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Pojawia się wówczas pytanie: czy 
taki wierzyciel może w dalszym cią-
gu korzystać z instrumentów moty-
wujących podmioty mające do spła-
cenia należność do zapłaty długu? 
Pojawiają się także wątpliwości czy 
otwarcie postępowania restruktu-
ryzacyjnego wpływa na możliwość 
odzyskania należności, którą ma 
wobec nas do spłacenia kontrahent.

Otwarcie postępowania 
restrukturyzacyjnego – co 
oznacza dla wierzyciela?
Odpowiedzi na pytania zawarte we 
wstępie są zdecydowanie negatyw-
ne – samo otwarcie postępowania 
restrukturyzacyjnego nie sprawia, 
że wierzyciel zostaje pozbawiony 
szans na dochodzenie swoich praw.
Za sprawą nowelizacji prawa re-
strukturyzacyjnego, która weszła 
w życie w grudniu 2021 r., aktualnie 
największą popularnością cieszy 
się postępowanie o zatwierdzenie 
układu (tzw. PZU). Przebiega ono 

relatywnie łatwo oraz szybko w po-
równaniu do pozostałych postępo-
wań restrukturyzacyjnych. PZU to 
postępowanie pozasądowe, które 
powinno zakończyć się w maksy-
malnie cztery miesiące. Dłużnik 
w toku jego trwania zyskuje ochro-
nę przeciwegzekucyjną oraz m.in. 
zakaz wypowiadania przez jego 
kontrahentów umów o strategicz-
nym znaczeniu dla jego przedsię-
biorstwa.
Pozostałe, nie tak popularne, jak 
PZU, postępowania restrukturyza-
cyjne to:
• przyspieszone postępowanie ukła-
dowe
• postępowanie układowe
• postępowanie sanacyjne
W każdym z nich kontrolę nad ma-
jątkiem przedsiębiorcy – w mniej-
szym lub większym stopniu – przej-
muje doradca restrukturyzacyjny 
i w zależności od tego, czy będzie 
to nadzorca układu, nadzorca sądo-
wy, czy zarządca, jego kompetencje 
będą się od siebie różniły.

Krajowy Rejestr Zadłużonych 
– jak sprawdza się po 
1,5 roku działania?
Kolejną zmianą, która obowią-
zuje od grudnia 2021 r., mającą 
wpływ na odzyskiwanie należno-
ści, jest istnienie Krajowego Reje-
stru Zadłużonych (KRZ). Obec-
nie wszystkie wnioski oraz pisma 
w postępowaniach upadłościowych 

i restrukturyzacyjnych wnosi się 
wyłącznie za pośrednictwem re-
jestru, z wykorzystaniem istnie-
jących tam formularzy (dotyczy 
to m.in.: wniosków restrukturyza-
cyjnych). Głosowanie nad układem 
i zbieranie głosów wierzycieli rów-
nież odbywa się przy wykorzysta-
niu systemu.
W ramach KRZ po uprzednim 
zalogowaniu do Portalu Użytkow-
nika Zarejestrowanego można 
również przeglądać akta prowa-
dzonych postępowań upadłościo-
wych i restrukturyzacyjnych. 
Z kolei w części publicznej KRZ 
dokonywane są obwieszczenia, 
które dotychczas były realizowane 
za pośrednictwem Monitora Sądo-
wego i Gospodarczego. Każdy z nas 
po wejściu na portal publiczny 
KRZ może przejrzeć obwieszcze-
nia dotyczące otwarcia postępowań 
restrukturyzacyjnych czy ogłosze-
nia upadłości podmiotów. Ważne 
jest również to, że KRZ pokazuje 
także wnioski złożone, ale jeszcze 
nierozpoznane. Może to być ważny 
sygnał dla uważnego przedsiębior-
cy, zwłaszcza przy rozpoczynaniu 
współpracy z nowym kontrahen-
tem, gdyż wniosek o restrukturyza-
cję lub upadłość sygnalizuje, w ja-
kiej sytuacji fi nansowej znajduje się 
potencjalny współpracownik.

Postępowanie 
o zatwierdzenie układu 
liderem wśród postępowania 
restrukturyzacyjnego
Jak wspomniałam wcześniej, lide-
rem wśród postępowań restruk-
turyzacyjnych jest obecnie PZU. 
W przypadku jego otwarcia powo-
ływany jest nadzorca układu, który 
ma za zadanie zabezpieczyć mają-
tek dłużnika na wypadek odmowy 
zatwierdzenia układu oraz złożenia 
uproszczonego wniosku o otwar-

cie postępowania sanacyjnego lub 
o ogłoszenie upadłości.
Dodatkowo nadzorca ma czuwać 
nad działalnością dłużnika do 
chwili uprawomocnienia się posta-
nowienia, aby dłużnik nie wyzbył 
się majątku lub jeszcze bardziej 
nie skomplikował swojej sytuacji 
majątkowej. Nadzorca jest odpo-
wiedzialny również za kontakt 
z wierzycielem, najczęściej w celu 
ustalenia salda zadłużenia restruk-
turyzowanego kontrahenta oraz 
wynegocjowania najlepszej moż-
liwej propozycji układu dla obu 
stron.

Proces przyjęcia układu
Nadzorca musi ocenić, jakie wa-
runki spłaty zadłużenia są możli-
we do wykonania przez dłużnika 
oraz czy są one na tyle korzystne 
dla wierzyciela, aby zagłosował on 
za przyjęciem układu. Następnie 
wierzyciele są zawiadamiani o po-
siedzeniu wierzycieli, gdzie głosują 
nad układem. W zależności od tre-
ści układu spłata wierzycieli może 
nastąpić w całości lub w części. 
W naszej praktyce najczęściej spo-
tykamy się z propozycjami, które 
zakładają spłatę ratalną poprzedzo-
ną okresem karencji w spłacie.

Jakie kroki warto podjąć, by 
odzyskać swoją należność?
Wciąż zaskakuje nas sytuacja, 
w której oczekujący na spłatę na-
leżności wierzyciel nie chce pójść 
na żadne ustępstwa i porozumieć 
się z restrukturyzowanym pod-
miotem np. poprzez zmniejszenie 
zadłużenia czy wydłużenie czasu 
spłaty. Podmiot, który czeka na 
spłatę swoich należności, musi 
mieć świadomość, że w przypad-
ku braku przyjęcia układu bardzo 
prawdopodobne jest, że restruktu-
ryzowany będzie musiał złożyć tzw. 

uproszczony wniosek o ogłosze-
nie upadłości lub też uproszczony 
wniosek o otwarcie postępowania 
sanacyjnego (najdalej idącego po-
stępowania restrukturyzacyjnego). 
A wówczas szanse na odzyskanie 
pełnej kwoty wierzytelności zna-
cząco maleją. Dlatego zawsze war-
to racjonalnie podejść do sprawy 
i rozważyć także z pomocą prawni-
ka wszystkie za lub przeciw.
Gdy układ zostanie przegłosowany, 
zwykle w większym stopniu udaje 
się odzyskać pieniądze. Co istot-
ne, w przypadku gdy dłużnik nie 
będzie wykonywał postanowień 
układu albo jest pewne, że układ 
nie będzie wykonany. Możemy zło-
żyć wniosek o uchylenie układu. 
Skutkiem takiego uchylenia jest 
możliwość dochodzenia przez do-
tychczasowych wierzycieli wobec 
dłużnika swoich roszczeń w pełnej 
wysokości. Także przyjęcie układu 
nie zamyka nam drogi do odzyska-
nia należności.

Postawa zadłużonego 
podmiotu też ma znaczenie
Musimy zdawać sobie sprawę 
z tego, że dłużnicy zazwyczaj prze-
ciągają wdrożenie procesu restruk-
turyzacji do momentu, w którym 
borykają się już z dużymi proble-
mami fi nansowymi. Takie podej-
ście znacznie utrudnia skuteczne 
przeprowadzenie postępowania 
restrukturyzacyjnego.
Z całą pewnością nie należy się 
bać, gdy nasz kontrahent otwiera 
postępowanie restrukturyzacyjne. 
W takiej sytuacji liczy się szybkie 
działanie, otwartość na współpracę 
z nadzorcą oraz dobra wola dłuż-
nika. Te czynniki mogą pozwolić 
na przeprowadzenie efektywnej 
restrukturyzacji, spłatę zadłuże-
nia oraz uniknięcie długotrwałego 
i kosztownego procesu sądowego.

PORADNIK 
WINDYKACYJNY

kancelaria RK Legal 

apl. adwokacka Marta Zawisza

Wpływ postępowania restrukturyzacyjnego 
na proces odzyskiwania należności
Dzień układowy, propozycje układowe, głosowa-
nie nad układem, zakaz wypowiadania umów, 
Krajowy Rejestr Zadłużonych – prawdopodobnie 
coraz więcej wierzycieli słyszy powyższe hasła. 
Coraz częściej przedsiębiorcy otrzymują informa-
cję od swoich kontrahentów o otwarciu wobec 
nich postępowania restrukturyzacyjnego i obję-
ciu przysługującej im wierzytelności układem. 
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Połączenie systemu Kaczmar-
ski Inkasso i  Comarch Apfi no 
umożliwia użytkownikom pro-
ste i wygodne przekazanie fak-
tury do windykacji – wystarczą 
dwa kliknięcia. Windykacja po-
lubowna pomaga zachować 
płynność fi nansową fi rmy, po-
nieważ negocjatorzy skupiają 
się na działaniach, które mają 
przekonać dłużnika-przedsię-
biorcę do jak najszybszej spła-
ty zobowiązań. Co ważne, sys-
tem na bieżąco monitoruje 
problem zaległości w  fi rmie 
i  pozwala natychmiast reago-
wać. Przedsiębiorcy oszczę-

dzają czas i niepotrzebne emo-
cje związane z  samodzielnym 
dochodzeniem należności od 
kontrahentów, a także zmniej-
szają liczbę przeterminowa-
nych płatności.

Przedsiębiorca oszczędza 
czas i emocje
Profesjonalne negocjacje fi r-
my windykacyjnej z dłużnika-
mi mają na celu utrzymanie 
dobrych i  sprawiedliwych 
relacji między partnerami 
biznesowymi. Negocjatorzy 
działają polubownie i skupiają 
się na asertywnej komunikacji 

–  ich rolą jest wypracowanie 
z  dłużnikiem takiego rozwią-
zania, które doprowadzi do 
sprawnej spłaty zobowią-
zania. Przedsiębiorcy mogą 
w  tym czasie rozwijać fi rmy 
i  skupić się na pozyskaniu 
klientów oraz wprowadzaniu 
w  życie nowych pomysłów, 
a mediatorzy zadbają o to, aby 
pieniądze za sprzedane towa-
ry, bądź zrealizowane usługi 
trafi ły na ich konta. 
Wspomniane już wcześniej 
badanie pokazało także, że 
aż 66  proc. polskich przed-
siębiorców z  sektora MŚP za-
uważyło w  ostatnim czasie 
niepokojący trend –  partne-
rzy biznesowi, którzy dotąd 
regulowali zobowiązania fi -
nansowe na czas, teraz zaczęli 
opóźniać płatności. Obecna 
sytuacja gospodarcza w  kra-
ju negatywnie oddziałuje na 
terminowość płatności od 
kontrahentów. Tym co może 
pomóc, jest właśnie windy-
kacja polubowna i  oddanie 
sprawy w  ręce profesjonali-
stów, którzy prowadzą sku-
teczne działania, prowadzące 
do odzyskania należności. Nie 
warto jednak czekać – w spra-
wach przeterminowanych do 
90 dni, fi rma windykacyjna 
odnotowuje aż 80  proc. sku-
teczności.
–  Dziś przedsiębiorstwa po-
trzebują rozwiązań, które są 
dostępne w miejscu ich natu-

ralnego funkcjonowania, ja-
kimi są systemy fakturowania 
i  księgowania Comarch ERP. 
To tu jest miejsce na usługę 
windykacji polubownej, która 
przywraca fi rmom płynność 
fi nansową. Odzyskane pie-
niądze przedsiębiorcy mogą 
przeznaczyć nie tylko na bie-
żące funkcjonowanie, ale 
także na inwestycje i  rozwój 
– mówi Jakub Kostecki, prezes 
Zarządu Kaczmarski Inkasso.

Odzyskiwanie pieniędzy 
za darmo w Comarch ERP
Korzystanie z windykacji onli-
ne w systemach Comarch ERP 
nie wiąże się z żadnymi kosz-
tami, gdyż jest to jedna z do-
stępnych tam funkcjonalności. 
Samo zlecenie przetermino-
wanej faktury do windykacji 

polubownej jest bezpłatne, 
opłata prowizyjna jest nali-
czana tylko w przypadku sku-
tecznej windykacji, czyli kiedy 
pieniądze zostaną odzyskane. 
Działania windykacyjne po-
dejmowane są maksymalnie 
następnego dnia po zleceniu 
sprawy. Dla wierzyciela do-
chodzenie należności może 
być bezpłatne – wystarczy, że 
skorzysta z  opcji windykacji 
na koszt dłużnika.
–  Samoobsługowy i  darmo-
wy moduł dostępny w  Co-
march ERP XT, Optima i  XL, 
czyli Comarch Apfi no, poma-
ga kontrolować fi nanse fi r-
my. Przedsiębiorca łączy swój 
system Comarch ERP z Apfi no 
i  otrzymuje dostęp do szere-
gu usług fi nansowych, wśród 
których jest windykacja polu-
bowna, faktoring czy szybkie 
płatności online. Apfi no po-
zwala fi rmom na komplekso-
we zarządzanie płynnością 
fi nansową w jednym miejscu, 
czyli w  środowisku Comarch 
ERP, które doskonale znają. 
Kilkoma kliknięciami zleca-
ją faktury do windykacji czy 
do fi nansowania. To jednak 
nie wszystko, co oferuje plat-
forma Comarch Apfi no –  już 
wkrótce pojawią tam kolejne 
usługi, upraszczające fi nanse 
fi rm. –  mówi Łukasz Rozlach, 
prezes Comarch Finance Con-
nect, spółki, do której należy 
platforma Apfi no.

Bezpłatna i samoobsługowa platforma online 
Comarch Apfi no automatyzuje proces windykacji 

polubownej w polskich fi rmach
Czy zlecanie kilkoma kliknięciami przeter-
minowanych faktur do wyspecjalizowanych 
negocjatorów jest potrzebne polskim przed-
siębiorcom? 4 na 10 fi rm z sektora MŚP ocenia 
opóźnione płatności jako poważny problem, 
z czego 16 proc. uważa go za bardzo duży – wy-
nika z badania „Przeterminowanie faktur w pol-
skich przedsiębiorstwach”, przeprowadzonego 
w 2023 r. na zlecenie Kaczmarski Inkasso. Przed-
siębiorstwa, które używają systemów Comarch 
ERP XT, Optima i XL do kompleksowego zarzą-
dzania fi rmą, korzystają już na masową skalę 
z windykacji online, którą zapewnia integracja 
z platformą fi nansową Comarch Apfi no. Co wię-
cej, z udogodnień oraz atrakcyjnej oferty w Co-
march Apfi no mogą skorzystać również przedsię-
biorstwa nieposiadające systemów ERP.

Windykacja polubowna 
pomaga zachować 

płynność fi nansową 
fi rmy, ponieważ 

negocjatorzy skupiają 
się na działaniach, 

które mają przekonać 
dłużnika-przedsiębiorcę 
do jak najszybszej spłaty 

zobowiązań

Materiał partnera 
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Ryzyko fi nansowe jest wkalkulo-
wane w działalność każdej fi rmy. 
Standardowe dla przedsiębiorcy 
powinno więc być korzystanie 
z narzędzi, które działają szybko, 
skutecznie i minimalnym kosz-
tem. Wszystkie te kryteria spełnia 
nowoczesna windykacja z możli-
wością odzyskania poniesionych 
kosztów. Warunkiem powodzenia 
jest szybkie działanie – im dłużej 
zwlekamy, tym mniejsza szansa na 
skuteczne odzyskanie pieniędzy.
Odzyskiwanie należności jest naj-
skuteczniejsze na etapie początko-
wym, czyli polubownym, gdy okres 
zadłużenia jest stosunkowo krótki, 
a dłużnik skłonny do rozmowy. 
Dzięki temu szansa na skuteczną 
windykację długu jest zdecydowa-
nie większa niż w przypadku wielo-
miesięcznych zaległości pochodzą-
cych od fi rm w skomplikowanej 
sytuacji prawnej.
Windykacja oparta na relacjach
Skuteczne odzyskiwanie należ-
ności opiera się na kilku fi larach, 
a najważniejszym z nich jest ela-
styczność. Zespół windykacyjny 
dąży do tego, żeby interesy klienta 
i płatnika spotkały się w momen-
cie, który umożliwia szybką spłatę 
zadłużenia. Na etapie polubownym 
kluczowe dla rozwiązania sprawy 

są negocjacje, wspierane sankcjami 
wtedy, gdy sytuacja tego wymaga. 
Taki model działania pozwala od-
zyskać całą należność nawet w kil-
ka dni. W razie problemów opiekę 
nad sprawą może przejąć doświad-
czona kancelaria prawna.
Powodzenie tych działań to cel 
obu stron. Obecnie bardzo du-
żym zainteresowaniem cieszy się 
model windykacji na koszt dłuż-
nika, w którym wierzyciel zyskuje 
podwójnie – otrzymuje nie tylko 
zwrot należności, ale też kosztów 
ich odzyskania. Dlatego coraz wię-
cej fi rm windykacyjnych proponu-
je tę usługę również w stosunku do 
płatników nie tylko z Polski, ale 
i z całej Europy.
Tak skonstruowana usługa win-
dykacji polubownej stawia w cen-

trum wierzyciela i jego potrzeby, 
a uzależnienie zysków od powo-
dzenia działań gwarantuje pełne 
zaangażowanie zespołu windyka-
cyjnego.

Ubezpieczenie należności 
– czy na pewno się opłaca?
„Lepiej zapobiegać, niż leczyć” 
mówi stare przysłowie, dlatego 
przedsiębiorcy mają do dyspozy-
cji również ubezpieczenie od wy-
stąpienia długu. Ubezpieczyciel 
ocenia ryzyko wystąpienia zda-
rzenia, na bazie którego określa 
warunki wypłaty i wysokość co-
miesięcznej składki. Jednak po-
wstanie długu nie uprawnia do re-
kompensaty z automatu. Zwykle 
szansa na odszkodowanie dotyczy 
wierzytelności przeterminowa-
nych o co najmniej sześć miesięcy, 
pochodzących od kontrahentów, 
którzy są trwale niewypłacalni. 
Ubezpieczony nie może też li-
czyć na wypłatę całkowitej kwoty 
długu, ale od 80 do 90 proc. jego 
wartości. Co więcej, comiesięczna 
składka nie wyczerpuje kosztów 
ubezpieczenia. Windykacja lub 
weryfi kacja kontrahentów może 
kosztować „ekstra”. 

Trzeba mieć na uwadze, że składka 
jest dodatkowym, comiesięcznym 
kosztem dla fi rmy, obliczanym 
na podstawie wielkości obrotów 
z danym kontrahentem – zauważa 
Jakub Gwiazdowski – W związ-
ku z tym fi rmom, które miewają 
dłużników rzadko, ubezpieczenie 
po prostu się nie opłaca. Jeśli ska-
la problemu jest większa, trzeba 
przeliczyć koszty i na tej podstawie 
dokonać wyboru rozwiązania naj-
lepszego dla siebie.

Sprzedaj i zapomnij
Jeśli dług nie spełnia warunków 
ubezpieczenia, a windykowanie go 
może sprawiać trudności, ostatnią 
deską ratunku jest giełda długów. 
Ostatnią, bo pozbycie się długu 
w ten sposób zawsze wiąże się ze 
stratą, często znaczącą. Koszty 
sprzedaży wierzytelności mogą się-
gnąć nawet 80 proc. jej wartości, 
a cena zależy od kilku czynników. 
Pierwszym jest skala opóźnienia 
– im starszy dług, tym trudniej 
będzie go odzyskać. Potencjalni 
kupujący, wśród których dominu-
ją fi rmy windykacyjne, biorą pod 
uwagę także rating, czyli ocenę 
wiarygodności dłużnika. Jeśli ocena 

wypadnie wyjątkowo niekorzyst-
nie, oferta sprzedaży traci na atrak-
cyjności, bo szanse na odzyskanie 
długu są marne.
Niezależnie od oceny, należy pa-
miętać, że w przypadku sprzedaży 
wierzyciel odzyska jedynie część 
kwoty zadłużenia. Właśnie dlate-
go przed wystawieniem długu na 
sprzedaż, warto zasięgnąć opinii 
na temat szans odzyskania należ-
ności innymi drogami. Może się 
okazać, że fi rma windykacyjna wi-
dzi szanse powodzenia tam, gdzie 
przedsiębiorca ich nie dostrzega.
Umieszczenie długu na giełdzie 
można również traktować jako do-
datkowy argument na rzecz spłaty. 
Publikacja wierzytelności sprawia, 
że dług staje się publiczny, po-
nieważ giełdy zazwyczaj działają 
w Internecie i są ogólnodostępne. 
Sama obecność na niej stawia dłuż-
nika w kiepskim świetle i może mu 
utrudnić zdobywanie nowych kon-
trahentów.

W czasach podwyżek 
zadbaj o swoje dochody
Każdy przedsiębiorca musi liczyć 
się z tym, że część jego kontrahen-
tów może zalegać ze spłatą faktur. 
W niektórych branżach, w tym 
w transportowej, przyzwolenie 
na długie terminy płatności to 
niechlubny standard. Granice to-
lerancji kończą się w chwili, gdy 
długi realnie zagrażają funkcjono-
waniu fi rmy, która jest zmuszona 
sięgać po dodatkowe fi nansowa-
nie, by utrzymać się na powierzch-
ni. Od długów nie można skutecz-
nie się ubezpieczyć, a pozbycie się 
ich, gdy już powstaną, przynosi 
wyłącznie straty. W tej sytuacji 
jedynym racjonalnym rozwiąza-
niem jest skuteczna windykacja, 
która pozwala odzyskać pieniądze  
należne przedsiębiorcy możliwie 
najmniejszym kosztem.

Head of Partnership and Relations, 
Transcash

Jakub Gwiazdowski

Zdecydowanie najważniejszym 
aktem prawnym, który będzie wy-
znaczał ramy działania fi rm windy-
kacyjnych, będzie implementacja 
Dyrektywy Parlamentu Europej-
skiego i Rady (UE) 2021/2167 z dnia 
24 listopada 2021 r. w sprawie pod-

miotów obsługujących kredyty i na-
bywców kredytów, zwanej potocznie 
Dyrektywą NPL.

Gwarant dobrze działającego 
systemu fi nansowego 
To znamienne, że w profesjonalnym, 
prawidłowo funkcjonującym rynku 
aktywów wtórnych, czyli wierzy-
telności nieobsługiwanych, Komisja 
Europejska widzi jeden z gwarantów 
dobrze działającego systemu fi nan-
sowego. W tym duchu Dyrektywa 
NPL stworzyła fundamenty do dzia-
łań, które regulacyjnie wyodrębnią 
rynek windykacyjny w całej Europie. 
Powstaną wspólne wymogi dla fi rm 
windykacyjnych. Podmioty zosta-
ną poddane pod nadzór fi nansowy, 

ustandaryzowaniu ulegną także 
stosunki prawne z wierzycielami, 
w których imieniu działają.
Zatem najbliższa przyszłość rynku 
windykacyjnego w kontekście legi-
slacji będzie dotyczyć implemen-
tacji Dyrektywy NPL do porządku 
krajowego. Ministerstwo Finansów 
jako organ właściwy do jej wdroże-
nia przygotowało już pierwszą wer-
sję projektu ustawy o podmiotach 
obsługujących kredyty i nabywcach 
kredytów, który będzie podlegał 
szerokim konsultacjom publicz-
nym. Termin na implementację 
upływa 29 grudnia 2023 r.
Od sposobu wdrożenia Dyrektywy 
NPL zależy kształt sektora windy-
kacyjnego w najbliższych latach, 
dlatego warto teraz skupić się na 
dyskusji o jego przyszłości – to dla 
niego została ona opracowana i jed-
noznacznie potwierdza, że fi rmy 
serwisujące wierzytelności są waż-
nym elementem rynku fi nansowe-
go, także pod kątem regulacyjnym.

Poddanie rynku windykacyjnego 
nadzorowi fi nansowemu 
Bardzo istotną częścią implemen-
tacji jest poddanie rynku windyka-
cyjnego nadzorowi fi nansowemu, 
sprawowanemu w Polsce przez Ko-
misję Nadzoru Finansowego.
Pomimo że już w aktualnym stanie 
prawnym działalność rynku windy-
kacyjnego oparta jest o nadzorowa-
ne fundusze sekurytyzacyjne i ser-
wiserów posiadających zezwolenie 
na zarządzanie wierzytelnościami 
sekurytyzacyjnymi, to w nowej re-
gulacji każdy podmiot będzie pod-
legać reglamentacji i nadzorowi.

Transgraniczność dokonywania 
czynności windykacyjnych 
Ważnym elementem Dyrektywy 
NPL i novum w stosunku do ak-
tualnego stanu prawnego będzie 
również transgraniczność dokony-
wania czynności windykacyjnych. 
Wpis do rejestru fi rm windykacyj-
nych (zwanych w Dyrektywie „pod-

miotami obsługującymi kredyty”) 
w jednym kraju otworzy możliwość 
dokonywania czynności windy-
kacyjnych w każdym kraju człon-
kowskim UE (pod warunkiem no-
tyfi kacji tych usług). Ciekawe, czy 
rynek transgranicznych czynności 
windykacyjnych się rozwinie, czy 
pozostanie potencjalną, regulacyjną 
możliwością rozwoju.
Podsumowując, w najbliższej przy-
szłości nasz ustawodawca powinien 
się skupić na właściwej implemen-
tacji Dyrektywy NPL, z uwzględ-
nieniem jej celu i faktu, że jest to 
pierwszy i najważniejszy akt praw-
ny, który wyznaczy ramy funkcjo-
nowania sektora na wiele lat.
Wierzę, że to jest okazja do ure-
gulowania rynku windykacyjne-
go w całości, mając na względzie 
istotność funkcjonowania fi rm 
windykacyjnych dla otoczenia 
gospodarczego i utrzymania pra-
widłowego bilansu płatniczego 
przedsiębiorców w Polsce.

prezes Związku Przedsiębiorstw 
Finansowych w Polsce

Marcin Czugan

Dyrektywa NPL wyznaczy kierunek rozwoju fi rm windykacyjnych
Ustawodawca powinien się skupić na właściwej 
implementacji Dyrektywy NPL, z uwzględnie-
niem jej celu i faktu, że jest to pierwszy i najważ-
niejszy akt prawny, który wyznaczy ramy funk-
cjonowania sektora na wiele lat.

Zminimalizuj straty
Jak ratować fi rmowy budżet, gdy koszty prowa-
dzenia działalności nieustannie rosną? Przede 
wszystkim minimalizując straty, które przynosi 
współpraca z nierzetelnymi kontrahentami. Od 
ryzyka powstania długów można się ubezpieczyć, 
ale najkorzystniejszym sposobem na odzyskanie 
należności jest windykacja na koszt dłużnika.
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Przyczyn nieterminowych płatno-
ści jest oczywiście wiele, ale obecnie 
coraz mocniej widać opóźnienia 
w płatnościach niewynikające z bra-
ku chęci do spłaty, ale z trudnych 
decyzji, które muszą podejmować 
przedsiębiorcy – trzeba wybierać. 
w jakiej kolejności spłacać swoje 
zobowiązania. Przeterminowania 
sięgające 60 dni zgłaszają przede 
wszystkim małe i średnie przedsię-
biorstwa, a miesięczne opóźnienia 
dotykają ponad połowy z nich. Na-
stroje nie są też optymistyczne, fala 
opóźnień w płatnościach w połącze-
niu z rosnącymi kosztami już posia-
danych kredytów skłaniać powinna 

do oszczędności, co może przynieść 
chwilową ulgę. Nie zawsze jednak 
da się wprowadzić daleko idące 
cięcie kosztów – koniecznie trzeba 
zadbać o spływ środków zamrożo-
nych w fakturach z odroczonymi 
terminami płatności.

Branża windykacyjna nie 
stoi z założonymi rękami  
Branża windykacyjna nie stoi z za-
łożonymi rękami – fi rmy odzysku-
jące należności mogą pochwalić 
się interesującymi możliwościami 
działań. Najbardziej znane i rozpo-
wszechnione to oczywiście próby 
skłonienia dłużnika do spłaty za-
ległości za pomocą kontaktu tele-
fonicznego, monitów i negocjacji. 
Taka „miękka” windykacja bywa 
nieco lekceważona, ale potrafi  być 

zaskakująco skuteczna – szcze-
gólnie wobec kontrahentów, któ-
rzy próbują chwilowo łatać swój 
własny budżet i sprawdzają, wo-
bec kogo mogą sobie pozwolić na 
większą swobodę. Jeśli dłużnik nie 
wykazuje woli współpracy lub sy-
tuacja nie pozwala na rozciągnięte 
w czasie negocjacje, fi rma windy-
kacyjna przechodzi do wizyt w sie-
dzibie nierzetelnego kontrahenta 
oraz działań zmierzających do 
wejścia na drogę sporu sądowego. 
Postępowanie sądowe prowadzone 
w porozumieniu ze zleceniodaw-
cą również leży w zakresie możli-
wości fi rm windykacyjnych. Ten 
etap nie musi być ostatnim, na 

którym przedsiębiorca może liczyć 
na pomoc fi rmy windykacyjnej 
– późniejsze działania komornicze 
również mogą odbywać się przy 
wsparciu specjalistów, którymi 
dysponuje windykator, a ich sku-
teczność dotycząca na przykład po-
szukiwania majątku dłużnika bywa 
zaskakująca.

Wielość dostępnych rozwiązań
Całe spektrum dostępnych rozwią-
zań z zakresu odzyskiwania należ-
ności umożliwia przedsiębiorcom 
na decydowanie o tym, czy wolą 
bezkompromisowo dążyć do odzy-
skania zaległych środków, czy też 
wolą dać dłużnikowi sposobność 

uregulowania zobowiązań bez ucie-
kania się do windykacji „twardej”. 
Klient musi sam ocenić, czy chce 
utrzymać poprawne relacje z dłuż-
nikiem – powinien przy tym wziąć 
pod uwagę zarówno przyczyny 
braku płatności, jak i zachowanie 
dłużnika, nie zapominając przy tym 
o jego sytuacji fi nansowej i mająt-
kowej. Dobre chęci czy deklarowa-
na wola spłaty to często niestety 
jedynie zasłona dymna, mająca dać 
dłużnikowi czas na podjęcie działań, 
które mają doprowadzić nierzadko 
do ukrycia majątku lub ogłoszenie 
upadłości. Zawsze warto skorzystać 
z możliwości fi rm windykacyjnych, 
które są w stanie skutecznie zbadać 
możliwości odzyskania długu i do-
radzić optymalne rozwiązanie.
Nawet jeśli przyjmiemy, że rok 2023 
jest dla wielu fi rm czasem czekania 
na to, jak kształtować się będzie 
sytuacja infl acyjna, czas działa na 
niekorzyść tych, którzy pozwolą 
swoim kontrahentom nadmiernie 
poluźnić dyscyplinę płatniczą. Po-
prawa zarządzania fi nansami, ana-
liza wiarygodności kontrahentów, 
skuteczne klauzule umowne oraz 
współpraca z fi rmami windykacyj-
nymi to kilka z wielu możliwych 
rozwiązań, które mogą pomóc zmi-
nimalizować skutki tego zjawiska. 
Zapobieganie i skuteczne radzenie 
sobie z nieterminowymi płatno-
ściami są kluczowe dla zachowania 
stabilności i zdrowego rozwoju pol-
skiego sektora przedsiębiorczości. 

Nieterminowe płatności rosnącym problemem 
polskich fi rm
Chociaż stwierdzenie, że nieterminowe płatności 
są rosnącym problemem polskich fi rm, brzmi 
banalnie, kryją się za nim realne problemy kon-
kretnych przedsiębiorstw. Wysoka infl acja może 
potęgować to zjawisko – jest to podnoszone 
zarówno przez ekspertów, jak i ankietowanych 
przy okazji różnych badań właścicieli fi rm i ka-
drę zarządzającą. Wzrost liczby opóźnień w re-
gulowaniu należności negatywnie wpływa na 
płynność fi nansową przedsiębiorstw, prowadzi 
do spadku zyskowności i ogranicza możliwości 
inwestycyjne – w dłuższej perspektywie może to 
zagrozić funkcjonowaniu wielu fi rm.

współzałożyciel projektu Finstar

Paweł Starczak

Niedotrzymywanie ustalonych 
terminów oraz brak regulowania 
należności to coraz częstsze zja-
wisko wśród kontrahentów, uchy-
lających się od odpowiedzialności 
fi nansowej. Z tego względu wielu 
pokrzywdzonych przedsiębior-
ców szuka skutecznych narzędzi 
pozwalających na wyegzekwowa-
nie zapłaty od zadłużonych part-
nerów biznesowych. Gdy zostają 
wyczerpane wszystkie możliwości 
polubownego rozwiązania sprawy, 
ostatecznym krokiem staje się win-
dykacja sądowa. 

Windykacja sądowa 
– defi nicja i podział
Windykacja sądowa jest rozwiąza-
niem, którego celem jest uzyskanie 
tytułu wykonawczego umożliwiają-
cego egzekucję długu przez komor-

nika. Stosowana jest w momencie, 
gdy wszystkie próby polubownego 
rozwiązania sprawy nie przynoszą 
oczekiwanych rezultatów. Win-
dykacja sądowa prowadzona jest 
przez sąd, który został określony 
w warunkach umowy lub właściwy 
dla miejsca zamieszkania pozwane-
go, lub jego siedziby. Pozew składa 
wierzyciel lub jego pełnomocnik. 
Powództwo obejmuje odpowiednio 
sformułowane żądanie spłaty należ-
ności przez dłużnika oraz zwrotu 
kosztów postępowania sądowego. 
Postępowanie sądowe może być 
prowadzone w postępowaniu zwy-
kłym przed sądem stacjonarnym 
lub elektronicznym przed e-sądem.

Windykacja sądowa 
za pomocą EPU 
E-sąd rozpoznaje sprawy w try-
bie elektronicznego postępowania 
upominawczego (EPU), do którego 
zastosowanie mają przepisy wyni-
kające z art. 505 28-505 37 kodek-
su postępowania cywilnego. Takie 
postępowanie ma wiele zalet – m.

in. krótszy czas rozpoznania spra-
wy, niższa opłata sądowa czy brak 
konieczności dołączania dowodów 
do pozwu. Nie ma też konieczności 
obecności na rozprawach – pozew 
składany jest drogą elektronicz-
ną. Jest to łatwiejsza i z pewnością 
tańsza procedura w porównaniu 
do postępowania w sądzie trady-
cyjnym. E-sąd zajmuje się głównie 
sprawami nieskomplikowanymi 
pod kątem dowodowym i prostymi 
do rozstrzygnięcia.
Aby e-sąd rozpatrzył sprawę, rosz-
czenie musi być zasadne i nie może 
być żadnych wątpliwości co do 
istnienia wierzytelności. W tym 
trybie nie ma bowiem możliwości 
przeprowadzenia postępowania 
dowodowego z zeznań świadków. 
Musi ono wynikać wprost, na przy-
kład, z umowy czy faktury VAT 
oraz nie upłynęły 3 lata od dnia wy-
magalności wierzytelności. O orze-
czeniu nakazującym spłatę, dłuż-
nik dowiaduje się tuż po wydaniu 
nakazu zapłaty. Jeżeli nie będzie 
się od niego odwoływał, po upra-
womocnieniu się nakazu można 
wszcząć postępowanie egzekucyjne 
u komornika. Jednak gdy będzie 
odwrotnie i postanowi zaskarżyć 
tę decyzję, wtedy postępowanie 
zostaje umorzone. W takich przy-

padkach rekomendujemy naszym 
klientom wniesienie w ciągu trzech 
miesięcy od umorzenia postępowa-
nia pozwu do sądu w trybie zwy-
kłego postępowania. Warto pamię-
tać, że opłata wniesiona w ramach 
EPU jest odejmowana od opłaty 
sądowej w trybie zwykłym.

Ostatni etap windykacji sądowej
Po uzyskaniu klauzuli wykonal-
ności pozostaje współpraca z ko-
mornikiem, czyli postępowanie 
egzekucyjne. Jest to ostatni etap 
windykacji sądowej. Dzięki tytuło-
wi wykonawczemu komornik może 
osobie zadłużonej zająć część wyna-
grodzenia za pracę, orzec o egzeku-
cji środków posiadanych na koncie, 
zająć środki trwałe, czyli nieru-
chomości, maszyny i pojazdy oraz 
licytować mienie. Oprócz kwoty 
zadłużenia, naliczane są również 
odsetki ustawowe. Również koszty 
egzekucyjne ponosi dłużnik.

Wybór ma znaczenie
Windykację sądową można oczy-
wiście przeprowadzić samodzielnie. 
Jednak w batalii o zwrot należnej 
nam zapłaty, nieoceniona staje się 
pomoc wyspecjalizowanej kancela-
rii. A przy odzyskiwaniu należno-
ści, główna zasada wyboru najod-

powiedniejszego partnera jest taka 
sama, jak w przypadku każdej innej 
usługi – zawsze warto wybierać fi r-
my wyspecjalizowane w rozwiązy-
waniu danego problemu. Ważne też 
jest to, żeby dana kancelaria znała 
dobrze branżę, w której działa zle-
ceniodawca. Wybierając wyspecjali-
zowanych prawników, mamy gwa-
rancję, że posiadają oni taką wiedzę 
i doświadczenie, które pomoże nam 
w odzyskaniu zaległych płatności.
Wyspecjalizowane kancelarie nie 
tylko reprezentują fi rmy, ale i gwa-
rantują wsparcie na każdym etapie 
procesu sądowego czy egzekucyjne-
go. Oferują także wydatną pomoc 
przy ominięciu możliwych kom-
plikacji – szczególnie w przypadku 
niekompletnej dokumentacji i do-
wodów ubogiej ilości oraz jakości. 
Nie bez znaczenia jest tu również 
czas, który możemy przeznaczyć na 
inne obowiązki i nie tracić go na 
konieczność poznawania tajników 
postępowania sądowego.
Taka kancelaria odpowiada na zo-
bowiązania sądu, sprzeciwy oraz 
apelacje. Po uzyskaniu nakazu za-
płaty, sprawa jest kierowana do 
egzekucji. W tym momencie re-
komendujemy klientom takiego 
komornika, który będzie działać 
szybko i sprawnie.

dyrektor operacyjny, 
TC Kancelaria Prawna

Maciej Maroszyk

Windykacja sądowa – kiedy i dlaczego warto z niej skorzystać?
Brak możliwości odzyskania należności od dłużni-
ka na drodze polubownej nie oznacza „przegranej 
sprawy”. W takiej sytuacji kolejnym, naturalnym 
rozwiązaniem staje się windykacja sądowa. 
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Warto się przyglądnąć tejże sku-
teczności, o którą każdy przedsta-
wiciel fi rmy z branży należności jest 
stale indagowany. Należy wyraźnie 
zauważyć, iż na efektywność dzia-
łań windykacyjnych ma wpływ sze-
reg czynników leżących zarówno po 
stronie klienta, jak i windykatora. 
Czas reakcji na problemy z dłu-
gami, poziom kultury fi nansowej 
i jakość procedur udzielania kredy-
tu kupieckiego, podjęte uprzednio 
działania „przedwindykacyjne”, 
jakość relacji z dłużnikiem, czy 
wreszcie jakość sprzedawanych 
towarów i usług – to zewnętrzne 
okoliczności, bardzo istotne dla 
procesu uzyskiwania zapłaty, na 
które jednak windykator nie ma 
absolutnie żadnego wpływu.
Z drugiej strony istnieje cała lista 
komponentów skutecznej windy-
kacji leżących tylko i wyłącznie 
po stronie fi rmy windykacyjnej, 

a to takich, jak: zakres podejmo-
wanych działań, kompleksowość 
tychże (polubowne oraz sądowe), 
kompetencje merytoryczne, po-
tencjał organizacyjny, pokrycie 
terytorialne, doświadczenie po-
parte liczbą obsłużonych spraw, 
specjalizacja w konkretnym seg-
mencie rynku.
Mając teraz ogólny pogląd na 
temat źródeł skuteczności win-
dykacji, warto „rzucić okiem” na 
sposób jej prezentowania wierzy-
cielowi. Informacja o wyrażonej 
liczbą efektywności, prezentowana 
jako odpowiedź na pozornie proste 
pytanie: „Jaki procent długów od-
zyskuje wasza fi rma?” niekoniecz-
nie może nam rozjaśnić sprawę, 
a wręcz przeciwnie- komplikuje 
zrozumienie tematu.
Klient może nie zdawać sobie spra-
wy z możliwych błędów interpreta-
cyjnych deklarowanej efektywności 
w dochodzeniu roszczeń. Oto trzy 
przykłady takich sytuacji, które 
mogą dezinformować wierzyciela. 

Model działania 
Niektórzy windykatorzy realizują 
taki model działania, iż przyjmu-
ją do obsługi wyłącznie wybrane 
przez siebie sprawy, po dokona-
niu wstępnej (bezpłatnej) oceny 
oraz selekcji długów i odrzuceniu 
tych nierokujących. Z przykłado-
wo dziesięciu zadłużeń, wybiera-
ją te np. cztery rokujące na spłatę 
i na nich wyłącznie się koncentru-

ją. Wobec pozostałych, trudnych 
spraw nie podejmują się windy-
kacji. Wykazanie skuteczności na 
poziomie 90 proc. w takiej sytuacji 
może nie stanowić wyjątkowego 
osiągnięcia. Warto dlatego nie tra-
cić z pola widzenia także spraw 
nierokujących, odrzuconych. 
Windykator może także, w sposób 
absolutnie uprawniony i uczciwy, 
posłużyć się parametrem ilościo-
wym spraw, w których uzyskał 
zapłatę. Nie chodzi tu o całkowitą 
spłatę zadłużenia, ale odsetek ilo-
ściowy długów spłaconych choćby 
częściowo. Gdy w 9 na 10 zleco-
nych spraw uzyskał jakąkolwiek 
zapłatę, tak też może zaprezento-
wać skuteczność (zapłata nastąpi-
ła w 90 proc. spraw). Tymczasem 
może to być zaledwie kilka procent 
dochodzonej kwoty w ujęciu war-
tościowym.
Prezentowanie efektywności jako 
ilorazu kwot odzyskanych do 
kwot zleconych także może nie 
być w pełni miarodajne. Od razu 
narzuca się pytanie, co stano-
wi o kwocie zleconej: wyłącznie 
kwota główna, czy może także 
odsetki, koszy windykacji, koszty 
zastępstwa procesowego, kosz-
ty sądowe, inne koszty uboczne? 
To o tyle ważne, iż odzyskiwanie 
kwot głównych jest znacznie ła-
twiejsze niż odzyskiwanie całych 
sald, powiększonych o należne 
wierzycielowi dodatkowe koszty 

towarzyszące windykacji. Sku-
teczność kwot bazowych zawsze 
będzie wyższa niż skuteczność dla 
całej wierzytelności. To niemal 
zasada.

Postawić właściwe pytania
Powyższe trzy przykłady pokazują, 
iż aby dokładnie oszacować sku-
teczność windykacji realizowanej 
przez konkretny podmiot zarzą-
dzający wierzytelnościami, należy 
zadać mu konkretne, precyzyjne 
pytanie. Mogłoby brzmieć ono 
mniej więcej tak: „Jaką skutecz-
nością może się wykazać Państwa 
fi rma, przy założeniu, iż chodzi 
o wszystkie wierzytelności do-
chodzone na drodze polubow-
nej, w okresie ostatnich dwóch 
lat, w branży budowlanej, wobec 
dłużników polskich? Proszę podać 
skuteczność kwotową, wyrażoną 
w proc. dla spraw nieprzedaw-
nionych, niebędących wcześniej 
przedmiotem windykacji, w rozbi-
ciu na kwotę główną, odsetki i tzw. 
koszty windykacji w transakcjach 
handlowych”.
Teraz dopiero mamy szansę uzy-
skać odpowiedzi, które będzie 
można ze sobą porównać.
Jeśli windykator posłuży się histo-
ryczną, masową próbą dla więcej 
niż 300-500 losowych spraw, wg za-
danych w pytaniu parametrów wi-
nien uzyskać wynik dla kwot głów-
nych pomiędzy 40 proc.- 75 proc. 
Wynik na poziomie 90 proc. bę-
dzie niewiarygodny, ten poniżej 
30 proc. może świadczyć o braku 
efektywności.
Mówiąc o efektywności windy-
kacji, warto pamiętać, iż ten pa-
rametr jest kluczowy nie tylko 
dla wierzyciela, ale także dla fi r-
my windykacyjnej. Zdecydowana 
większość z nich pobiera wyna-
grodzenie dopiero po odzyskaniu 
długu, w postaci tzw. premii od 
sukcesu. Oznacza to, iż windyka-
tor jest żywotnie zainteresowany 

uzyskaniem zapłaty od dłużni-
ka, gdyż ona stanowi podstawę 
naliczenia tzw. prowizji windy-
kacyjnej. Zlecający sprawę do 
windykacji może dodatkowo pre-
miować windykatora, rozkładając 
tak akcenty wynagrodzenia pro-
wizyjnego, aby opłacało się bar-
dziej odzyskiwać np. odsetki, czy 
tzw. koszty windykacji. Może też 
wprowadzać dodatkowe elementy 
premiowe, za uzyskanie i przekro-
czenie oczekiwanych wskaźników 
efektywności (prowizja progre-
sywna).

Skuteczny windykator 
Skuteczny windykator to taki, 
który efektywnie odzyskuje dla 
wierzyciela kwoty przekazane do 
windykacji, obejmujące całą struk-
turę zadłużenia, nie zaś tylko kwotę 
główną. Jest to zbieżne z ideą windy-
kacji na koszt dłużnika. Większość 
fi rm windykacyjnych przekazuje 
klientom okresowo szczegółowe 
raporty o osiąganej skuteczności na 
zleconych sprawach, z podziałem 
na wszystkie składniki zadłuże-
nia. Dzięki takiej transparentności 
klient wie dokładnie, na co może 
liczyć i ile to kosztuje. 
Doświadczeni windykatorzy zapy-
tani o skuteczność, zawsze dopytają 
klienta o szczegóły tzn. jego własny 
kontekst biznesowy, aby udzielić 
mu precyzyjnej i wiarygodnej od-
powiedzi, opartej na zgromadzo-
nych danych. Odpowiedź będzie 
dotyczyła możliwej efektywności 
dla spraw, które klient zamierza 
przekazać do windykacji.
Warto też pamiętać, iż skutecz-
ność winna być postrzegana w sze-
rokiej perspektywie nadrzędnych 
celów dochodzenia wierzytelno-
ści. Chodzi bowiem o etyczne 
działanie motywujące dłużnika 
do spłaty, niewpływające nega-
tywnie na utrzymanie przyszłych 
relacji biznesowych z podmiotem 
w chwilowych „tarapatach”. Pro-
fesjonalny windykator skutecz-
ność uzyskuje nie poprzez twarde 
i awersyjne działanie, ale poprzez 
negocjowanie z dłużnikiem opty-
malnych sposobów spłaty za-
dłużenia, przy zachowaniu naj-
wyższych standardów etycznych. 
Współpraca z podmiotem zadłu-
żonym, a nie walka z dłużnikiem 
pozwala zapobiec paleniu mostów 
w biznesie, ale i daje statystycznie 
lepszą procentową efektywność. 
Tak się po prostu bardziej opłaca.

Skuteczna windykacja, czyli jaka? 
Pułapka wskaźnika sukcesu
Oczekiwania wierzycieli biznesowych względem 
fi rm windykacyjnych ulegają ciągłym zmianom. 
Taka ewolucja wymogów ma ścisły związek 
z globalizacją biznesu, jego digitalizacją oraz 
zmianami w prawie. Nie ulega wszakże zmianie 
jeden naczelny wymóg – wysokiej skuteczności 
w odzyskiwaniu należności. Firmy z sektora wie-
rzytelności oceniane są właśnie przez pryzmat 
tego czynnika.

członek Zarządu Grupy EULEO, 
wiceprzewodniczący Komisji Etyki 

Polskiego Związku Zarządzania 
Wierzytelnościami

Piotr Kaźmierczak

Współpraca 
z podmiotem 

zadłużonym, a nie walka 
z dłużnikiem pozwala 

zapobiec paleniu 
mostów w biznesie, 

ale i daje statystycznie 
lepszą procentową 

efektywność. Tak się po 
prostu bardziej opłaca. 

Skuteczność winna być 
postrzegana w szerokiej 

perspektywie 
nadrzędnych 

celów dochodzenia 
wierzytelności. 
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