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Stabilizacja z potencjalem wzrostu

Obecny odczyt Barometru Rynku Wierzytelnosci
ZPF (BRW-ZPF) za IV kwartat 2025 r., ktory wyniost
66,9 pkt., wskazuje na utrzymujacy sie umiarko-
wany optymizm wsrod kadry zarzadzajacej firma-
mi z sektora zarzadzania wierzytelnoSciami.

-
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MARCIN CZUGAN
prezes ZPF

Wzrost o 1,9 pkt. wzgledem po-
przedniego kwartalu pokazuje
stopniowg  poprawe nastrojéw,
cho¢ jednoczesnie spadek rok do
roku o 1,4 pkt. przypomina, ze
funkcjonujemy w bardziej wymaga-
jacym otoczeniu niz przed rokiem.
Na zmiang wskaznika w minionym
kwartale w najwigkszym stopniu
Wplynacl WZrost wartosci obshlgi—
wanych portfeli wierzytelnosci, co
potwierdza utrzymujacy si¢ aktyw—
nos$¢ operacyjng firm.

Wskaznik Wyprzedzaj%cy BRW-
-ZPFw, ktory osiagngl poziom
65,6 pkt., nieznacznie wyzszy niz
w poprzednim badaniu, sygnalizuje
stabilizacje oczekiwan na kolejne
miesigce. Nie obserwujemy gwal—
townych zmian nastrojéw, lecz ra-
czej ostrozne i wywazone podejécie
do przyszlosci.

Dominuje strategia stabilizacji

Z perspekeywy inwestycyjnej sek-
tor pozostaje aktywny, choc wyraz-
nie dominuje strategia stabilizacji.
Ponad  polowa przedsi¢biorstw
planuje utrzymaé  dotychczasowy
poziom nakladow, a blisko jedna
trzecia deklaruje ich zwigkszenie.
Co istotne, zaden z badanych pod—
miotow nie zapowiada redukeji
inwestycji. To pokazuje7 Ze mimo
presji kosztowej firmy zachowuja
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Zrodio: Barometr rynku wierzytelnosci. IV kwartal 2025, ZPF.

BRW-ZPF
IVg2025

66,9

(+1,9 pkt. kik)

ZPF

zdolnos¢ do rozwoju i dostrzega-
ja potrzebe dalszego wzmacniania
swojej pozycji rynkowej.

Jednoczesnie funkcjonujemy
w srodowisku obcigzonym istot-
nymi barierami. Najwigkszym wy-
zwaniem pozostaja wysokie kosz-
ty zatrudnienia, ktorych wplyw
jako duiy lub bardzo duiy wska-

zalo 78 proc. respondentdw. Silna

konkurencja oraz niska wartos¢
dostepnych wierzytelnosci dodat-
kowo ograniczajg potencjal wzro-
stu. Mimo to przedsicgbiorstwa
deklaruja  utrzymanie obecnego
poziomu zatrudnienia, co swiad-
czy o ich relatywnej stabilnosci
finansowej.

Moim zdaniem obecna sytuacja
pozwala  firmom  kontynuowac

dziatalnos¢ bez istotnych zaktdcen,
jednak nie jest to stan dany raz na
zawsze. W warunkach rosngeych
kosztow i masilonej konkurencji
kluczowe  bedzie konsekwenme
. ) . .
inwestowanie w rozwoj organiza-
cyjny, efektywnos¢ operacyjng oraz
innowacije, ktore w dluzszej per-
spektywie Zdecyduj% 0 przewadze
konkurencyjnej w calym sektorze.
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Czy prawo stoi po stronie wierzyciela?

Od lat jedna z najwiekszych
bolaczek polskiego biznesu
stanowig nieterminowe ptat-
nosSci. W branzy TSL, gdzie
marze sg niskie, a koszty bie-
zace bardzo wysokie, zalegta
faktura staje sie problemem,
ktory potrafi zablokowac cata
dziatalnosc.

MARCIN JURA
lider obszaru obstugi klienta
w Pactus.eu

Paliwo, leasingi czy wynagrodzenia pra-
cownikow wymagaja natychmiastowego
finansowania, tymczasem kontrahenci nie-
rzadko kazg czekac na pienigdze po kilka
miesiecy. Prawo daje Wierzycielom narze-
dzia, by si¢ bronic — pytanie tylko, czy po-
trafimy z nich korzystac.

Prawo przewiduje, 7e W relacjach miqdzy
przedsi¢biorcami zasadniczo termin plat-
nosci nie powinien przekraczaé 60 dni.
Idea jest prosta — zadna firma nie moze
Wykorzystywaé swojej przewagi i przerzu-
ca¢ finansowania dzialalnosci na mniejsze-
go partnera. Warto pamigta¢ o tym podej-
mujgc negocjacje terminu platnoéci. Co
wiecej, obowi%zuj%ce prawo zawiera wy-
tyczne dotyczace mozliwosci swobodnego
ustalania terminu zaplaty - dlatego naleZy
by¢ tego swiadomym i aktywnie negocjo-
wac warunki wspolpracy. Maly przewoznik
nic moze pozwoli¢ sobie na kredytowanie
duzych klientow. Kazde opdznienie to real-
ne ryzyko utraty plynnoéci. Dlatego wazne
jest, by przedsicbiorcy pamigtali, Ze termin
60 dni to dla nich absolutne maksimum
i juz samo jego przekroczenie daje wierzy-
cielowi podstawe do dzialania.

Narzgdzia ochrony interesow wierzyciela
Pierwszym i podstawowym narzqdziem
ochrony interesow wierzyciela s3 odsetki
ustawowe za opdznienie w transakcjach

handlowych. Wierzyciel nie musi prosic
o ich zaplate — wystarczy, ze naliczy je
od pierwszego dnia po uplywie terminu
platnosci. To jasny sygnat dla dluznika, ze
opéinienia nie sg neutralne i zawsze po-
ciagajg za soba konsekwencje finansowe.
Odsetki sg czesto bagatelizowane, a to
przeciez naturalna forma rekompensaty
za zamrozenie srodkow. Wierzyciel nie
powinien rezygnowaé z ich naliczania, bo
W praktyce rezygnuje Wtedy zZ naleinych
mu pieniqdzy. Zapisy umowne informu-
jace o naliczeniu odsetek — cho¢ prawnie
nic s3 wymagane, mogg zniechecaé plac-
nika do przekraczania terminu platnoéci.
Drugim instrumentem s3 tzw. rekom-
pensaty za koszty odzyskiwania nalezno-
$ci — czyli popularne noty na 40, 70 lub
100 euro w zaleznosci od wartosci fakeury.
To kworta, ktér% wierzyciel moze na]iczyé
niezaleznie od odsetek. Stanowia one do-
datkowy bodziec dla dluznika, by regu-
lowaé zobowi%zania terminowo. Noty na
40/70/100 euro czgsto traktowane sg jako
symboliczne7 ale maja duze znaczenie
psychologiczne. Pokazujg, ze wierzyciel
zna swoje prawa i konsekwentnie z nich
korzysta. A konsekwencja to klucz do
skutecznej windykacji.

Najbardziej interesujagcym i prakeycz-
nym narzedziem, szezegolnie dla branzy
TSL, jest jednak mozliwos¢ prowadzenia

windykacji polubownej na koszt dluzni-
ka. Wierzyciel, po skutecznej windykacii,
otrzymuje fakturq prowizyjna za podthe
dzialania. Oplacona fakeura prowizyjna jest
dla przedsiqbiorcy jego kosztem odzyski—
wania naleznosci. W zgodzie z obowigzujg-
. .
Cym prawem, moze on zostac przerzucony
na dluznika. Pokrycie kosztu Windykacji
przez nierzetelnego platnika powoduje,
ze pelng odpowiedzialnos¢ finansowg za
brak terminowej platnosci ponosi dhuznik,
a sama $wiadomos¢ ewentualnego obcigze-
nia moze skutecznie Zachqcié kontrahenta
do terminowej zaplaty. To rozwigzanie cal-
kowicie zmienia podejs’cie do Windykacji.
Przedsi¢biorca nie musi si¢ zastanawiac,
czy prowizja uszczupli odzyskane pienig-
dze. Koszt w calosci ponosi dhuznik i to on
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NAJBARDZIEJ INTERESUJACYM
| PRAKTYCZNYM NARZEDZIEM,
SZCZEGOLNIE DLA BRANZY
TSL, JEST JEDNAK MOZLIWOSC
PROWADZENIA WINDYKACJI
POLUBOWNEJ NA KOSZT
DEUZNIKA.
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PIERWSZYM | PODSTAWOWYM
NARZEDZIEM OCHRONY
INTERESOW WIERZYCIELA
SA ODSETKI USTAWOWE ZA
OPOZNIENIE W TRANSAKCJACH
HANDLOWYCH.

finansuje konsekwencje swojego braku ter-
. .
Minowosci.
Windykacja polubowna ma przy tym do-
datkowe zalety — jest szybsza, a dobrze
przeprowadzona  potrafi  uchroni¢ nas
przed konfliktem z platnikiem. W realiach
branzy transportu, spedycji i logistyki,
gdzie wiezi handlowe z duiymi partnerami
decydujg o przetrwaniu mniejszych firm,
jest to ogromna przewaga.
Prawo chroni wierzyciela rowniez na etapie
postepowania sgdowego. Jezeli dochodzi
do procesu, wszelkie koszty postepowania
—wraz z odsetkami — ponosi strona przegry-
wajjca, czyli najczqécicj dtuznik. Obejmuj a
one zarowno oplaty sgdowe, jak i koszty za-
stepstwa procesowego. Oznacza to, ze wie-
rzyciel nie tylko odzyskuje swoje pienigdze,

ale moze tez obcigzy¢ nierzetelnego kontra-
henta pclnymi kosztami prowadzcnia spra-
wy. To kolejny element, ktory pokazuje, ze
prawo stoi po stronie wierzyciela. Dluznik
musi 1iczyé si¢ z tym, ze brak p}amos'ci to
nie tylko odsetki czy noty, ale takze pelne

koszty procesu, ktore ostatecznie obcigzajg
jego, a nie wierzyciela.

Czy prawo stoi po stronie wierzyciela?

Odpowicdz’ na ty[ulowc pytanie brzmi:
tak, prawo stoi po stronie wierzyciela. Za-
sady dotyczgce ustalania terminu placno-

sci, odsetki, noty na 40 Euro, windykacja
na koszt dluznika czy tez postgpowanie
sadowe na koszt pozwanego to realne in-
strumenty, ktore wzmacniajg pozycije pod-
miotu uprawnionego do iqdania zap}aty.
Problem polega na tym, ze wielu przed-
sicbiorcow nie korzysta z tych narzedzi.

Obawiaj% sig, ze straca klienta, a w rzeczy-
wistosci traca plynnos¢ finansows. Prawo
stoi po stronie wierzycie]a, a swiadome
korzystanie z petnego wachlarza wspo-
mnianych instrumentow skutecznie moze
ograniczyé sytuacje zagrazajgce mnaszej
plynnosci platniczej.

Dzi$ wygrywajg wdrozenia, ktére
opierajg sie na partnerstwie

W obliczu rosnacej ztozonosci wdrozen systemow IT oraz coraz wiek-
szej presji regulacyjnej i wymagan zwigzanych z bezpieczenstwem, klu-
czowe znaczenie zyskuje co$ wiecej niz sama technologia. O sukcesie
projektu coraz czeSciej decyduje model wspétpracy, realna odpowie-
dzialno$¢ dostawcy oraz partnerskie podejscie do klienta. To wtasnie
ten fundament przesadza o tym, czy system stanie sie rzeczywistym
wsparciem dla biznesu, czy pozostanie jedynie kosztownym narze-
dziem. O tym, jak w praktyce wyglada wspétpraca z klientami, opowia-
da Mirostaw Wnuk, dyrektor rozwoju obszaru windykacji w VSoft.

Jak dzis wyglada nowoczesny

model wspétpracy z klientami?

W czasie pandemii zaistniata koniecz-
nos¢ natychmiastowego dostosowania
dotychczasowych proceséw do nowych
okolicznosci. Z jednym z naszych klientow,
nalezacym do grupy wiodacych bankéw
w Polsce, zaczeliSmy podczas realizacji
wspolnych projektéw pracowaé metodyka
zwinng. Dzi$ nie méwimy juz o ,wdrazaniu
zwinnosci’, my po prostu dziatamy zwin-
nie. Kluczowe jest to, jak zaczynamy pro-
jekt. Zanim przejdziemy do implementacji,
prowadzimy analize typu fit&gap. Wycho-
dzimy od naszego produktu, a nastepnie
wspdlnie z klientem uzgadniamy, w jakim
zakresie spetnia on wymagania, a gdzie
potrzebne sa dostosowania. To moment,
w ktérym budujemy fundament partner-
stwa i wzajemnego zrozumienia.

Co decyduje o powodzeniu tego etapu?
Kluczem jest dla nas bardzo staranna faza
poczatkowa projektu, czyli moment, gdy
obie strony musza naprawde zrozumiec za-
kres tego, co ma powstac. Im wiecej uwagi
poswiecimy na wypracowanie wspolnego
jezyka i narzedzi komunikacji, tym spraw-
niej przebiega cafa realizacja. Postugujemy
sie historyjkami, tzw. user stories, ktére opi-
suja, jak system ma dziata¢ z perspektywy
uzytkownika. To pozwala nam najpierw
zbudowac spdjna wizje systemu na du-
zym obrazie, a nastepnie precyzyjnie de-
finiowac cele nie tylko biznesowe, ale tez

dotyczace wydajnosci, niezawodnosci czy
bezpieczenstwa, co w kontekscie regulacji
DORA jest dzi$ absolutnie kluczowe.

W jaki sposéb buduja Paristwo
przewage konkurencyjna?

Nasze rozmowy z klientami nie stuzg wy-
tacznie temu, by ustysze¢, jak klient wy-
obraza sobie swoj system. Chodzi o co$
gtebszego. Siadamy razem i pokazujemy
Z naszej strony, opierajac sie na wielolet-
nim doswiadczeniu w obszarze windykacji,
jak dany system moze dziata¢ sprawnie,
jakie rozwiazania sie sprawdzajg, a jakich
nalezy unika¢. Rozmawiamy z klientem
na poziomie proceséw biznesowych, a nie
tylko wymagan technicznych. Dzieki temu
prég wejscia w projekt jest nizszy, a de-
cyzje podejmujemy szybciej. W jednym
z projektéw dla duzego banku detaliczne-
go potwierdzito sie, ze wspdlne wypraco-
wanie wizji i otwartos¢ na rekomendacje
pozwolity usprawni¢ dziatanie systemu juz
na etapie koncepcji.

Jak wyglada dalszy ,flow” projektu?

Zanim zaczniemy wiasciwg analize wdro-
Zeniowa, przeprowadzamy analize fit&gap.
Badamy, jak dalece nasz produkt juz dzis
spetnia wymagania klienta, a jakie obsza-
ry wymagaja dostosowania. To natural-
ny punkt wyjscia do dalszej wspotpracy
warsztatowej. Po analizie przychodzi etap
szczeg6towych uzgodnien, nastepnie im-
plementacja prowadzona iteracyjnie. Zbie-
ramy informacje zwrotna na biezaco, kiedy
koszt zmiany jest jeszcze niewielki. Jesli
okazuje sie, ze co$ odbiega od oczekiwan
klienta, wylapujemy to na etapie wspdl-
nych przegladu dostarczanych funkcjonal-
nosci, a nie na koncowym etapie testow.
Wdrazanie systemu wiaze sie z setkami
decyzji: merytorycznych, technicznych
i biznesowych. Jezeli po obu stronach jest

partnerstwo i otwarto$¢ na szukanie naj-
lepszych rozwiazan, te decyzje podejmuje
sie znacznie sprawniej i z lepszym efektem
koncowym.

Co po wdrozeniu?

Projekt nie konczy sie w dniu urucho-
mienia systemu. Zapewniamy wsparcie,
rozwoj i ciagto$¢ operacyjna. Zastoso-
wanie przez nas technologii low-code
umozliwia dalszg rozbudowe rozwigzania
rowniez po stronie klienta. To ogranicza
ryzyko tzw. delivery lock-in i daje poczu-
cie bezpieczenstwa szczegélnie klientom
w sektorze bankowym. Poprzez ciagty
transfer wiedzy partner wie, ze ma realny
wptyw na rozwoj narzedzia.

Jakie znaczenie ma zespét projektowy?
Ogromne. Klient moze liczy¢ na staty, de-
dykowany zespot z kompetencjami tech-
nicznymi i merytorycznymi. To oni buduja
relacje z klientem przez caty cykl zycia pro-
jektu: od analizy, przez warsztaty i imple-
mentacje, po wsparcie dziatajacego syste-
mu i jego dalszy rozwdj. W projektach dla
sektora finansowego wiedza branzowa jest
réownie wazna jak technologia. Tylko pota-
czenie tych dwoch perspektyw pozwala
budowac systemy, ktére nie tylko dziata-
ja, ale realnie wspieraja biznes. Np. DORA
to bylo powazne wyzwanie, musielismy
przeprowadzi¢ audyt, dostosowac infra-
strukture, zadba¢ o to, by cate oprogra-
mowanie byto wspierane i wiasciwie licen-
cjonowane. Klient z sektora finansowego,
szukajac partnera technologicznego, musi
dzi$ weryfikowa¢, czy dostawca spetnia
wymagania regulacyjne. My te wymagania
spetniamy. Zapewniamy bezpieczng infra-
strukture, odpowiednie procedury ochro-
ny informaciji i ciagtos¢ dziatania.

Czy mozna wskazac jedna zasade
skutecznej wspotpracy?
Partnerstwo oparte na elastycznodci,
otwartosci i transferze wiedzy. Jezeli obie
strony sg otwarte na dialog, optymaliza-
cje i korzystanie z doswiadczenia drugiej
strony, powstaje produkt, ktéry odpowia-
da na realne potrzeby. Technologia nie
moze by¢ barierg, ma by¢ narzedziem do
wspdlnego osiggania celéw. Wtedy de-
cyzje podejmuje sie znacznie sprawniej
i z lepszym efektem koricowym.

materiat partnera
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Konsolidacja, cyfryzacja, ESG i etyka windykacji

PAWEL STARCZAK
zarzadzajacy projektem Finstar

W centrum uwagi pozostaja cztery
kluczowe kierunki rozwoju: konso-
lidacja rynku, cyfryzacja procesow,
integracja zasad ESG oraz etyka
w dzialaniach windykacyjnych.

Konsolidacja rynku — wigksi

gracze i lepsza jakos¢ ustug
Konsolidacja stala sie dominuj%—
cym trendem w polskim sektorze
zarz%dzania Wichytdnoéciami.
Mniejsze ﬁrmy Wychodz% zZ rynku
lub tgczg si¢ z wickszymi podmio-
tami, co prowadzi do koncentracji
kapitatu i wzrostu skali dzialania
najwigkszych graczy. Ten proces

KIERUNKI ROZWOJU
RYNKU WIERZYTELNOSCI
W POLSCE WSKAZUJA,
ZE SEKTOR PRZESTAJE
BYC KOJARZONY
JEDYNIE Z WINDYKACJA
NALEZNOSCI.

Rynek wierzytelnosci w Polsce dynamicznie ewoluuje. W ostatnich latach
pod wptywem zmian regulacyjnych, postepu technologicznego oraz rosna-
cej Swiadomosci spotecznej, sektor ten przechodzi gteboka transformacje.
Tradycyjne modele windykacji ustepujg miejsca rozwigzaniom opartym na

danych, automatyzacji i zrownowazonym podejsciu biznesowym.

wynika z kilku czynnikéw:

+ Rosngcych wymagan kapitalo-
wych i regulacyjnych, keore wy-
magajg od firm wiqkszych 7as0-
bow,

« Potrzeby inwestycji w technolo-
gie, na ktore mniejsze podmioty
czsto nie stad,

. Ch(;ci optymalizacji kosztow
i synergii operacyjnych.

Efektem konsolidacii jest profesjo-
nalizacja sckrora, wicksza efekeyw-
nos¢ operacyjna oraz wzmocniona
zdolnos¢ do obshlgi duiych portfe—
li wierzytelnosci — zaréwno korpo-
racyjnych, jak i konsumenckich.

Cyﬁyzacja proces()w —nowa

era Zarzgdzania danymi

Cyfryzacja to kolejny kluczowy
motor zmian. Transformacja cy-
frowa obejmuje zarowno narze-
dzia do analizy danych, jak i auto-
matyzacje proccséw komunikacji
z dluznikami:
« Sztuczna inteligencja (Al
i uczenie maszynowe umoiliwiaj%
segmentacje portfeli, identyfika-
cje ryzyka i przcwidywanic szans
na odzyskanie naleznosci,

« Chmura obliczeniowa i systemy
BPM usprawniajg przeplyw infor-
macji migdzy dzialami i partnera-
mi biznesowymi,

« Platformy komunikacyjne za-
pewniajg Wiclokana}owy kontakt
(sms, e-mail, komunikatory), co
poprawia skutecznos¢ i redukuje
koszty.

Cyfryzacja umozliwia tez szybsze
reagowanie na zmiany w zachowa-
niach dluznikow oraz integracje
z innymi ustugami finansowymi,
np. scoringiem kredytowym czy
systemami platnosci online. Zna-
czenie ma takze rozwéj narzgdzi
compliance, ktore automatycz-
nie weryfikuja zgodnos¢ dziatan
Z obowi%zuj acymi przepisami.

ESG - zréwnowaiony rozw()j

jako standard rynkowy

Whaczenie zasad ESG (Environ-
mental, Social, Governance) do
strategii firm Wierzytelnoécio—
wych to stosunkowo nowy, ale ro-
sngcy trend. Dla wielu inwestorow
i partneréw biznesowych ocena
ryzyka nie ogranicza si¢ juz wy-
lgeznie do wynikow finansowych

— réwnie wazne staja si¢ aspckty
spoleczne i zarzadeze.

W prakeyce ESG w sektorze wie-
rzytelnos’ci oznacza m.in.:

+ Transparentnos¢ procesdw win-
dykacyjnych, z jasnymi zasadami
komunikacii,

+ Odpowiedzialne podejscie do
klientow, szczcgélnic konsumen-
tow w trudnej sytuacii finansowej,
« Minimalizowanie negatywnego
Wp}ywu dziatan Windykacyjnych
na dobrostan dluznikéw,

« Dbalo$¢ o odpowicdzialnc zarzy-
dzanie danymi i cyberbezpicczen-
StWO.

Firmy stosujgce ESG nie ty]ko
spelniajg  oczekiwania regulato-
row, ale takze buduj% diugotcr—
minowe relacje z inwestorami
i klientami. Dzigki temu latwiej
pozyskujg finansowanic i umac-
niajg swoja pozycje na konkuren-

cyjnym rynku.

Etyka windykacji

—od presji do dia]ogu

W Polsce dzialania windykacyj-
ne czesto kojarzyly sic z agre-
sywnymi praktykami i presja na

dluznika. W ostatnich latach ten
wizerunek ulega zmianie. Coraz
wiecej firm inwestuje w profesjo-
nalne szkolenia, kodeksy etyczne
oraz narzedzia, ktdre stawiaja na
dialog zamiast presji.

Etyka windykacji obejmuje:

» Poszanowanie godnoéci i praw
dhuznika,

« Elastyczne podejscie do splar,
uwzgledniajace realne mozliwosci
finansowe,

« Transparentnos¢ kosztow i har-
monogramow platnosci,

+ Bezpieczenstwo  komunikacji
i ochrona danych osobowych.
Regu]atorzy rowniez promuja
standardy etyczne — poprzez wy-
tyczne KNF i dzialania Rzeczni-
ka Praw Konsumenta, co przekla-
da si¢ na wigksza ochrong osob
fizycznych. Firmy, ktore akeyw-
nie promujg etyczne standardy,

TRANSFORMACJA
CYFROWA OBEJMUJE
ZAROWNO NARZEDZIA
DO ANALIZY DANYCH,
JAK | AUTOMATYZACJE
PROCESOW KOMUNIKACJI
Z DEUZNIKAMI.

zyskujg reputacje wiarygodnych
partnerow i zwickszaja zaufanie
rynku.

Profesjonalizm
. .
i zrownowazony wzrost
Kierunki rozwoju rynku wierzy-
telnosci w Polsce wskazuj%, 7e
sektor przestaje by¢ kojarzony
jedynie z windykacja naleznosci.
Coraz czgsciej méwimy o profe-
sjonalnym  zarzadzaniu  portfe-
lami, Wykorzystaniu technologii
i odpowiedzialnym podejsciu do
klientow.  Konsolidacja  rynku
prowadzi do powstawania sil-
niejszych podmiotow, cyfryzacja
Zwigksza cfcktywnos’é operacyjna,
a ESG i etyka windykacji budujg
relacje oparte na zaufaniu i trans-
parentnoéci.
Dla inwestordw i partnerow biz-
nesowych to sygnal, Ze rynek
wierzytelnosci w Polsce dojrzewa
— nie tylko jako pole do odzyski-
wania d}ugéw, ale jako wazny ele-
ment infrastrukeury finansowej,
zgodny zZ globalnymi standardami
; . .
ZrOWNOWazonego rozwoju.





