci konsumenckie. Pod koniec
2019 stanowily one 81,5 proc. wie-
rzytelnosci czynnych, podczas gdy
korporacyjne 18,5 proc3. Branza
zarzadzania wierzytelno$ciami ma
dzis rece petne pracy. Skale dziatan
firm windykacyjnych mozna po-
jaé, przygladajac si¢ cho¢by dwom
grupom ich klientéw: bankom
oraz instytucjom pozyczkowym.
W potowie 2020 roku w imieniu
bankéw podmioty windykacyjne
obstugiwaly 180 tys. sztuk wie-
rzytelnosci o wartoéci 2,2 mld zt.
W imieniu instytucji pozyczko-
wych bylo to 300 tys. sztuk o war-
toéci 1,2 mld z14.

— Cigzko doktadnie okredli¢, jaka
jest skala w1erzytelnosc1 na rynku
gdyz nikt nie prowadzi takich ba-
dan. Jezeli chodzi o nasza spétke, to
przez caly czas utrzymujemy poziom
ok. 500 tys. czynnych spraw kupio-

nych i ok. 250 tys. na zlecenie, ale
ogdlna skala na pewno jest wicksza
— méwi Krzyszeof Laba, wiceprezes
spotki Statima. — Rynek windyka-
cyjny stale si¢ rozwija, a do obstugi
coraz wickszej liczby spraw wykorzy-
stywane sa nowoczesne technologie,
takie jak voice boty czy algorytmy
ustalajace ilo§¢ monitdéw i terminy
ich wysylania. Najwicksza skutecz-
no$¢ przy $ciaganiu dtugéw ma oczy-
wiscie osobista rozmowa, ale zaraz za

nig znajduje si¢ komunikacja droga
pocztows — dodaje.

Papier wzbudza zaufanie

i poprawia skuteczno$¢
Postepowanie windykacyjne mozna
podzieli¢ na dwie podstawowe fazy.
Pierwsza z nich zaktada procedure po-
lubownego rozwiazania sprawy. Jej
celem jest nawiazanie dialogu z dhuz-
nikiem i jego monitowanie, ktére ma
doprowadzi¢ do splaty naleznosci.

Stuzy temu, zaréwno kontake zdalny
za posrednictwem telefonu lub kore-
spondendji listowej, jak i osobiste spo-
tkania. Jezeli dziatania te nie przyniosa
skutku, rozpoczyna si¢ etap windyka-
¢ji prawnej, keéry obejmuje postepo-
wanie sadowe, mogace zakoriczy¢ si¢
komornicza egzekucja dtugu. W obu
przypadkach miedzy wierzycielem
a diuznikiem prowadzona jest regu-
larna korespondencja, ktéra nadaje
sprawie formalnego wymiaru i sta-
nowi dokumentacje procesowa.

— W przypadku postepowania win-
dykacyjnego, papierowa korespon-
dencja zdecydowanie potwierdza
swoja wartos¢. Listowne monity
podnosza wiarygodnos¢ wysylaja-
cego i nadaja sprawie wigksza wage.
Co wigcej, drukowana forma sprawia,
ze wystany list nabiera mocy doku-
mentu, ktdry moze by¢ wykorzystany
w dalszym postepowaniu. Wiarygod-
noé¢ i skutecznosé tej formy doreczert
doceniajg nie tylko firmy zajmujace
sic zarzadzaniem nalezno$ciami.
Z korespondendji tego typu réwnie
chetnie korzystaja firmy pozyczkowe,
ubezpieczeniowe czy banki, dla ke6-
rych dodatkowym atutem jest bezpie-
czeistwo i poufnoé¢ — dodaje Janusz
Konopka, prezes zarzadu Speedmail.
W lutym 2020 r. Sejm znowelizo-
wat Kodeks postgpowania cywil-
nego, a wraz z nim przepis méwiacy
o tym, ze list polecony zawierajacy pi-
smo procesowe, po dwukrotnym awi-
zowaniu zostaje uznany za dorgczony.
Teraz, po nieudanej dwukrotnie pré-
bie doreczenia, nadawca bedzie miat
obowiazek ustalenia nowego adresu
pozwanego i doreczenia odpisu pi-
sma za posrednictwem komornika
sadowego. To w teorii moze oznaczaé
jeszcze wigcej przesylek zwiazanym
z procesem windykagji.
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Od momentu, gdy sie budzimy, nasza rzeczywistos¢, nasze sukcesy i nasza przysztos¢ zalezg od sity jednej rzeczy: od naszych
relacji. Wszyscy jestesmy od nich zalezni. Nawet okolicznosci biznesowe. W czym tkwi tajemnica? W zaufaniu. To wartos¢, ktéra jest
gteboko zakorzeniona w Grupie Alektum. Jestesmy przekonani, ze branza windykacyjna ma do spetnienia wazna role w dzisiejszym
spoteczenstwie. Pomagamy ludziom w trudnej sytuacji, jednocze$nie pomagajac firmom uzyskiwac zaptate.

Nasze doswiadczenie w zarzadzaniu wszystkimi typami interesariuszy w ekosystemie organizacji pozwala nam zrozumie¢
roznego rodzaju perspektywy, czynniki stresujace i potrzeby pojawiajace sie na kazdym ogniwie faricucha wartosci. Oznacza to, ze
mozemy znalez¢ najlepsze rozwigzanie dla kazdego. Wymaga to réwniez zrozumienia. Nie kazde rozwigzanie jest odpowiednie dla
wszystkich. Niestandardowe rozwigzania sg konieczne do tworzenia korzysci biznesowych.

Znajdujemy rozwigzania, ktére uwalniajg wartos¢, wykorzystuja lokalng wiedze na wszystkich rynkach miedzynarodowych
i dostarczajg nasza kompleksowg oferte z jednego punktu kontaktowego, neutralizujgc wszelkie trudnosci od poczatku do konca.

Zapraszamy do kontaktu:

www.alektumgroup.com e info@alektumgroup.pl
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WHO IS WHO W BRANZY WINDYKACJI

Szanowni Panstwo

Kiedy i jak windykowac? Co lezy u podstaw obaw wielu
przedsiebiorcéw, ktérzy zwlekaja z dziataniem przekonani,
ze rozpoczecie procedury windykacyjnej to poczatek konca
wspotpracy z klientem? Jakie dzi$ metody na odzyskanie
zobowiazan stosuja firmy windykacyjne i jak na przestrzeni
lat zmieniat sie ten rynek? A przede wszystkim - kto go

PIOTR BADURA

tworzy i nim zarzadza? Na te i inne pytania znajdziecie
Panstwo odpowiedz w naszym raporcie - tak z tekstow
przygotowanych przez ekspertdw, jak i zestawienia,

w ktérym prezentujemy Panstwu najwazniejsze postaci
z sektora windykaciji. Zyczymy ciekawej lektury.

WICEPREZES ZARZADU CRIF, KBIG

Od osiemnastu lat zwiazany z grupa CRIE
ktéra stworzyta wiodace biura danych go-
spodarczych i zarzadzania ryzykiem kredy-
towym w Austrii, Niemczech i Szwajcarii.
Odpowiadal za rozwdj platformy informa-

tycznej oraz dziatajacych w niej produktéw,
migdzy innymi z obszaru detekcji wylu-
dzeri. Wspéttworzyt rozwiazania dla lideréw
branzy e-commerce, finansowej i telekomuni-
kacyjnej. Wezesniej zarzadzat zespotami pro-

Redakcja

jektowymi w firmach takich jak Comarch,
Onet. Absolwent Akademii Gérniczo-Hut-
niczej, kierunek informatyka oraz Uniwersy-
tetu Ekonomicznego w Krakowie, kierunek
finanse i bankowos¢.

AGNIESZKA BARAN - PLOMINSKA

PREZES ZARZADU, AFORTI COLLECTIONS

Absolwentka Wydzialu Prawa i Admini-
stracji Uniwersytetu Wroctawskiego. Do-
$wiadczony radca prawny specjalizujacy si¢
w prawie handlowym, rynkach kapitato-
wych i zarzadzaniem windykacja, z udoku-
mentowang historig pracy w renomowanych
instytucjach finansowych, w tym Getin No-
ble Bank. Petnita funkcje kierownika dziatu

prawnego w firmach z sektora finanso-
wego przez okres okoto czterech lat. Za-
tozycielka firmy LifeBelt. Od momentu
dotaczenia do Grupy AFORTI, prezes za-
rzadu Aforti Collections. W swojej pracy
stawia na wspdtprace tak z pracownikami,
jak i partnerami biznesowymi oraz potacze-
nie wiedzy, do$wiadczenia z nowoczesnymi

technologiami, wierzac ze wlasnie dzigki
temu jesteSmy w stanie uzyskaé efeke sy-
nergii i skutecznie odpowiada¢ na potrzeby
naszych partneréw w coraz bardziej dyna-
micznie zmieniajacej si¢ rzeczywistosci. Na
co dzied menedzer wierzacy w swoj zespét,
dbajacy o rozwéj kompetencji pracownikéw
i komunikacj¢ z nimi.

T WTLNrRrF

REMIGIUSZ BRZEZINSKI

PREZES ZARZADU, INKASO WEC

Prezes Grupy Kapitatowej WEC z wyksztatce-
nia jest prawnikiem. Ukoriczyt Wydziat Prawa
i Administracji UL, petni rolg sekretarza Komi-
sji Etyki w PZZW. Posiada wieloletnia praktyke
biznesowa z zakresu podstaw prawnych funk-
cjonowania obrotu gospodarczego w Polsce.
W 1995 r. stworzyt od podstaw Grupg Kapita-
towa WEC, ktéra obecnie stanowia: Kancela-

ria Prawna — Inkaso WEC, Kancelaria Prawna
WEC Sroczytiski i Wspdlnicy, E-wierzyciel,
WEC Finanse oraz Kancelaria Bieglych Re-
widentéw WEC Witczak i Wspdlnicy. Grupa
specjalizuje si¢ w obszarze ustug prawnych i fi-
nansowych. Jej ustugi obejmuja faktoring, zarza-
dzanie wierzytelnoéciami oraz szkolenia. Firma
oferuje swoim klientom wiele ustug w jednym

miejscu, co podnosi skutecznod¢ dziatari. Win-
dykacja oferowana przez Inkaso WEC oparta
jest na najwazniejszych dla biznesu wartosciach.
Inkaso WEC wie, jakie s3 wymagania dyna-
micznie zmieniajacych si¢ sytuacji na rynkach,
dlatego buduje swoja markg w oparciu o no-
woczesne narzedzia IT i podnoszenie poziomu

know-how.

TOMASZ IGNACZAK

DYREKTOR GENERALNY, KRUK

W Grupie KRUK pracuje od 2004 r. Na po-
czatku kariery zajmowal m.in. stanowiska
team leadera Contact Center, kierownika od-
dziatu w Watbrzychu czy menedzera procesu
optymalizacji Contact Center. W 2007 r.
zostal zaangazowany w rozwéj rynkéw za-
granicznych Grupy KRUK. Doswiadcze-

nie, ktére zdobyt w Polsce, stanowito wazny
element realizacji projektow, ktére Grupa
KRUK rozwijala w Rumunii i w Czechach.
W sierpniu 2011 r. dofaczyt do zespotu KRUK
Romania, gdzie od 2013 r. petnit funkcje dy-
rektora generalnego i przez siedem lat z suk-
cesami kierowat rumuriska spotka.

W 2020 r. wrocit do Polski, gdzie objat sta-
nowisko dyrektora generalnego KRUK i za-
rzadza polskim biznesem. Jest absolwentem
geografii na Uniwersytecie £6dzkim, ukori-
czyt tez studia podyplomowe w WSB we
Wroctawiu na kierunku zarzadzanie.
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JAKUB KOSTECKI

PREZES ZARZADU, KACZMARSKI INKASSO

Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego we
Wroctawiu (zarzadzanie przedsigbiorstwem)
oraz Wyzszej Szkoly Zarzadzania i Finanséw
we Wroctawiu (handel zagraniczny). Ukonczyt
réwniez Akademie Strategicznego Przywédzewa
oraz Personal Leadership Academy w ICAN In-
stitute. Kariere zawodowa rozpoczat w wieku 20
lat w firmie windykacyjnej Kaczmarski Inkasso.
W latach 2000-2004 wspdtpracowat z Kancela-

rig Prawna Koksztys, a przez nast¢pne dwa lata
z Kancelarig Prawna Lexus, w ktdrej stworzyt
i zarzadzal Departamentem Prawnym odpo-
wiedzialnym za nadzorowanie postgpowari sa-
dowych i egzekucyjnych. Od 2006 r. zwigzany
z polsko-niemiecka firma Kaczmarski Altor As-
set Management, w ktdrej jako prezes zarzadu
realizowat strategie inwestycyjna. Od pazdzier-
nika 2008 r. jako wiceprezes zarzadu odpo-

wiada za rozwéj Krajowego Rejestru Dhugéw
Biura Informacji Gospodarczej. W listopadzie
2015 r. stanal na czele firm Kaczmarski In-
kasso oraz Kancelarii Prawnej Via Lex, lideréw
branzy zarzadzania wierzytelnosciami na zlece-
nie klientéw masowych oraz z sektora MSP. Za-
angazowany w ciagly rozwdj rynku zarzadzania
wierzytelnodciami. Za swoje osiagniecia nagra-
dzany przez branzg finansowa.
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KRZYSZTOF KRAUZE

PREZES ZARZADU, INTRUM

Absolwent kierunku Informatyka i Ekonome-
tria Uniwersytetu Lddzkiego. Swoja karierg
zawodowa, rozpoczat w czasie studiéw od bu-
dowania modeli ekonometrycznych dla przed-
sigbiorstw oraz wdrazania systeméw call center.
Z Intrum zwigzany od kilkunastu lat — naj-
pierw jako specjalista w zespole rozwoju Call
Center, nastepnie kierowal zespotem analiz

i ryzyka. W 2007 r. objat stanowisko dyrek-
tora operacyjnego. Od 2008 r. petni funkeje
cztonka rady nadzorczej Intrum Towarzystwa
Funduszy Inwestycyjnych. Od 2015 . jest dy-
rektorem zarzadzajacym Intrum w Polsce. Lubi
wyzwania i zmieniajace si¢ warunki biznesowe.
Zawsze nawiazuje otwarta i szczera komunika-
¢je, szuka kompromiséw i konsensusu. Wie,

jak stworzy¢ silny i merytoryczny zespdt z naj-
lepszymi liderami. Ambitny menedzer, kt6ry
w swojej codziennej pracy wykorzystuje natu-
ralng zdolnos¢ do analizy danych, wiedze z za-
kresu I'T i biznesu. Przektada si¢ to na efektywne
poszukiwanie rozwiazad, skuteczne dziatanie
i wprowadzanie usprawnier, co jest niezbedne
w branzy zarzadzania wierzytelnosciami.

i

MARCIN NAKIELSKI

VICE PRESIDENT SALES, ALEKTUM

Z wyksztalcenia politolog, student MBA — Uni-
wersytet Ekonomiczny we Wroclawiu. Z ryn-
kiem windykacji zwiazany od ponad 15 lat,
do$wiadczenie zdobywat w najwigkszych in-
stytucjach finansowych w Polsce m.in. Kruk,

Eurobank, E-kancelaria Grupa Prawno — Finan-
sowa, Complex Credit Solution. Autor wielu
artykutéw zwigzanych zarzadzaniem wierzytel-
no$ciami. W dotychczasowej karierze zarzadzat
dziatami sprzedazy oraz windykacji. W Alek-

tum od dziewieciu lat odpowiedzialny za pion
sprzedazy oraz marketingu, aktualnie réwniez
za rozwéj firmy na rynkach Czeskim i Sto-
wackim. Prywatnie pasjonat koszykowki oraz
herpetologii.

JAROSEAW PRZYTULA

DYREKTOR ZARZADZAJACY, KANCELARIA PRAWNA ,LEXUS” M. BOBOLEWSKI | SPOEKA

W branzy windykacyjnej pracuje od 25 lat,
z czego od dziewictnastu pefni funkgje kie-
rownicze i dyrektorskie. Ma praktyczng
wiedzg w dziedzinie windykacji i egzekucji
nalezno$ci. Praktyczng wiedzg operacyjna
nabywat, pracujac w latach 90. w najwick-
szej wowczas firmie windykacyjnej na pol-
skim rynku, przecierajac wspélnie szlaki
w tej tworzacej si¢ dziedzinie dziatalno-
$ci w kraju. Nastgpnie podjat wspétprace
z kancelarig prawna zarzadzajaca wierzytel-
nosciami masowymi z sektora finansowego,

ktdra byta, wéwczas, liderem na rynku win-
dykacji naleznosci, gdzie sprawowat funk-
cje na szczeblu managerskim i zajmowat si¢
tworzeniem proceséw obstugi windykacyjnej
przekazywanych portfeli spraw. Brat czynny
udzial przy tworzeniu procedur i procesow
zgodnych z europejskimi standardami obrotu
wierzytelno$ciami niezbednymi do uzyska-
nia certyfikacji ISO. W kazdej z firm wypra-
cowywal pozycje lidera na tle innych firm
konkurencyjnych o tym samym profilu pro-
wadzonej dziatalnosci. Z Kancelarig Prawna

»Lexus” zwigzany jest niemal od poczatku jej
istnienia. Zarzadza blisko dwustu osobowym
zespolem windykatoréw w siedzibie Kan-
celarii oraz rozbudowang i zarazem jedna
z najwickszych w kraju, siecig pracownikéw
terenowych. Czynnie uczestniczy we wspét-
tworzeniu procedur na potrzeby obstugi
masowych portfeli wierzytelnosci, prowadzi
coachingi wewngtrzne. Jest absolwentem
Wyzszej Szkoly Zarzadzania. Zdobyt réw-
niez tytul Master of Business Administra-
tion MBA (Apsley Business School London)

ADW. MICHAL RACZKOWSKI

PARTNER, RK LEGAL

Od 2006 roku wspdlnie z adw. Michatem Kwie-
ciniskim zarzadza kancelarig RK Legal, ktéra jako
jedyna na polskim rynku taczy prawng obstuge
przedsigbiorstw z kompleksowym zarzadzaniem
wierzytelnosciami. Firma wspiera banki i insty-
tucje pozyczkowe, firmy leasingowe, fundusze
sekurytyzacyjne oraz podmioty z branzy ener-

getycznej i telekomunikacyjnej w sprawnym
odzyskiwaniu naleznosci B2B i B2C. Opraco-
wuje wlasne, innowacyjne rozwiazania techno-
logiczne, ktére pozwalajg efektywnie zarzadzaé
projektami i na biezaco raportowaé postepy pro-
wadzonych spraw. Jest czZtonkiem Konfederacji
Lewiatan, Polskiego Zwiazku Przedsigbiorstw

Finansowych w Polsce oraz migdzynarodowej
sieci Euro Collect Net Lawyers. Posiada licen-
cj¢ KNF na zarzadzanie funduszami sekuryty-
zacyjnymi. Jest autorem komentarzy prasowych
i wspotautorem komentarza wydawnictwa Wol-
ters Kluwer: ,,Ustawa o komornikach sadowych.
Ustawa o kosztach komorniczych”.




