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FIRMY POD PRESJA KOSZTOW

Rosnace koszty dziatalnosci, presja na marze i stab-
sza koniunktura przemystowa zwiekszajg znaczenie
zarzadzania naleznosciami. Dla przedsiebiorstw
problemem nie jest juz wytacznie to, czy kontra-
hent zaptaci. Rownie wazne staje sie odpowiedz na
pytanie, kiedy klient zaptaci i czy firma moze sobie
pozwoli¢ na oczekiwanie na te pienigdze.

AGNIESZKA SZALAST
dyrektor sprzedazy, Grupa
Kapitatowa WEC

Rosngce koszty zwigkszajq
znaczenie plynnosci

Polskic  firmy  funkcjonujg  dzis
W wymagajacym srodowisku bizne-
sowym, gdzie presja kosztowa jest
mocno powigzana z ryzykiem utra-
ty plynnosci. Wedlug danych indek-
su S&P Global, wrzesien to kolejny
miesigc, w ktérym polski przcmys}
jest ponizej granicy 50 pke, co po-
twierdza  pogorszenie  warunkéw
prowadzenia dziatalnosci. Z per-
spektywy dyrektora  fiansowego
koszty rosna, ale mozliwosci podno—
s$zenia cen s3 ograniczone, a popyt

nie dajc wystarczajacej przestrzeni
do generowania marzy. Szczegolne-
go znaczenia nabiera wige szybkos¢
zamiany sprzedaiy na goto’wk(;.
Firma moze mie¢ zamowienia, wy-
stawiac kolejne faktury i generowac
przychody, a jednoczesnie dyspo-
nowac ograniczona iloscig srodkow
na biei%cc zobowiqzania. Pieni%dzc
sa bowiem zamrozone w nalezno-
sciach, keorych termin platnosci
jeszcze nie up]yn%} albo keore zosta-
ly juz przekroczone.

Opozniona platnosc
ma swojg cene
Opo'iniona

w prakeyce, ze dostawea przez dhuz-
Szy czas ﬁnansujc dzialalno$¢ swo-
jego kontrahenta. Dhuzsze terminy

p}atnoéé oznacza

oczekiwania na przelewy, szczegol-
nie nieprzewidziane zwloki w plat-
nosciach powoduja wzrost zapo-
trzebowania na kapital obrotowy
na pokrycie bieizgcych kosztow.

Firmy zaciggaja zobowiqzania kre-

ytowe finansujge kosztami odset-
kowymi kredyty kupieckie udziela-
ne klientom, co nabiera znaczenia
w warunkach podwyzszonej nie-
pcwnoéci kosztowcj. Skala problc—
mu jest znaczaca. \X/ed}ug badania
Skaner MSP publikowanego przez
BIG InfoMonitor i BIK az 87 proc.
przedsicbiorcow deklarowato wio-
sna 2026 1., problem opoznien plat-
nosci za faktury. Z kolei 74 proc.
firm wskazywalo, ze przetermino-
wane naleznosci negatywnie wpl -
waja na kondycje ich biznesu i skta-
niajg przcdsigbiorcéw do WiQkSZL‘j
OStroZNosci.

Zatory p1atnicze

szezegolnie dotykajg branze

) wysokich kosztach

Na ryzyko Zwigzane z op(’)inionymi
platnosciami szczegdlnie narazone
s3 branze, w ktérych migdzy po-
niesieniem kosztu a otrzymaniem
zaplaty wystepuje  dlugi  okres.
Handel, budownictwo i transport
pozostajg szezegOlnie wrazliwe na
ryzyko Windykacyjnc. Zatory plat—
nicze nie dotyczg tylko firm znaj-
dujgcych si¢ w zlej kondycji finan-
sowej. Firmy przenosza na klienta
koszty energii, paliw, wynagrodzen,
ale juz niekoniecznie te Zwigzane
z udzielaniem kredytu kupieckiego,

co wplywa niestety na ostateczny
wynik finansowy. W handlu od mo-
mentu zakupu towaru, przez maga-
zynowanie do sp]faty nierzadko po
terminie 6o dni lub wigcej powsta-
je koszt odsetkowy, keory mnalezy
pokry¢ marzg. W budownictwic
na plynnos¢ majg jeszcze wplyw
opéinienia w lancuchu podwyko—
nawcow. Firma moze generowac’
przychody i rownocze$nie mied
trudnos¢ z terminowym pokry-
waniem biezgcych kosztow majac
srodki zamrozone w fakeurach.

Duze przedsicbiorstwa majg czesto
przewagg nie dlatego, ze sa catkowi-
cie odporne na zatory platnicze, ale
dlatego, ze mogg oprzec zarzgdzanie
ryzykiem na okreslonych procedu-
rach. Ustalenie procedury przyzna-
wania limitow krcdytu kupicckicgo,
monitoring naleznosci i zasad pro-
wadzenia  windykacji zdecydowa-
nie zmniejszajq odsetek transakcji
wymagajgcych windykacii sadowe;.
W Grupie Kapitatowej WEC widzi-
my, ze trzeba projektowaé TOZWig-
zania wspierajgce tez MSP w zorga-
nizowanym Zarza(dzaniu ryzykicm.
Wspieramy biznes od przygotowa-
nia dokumentacji handlowej, w tym
warunkow dostaw 1 udzielania kre-
dytow kupieckich, przez weryfika-
cje kontrahenta przcd zawarciem
umowy, monitoring platnosci, po

faktoring przys'picszajqcy splyw go-
towki i profesjonalng windykacje.
Najdrozszy jest brak reakeji. W ten
sposéb obs}uiony klient moze sku-
pic si¢ na sprzedazy, produkeji i roz-
woju biznesu.

Plynnos¢ to element
konkurencyjnos'd

W warunkach presji  kosztowej
plynnos¢ finansowa przestaje by¢
wylacznie kwestia dzialu finanso-
wego. Wplywa na mozliwos¢ re-
alizowania kolejnych zamowien,
terminowego  regulowania  zobo-
Wi;}zarﬁ, negocjowania warunkow
7 dostawcami i Wykorzystywania
pojawiajgcych si¢ szans  bizneso-
Wych. Zarz%dzanie naleznoscia-
mi warto traktowaé jako element
strategii przcdsigbiorstwa, a nie
dzialanie podejmowzme dopiero
W momencie pojawienia si¢ pro-
blemu. Sprawny obieg picniqdzy
pozwala ogranicza¢ koszt finan-
sowania dzialalnosci, zwigksza¢
przewidywalnosc przeptywow i bu-
dowac¢ wiarygodnos¢ firmy wobec
partnerow biznesowych.

Firma, ktora swiadomic zarzg-
dza ryzykiem i szybko reaguje na
problemy z platnosciami, zyskuje
wickszg kontrole nad wiasng go-
towky, a tym samym wigkszg prze-
strzen do stabilnego rozwoju.
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Dhuznik konsument - skutecznos¢
czy odpowiedzialnosc?

Rosnace koszty prowadzenia dziatalnosci gospo-
darczej, wyzsze koszty zycia oraz presja na ptyn-
nos$¢ finansowa sprawiaja, ze terminowe regulowa-
nie zobowigzan staje sie wyzwaniem zaréwno dla
konsumentow, jak i przedsiebiorcow.

BARTOSZ WASILEWSKI
dyrektor dziatu windykacji,
Kancelaria Prawna Hyperion, Gatek i
Gatan Spotka Komandytowa

Dla wierzycieli opdznione platno-
sci 0znaczaja nie tylko oczekiwanie
na srodki, ale czesto rowniez realne
konsekwencje dla bieia}cego funk-
cjonowania firmy. Skuteczne od-
zyskiwanie naleznosci nabiera wige
szezegolnego znaczenia.

Ewolucja

Na przestrzeni lat zmienialy sie
sposoby odzyskiwania niezaplaco-
nych naleznosci, Wykorzystywane
narzedzia oraz scenariusze prowa-
dzonych rozmow. Nadal jednak
wiele osob postrzega Windykach
przez pryzmat dawnych skojarzen
— natarczywych dzialan, negacyw-
nych emogji i nieprzyjemnych roz-

mow. Tymezasem zadaniem profe-
sjonalnego negocjatora jest przede
wszystkim rzetelne poinformowa—
nie o zobowiazaniu, przedstawie-
nie konsekwencj i braku splaty oraz
wskazanie mozliwych rozwigzan.
Stereotyp ,zlego  windykatora’
w duiej mierze naleiy juz do prze-
szlosci. Profesjonalna windykacja
L .
coraz cze¢sciej opiera si¢ na stan-
dardach, procedurach, odpowied-
niej komunikacji oraz poszuki-
waniu rozwiqzaﬁ pozwalaj%cych
zakonczy¢ sprawe bez niepotrzeb-
nej eskalacji.
Zmiang w sposobie prowadzenia
windykacji w znacznym  stopniu
promuja sami Wierzyciele. Osoba
zadluzona, gdy w procesie pojawia
si¢ firma windykacyjna, czgsto na-
dal pozostaje aktywnym klientem
wierzyciela. Sposob prowadzenia
procesu moze wigc Wplywaé na
postrzeganie marki i relacje z kon-
sumentem. Dlatego coraz wigksze
znaczenie ma nie tylko to, ile nalez-
nosci uda si¢ odzyskac, ale rowniez
sposéb osiggniecia tego celu.
Za wykonywanymi polaczeniami

J

i prowadzonymi Tozmowami kryje
si¢ zaplecze, ktorego czgsto nie do-
strzegamy: godziny szkolen, setki
odstuchanych rozmow oraz rozbu-
dowane scenariusze i materialy szko-
leniowe. Dzis negocjatorzy oceniani
sa nie tylko przez pryzmat skutecz-
nosci, ale rowniez jakoéci TOZMOW
i dopasowania proponowanych roz-
Wi%zar'l do sytuacji rozméwcy

Nowoczesne narzedzia

We Wspélczesnej Windykacji powo-
li normg staje si¢ wykorzystywanie
zaawansowanej analityki, sztucznej
inteligencji i modeli scoringowych.
Zakres analizowanych danych stale
si¢ powiqksza i moze obejmowaé
m.in historyezne  wyniki - prowa-
dzonych czynnosci, efekty weze-
éniejszych préb kontaktu, najlepsze
godziny na rozmowe czy numery
telefondéw, pod kedrymi  kontake
jest najbardzicj prawdopodobny.
Informacje te moga wspieraé plano—
wanie kolejnych dzialan jednak ich
celem nie musi by¢ zwigkszanie in-
tensywnoéci kontaktu - odpowied—
nio wykorzystane dane pozwalajg
kierowa¢ dzialania tam, gdzie mogg
przynies’c’ najlepszy rezultat, a jed—
noczesnie ograniczac liczbg niepo-
trzebnych telefonow i nadmierng
presj¢ wobec osoby zadluzone;.

Al moze wspieraé rowniez anali-
z¢ samych rozmow prowadzonych
przez negocjatorow. Pozwala iden-

tyfikowa¢  wzorce  komunikacji,
oceniac jakos¢ kontaktu oraz wska-
zywal obszary wymagajace dal-
szego rozwoju. Rownolegle agenci
mogg mie¢ w systemic okreslony
zestaw kompetencji Wraz z pozio-
mem ich opanowania co z kolei
pozwala automatycznie skierowac
polaczenie do osoby o najlepszym
zestawie kompetencji do jej prze-
prowadzenia.

Odpowiednia organizacja contact
center, system szkolen i rozZwoju
kompetencji, polgczone z nowo-
czesnymi technologiami i anality-
ksz, tworza dzis jeden spéjny system.
Pozwala on pracowa¢ jednoczesnie

Profesjonalna
windykacja coraz
czesciej opiera sie

na standardach,
procedurach,
odpowiedniej
komunikacji oraz
poszukiwaniu
rozwigzan
pozwalajacych
zakonczy¢ sprawe bez
niepotrzebnej eskalacji.

nad skutecznoscig odzyskiwania
naleznosci oraz sposobem prowa-
dzenia tego procesu.

Rozwigzanie pozwalajqce
pogodzi¢ interesy obu stron
Negocjator, ktéry zna i rozumie
oczekiwania wierzyciela, moze za-
: o
proponowa¢ rozwiazanie pozwa-
laj%ce pogodzié interesy obu stron.
Dobrze przygotowana ugoda, roz-
lozenie zadluzenia na mniejsze
plamos’ci, a gdy nie jest to mozliwe
— dokladne wyjasnienie oczekiwa-
nego terminu piamos’ci i konse-
kwengji jego niedotrzymania — to
clementy profesjonalnego procesu.
Rownie istotna jest umiethnos’c’
odczytywania  emocji  rozmdwcy
i prowadzenia dialogu w sposob
empatyczny, ale jednoczesnie profe-
sjonalny. W wielu przypadkach wha-
$nie sposéb przeprowadzenia 107~
mowy moze przesadzi¢ o tym, czy
osoba zadtuzona podejmie dzialanie
i rozpocznie splatg zobowigzania.
Kazdy, kto prowadzit rozmowy
7 0sobami Zadluionymi, prawdopo—
dobnie zna sytuacje, w ktorej udalo
si¢ zmotywowa¢ druga strone do
dzialania, cho¢ wezesniej wydawalo
sie, ze niewiele mozna juz zrobic.
Szczegélnie zapadaj% w pamicgc’
rozmowy rozpoczynajgce  sic od
nerwow i zlosci, a konezgce infor-
macja, ze srodki na sp1atq udalo si¢
zorganizowac. Jeszcze bardziej wy-
mowne sg stowa osoby wychodzacej
z problemu zadluzenia: ,Cieszg sig,
ze trafitem do Pana. Dzigkuje”.
Pogodzenie interesdow obu stron
nie zawsze bedzie mozliwe. Pro-
ponowane rozwigzania polubowne
nie w kazdym przypadku zosta-
na zaakceptowane. Sprawa moze
wowcezas trafi¢ na kolejne etapy
- na drogg sadowg, a nastepnie, po
uzyskaniu odpowiedniego tytu}u,
do postgpowania egzekucyjnego.
Nie kazdg sytuacje mozna wiec za-
koﬁczyé porozumieniem.
Uwzgledniajgc  obecne  otoczenie
prawno—reg;ulacyjne7 zmiany poko—
leniowe oraz rosnacy wrazliwosc
konsumentéw na sposob prowa-
dzenia rozZmowy, znaczenie dzialan
polubownych  bedzie  prawdopo-
dobnie nadal roslo.
Wspolezesna windykacja pokazu-
je, ze skutecznos¢ i odpowiedzial-
nos¢ nie muszg byé przeciwieﬁ—
stwami. Skutecznos¢ nie musi byc
budowana na presji — moze wyni-
ka¢ z profesjonalizmu, Wlaéciwej
komunikacji, wykorzystania da-
nych i technologii oraz umiejetno-
sci zaproponowania rozwigzania,
keore pozwoli osobie zadluzonej
podj%é realne dzialanie. Liczy sic
nie tylko to, czy udalo si¢ odzy-
skac pienia}dze7 ale rowniez jak ten
cel zostal osiagniety.
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OD WINDYKAC]I DO ZARZADZANIA RYZYKIEM

W ostatnich latach firmy zajmujace sie profesjonal-
nym dochodzeniem naleznosci przezywajg swoista
transformacje. Jest to zauwazalne miedzy inny-

mi w jezyku, ktorego uzywamy w branzy. Coraz
rzadziej mowimy o dtugu, dtuzniku i windykacji,
zastepujac te pojecia ,naleznoscig do zaptaty”,
,0s0ba majaca do sptacenia te wtasnie naleznosc”
i ,zarzagdzaniem wierzytelnosciami”.

MARIOLA JABEONSKA
dyrektor Departamentu Postepowan
Sadowo-Egzekucyjnych, RK Legal

Oilew przypadku dwaoch pierwszych
okreslen mozemy mowic¢ o szerokiej
zmianie sposobu komum'kacji 7 0S0-
bami zadluzonymi, co ma na celu
sklonienie ich do splaty zadluzenia,
0 tyle w przypadku ,,Zarzqdzania wie-
rzytelnosciami” mechanizm jest nie-
co inny. Zmiana okreslenia nie ma na
celu zastgpienia windykacji bardziej
neutralnym  odniesieniem, a wpro-
wadzenie tego pojecia jest efektem
zmian, keore juz si¢ dokonaly. Cze-
go dotyczyly? Przede wszystkim roli,
jakg firmy zajmujace si¢ wierzytelno-
sciami odgrywaja w calym procesie
zachowywania plynnosci finansowe;.

Prewencja zyskuje na znaczeniu
Jedng z najbardziej zauwazalnych
zmian jest odej@’de od 9](upiania sie
wylgeznie na odzyskiwaniu przeter-
minowanych naleznodci. Na znacze-
niu zyska}a prewengcja, czyli de facto
przeciwdzialanie  powstawaniu  za-
diuzenia. Wazna jest takze jak naj-
szybsza reakcja na sygnaly mogace
swiadezy¢ o tym, ze dana naleznos¢
— nawet jesli jeszcze niewymagalna
— jest zagrozona brakiem zaspokoje-
nia. Firmy 71r7}d7a'}ge wier7yteln0—
sciami coraz czgsciej skupiaja si¢ na
analizie danych, keorej efektem jest
precyzyjne wskazanie, w jakich sytu-
acjach, dla jakich zaleglosci i wobec
jakich kliencow naleiy W pierwszej
kolejnosci zainterweniowac, po to,
aby w ogole nie dopusci¢ do powsta-
nia zaleglosci w splacie.

Kategoryzacja dluznikow

Sama identyfikacja to jednak nie
wszystko. Aspektem, ktory w ostat-
nich lacach coraz bardziej zyskuje
na znaczeniu, jest indywidualizacja
podejscia do roznych kategorii diuz-
nikow. Firmy zarzgdzajgce wierzy-
telnosciami nie kategoryzuja ich juz
Wyb(cznie wed}ug kryterium DPD
(days past due). Jest to oczywiscie
nadal istotny element analiz, ale jako
jeden z wielu, branych pod uwage
przez analitykéw. Wsrod innych wy-
rozniamy takze dane demograficzne,
ale tez zdolnos¢ do splaty, czy nawet
poziom sktonnosci do jej dokonania.
Majge do dyspozycji szeroki wachlarz
danych, czesto przesuwamy srodek
ciqikos’ci na dopasowzmie sposobéw
kontakeu z dluznikiem czy narzedzi
windykacyjnych, aby jak najbardziej
zoptymalizowac stosunek poniesio-
nych kosztow do wypracowanego
odzysku.

W tym zakresie kluczowa okazala
si¢ zdolnos¢ firm specjalizujgcych
sie w zarZ%dzzmiu Wierzyte]nos’ciami
do absorpcji nowych  technologii,
keore Poj awia]fy si¢ i nadal pojawiaja
si¢ na rynku w niespotykanym do-
tychczas tempie. Nowe rozwigzania,
jak chociaiby platformy self-service

czy chatboty bazujgce na generatyw-
nej sztucznej inteligencji, pozwalaja
znaczgco przyspieszy¢ pewne proce-
sy, ustzmdarwowac je i tak zmodyfi-
kow‘m aby Firma | je stosujaca mogla
zwickszy¢ swojg  konkurencyjnosc
na rynku.

Od wykonawcy do partnera

w zarzadzaniu ryzykiem

Najwigksza zmiana dotyczy jed-
nak samej roli firm Zarz%dzaj%C)fch
wierzytelnosciami i oczekiwan,
jakie stawiaja przed nimi klien-
ci. W klasycznym modelu - jako
dobrze prosperujacy i efektywng
firm¢ — okreslalo si¢ taka, keora
w jak najkrotszym czasie i przy jak
najnizszych kosztach byla w sta-
nie odzyskac jak najwickszg czes¢
powierzonych naleznosci.  Obec-
nie Wierzyciele oczeku]'% takze,
aby wnioski z przeprowadzanych
procesow dochodzenia naleznosci
mogly by¢ wykorzystane wlasnie
do prewencji, czyli zapobiegania
powstawaniu  zaleglosci  platni-
czych. Wierzyciele chea wiedziec,
jaka grupa klientow, z jakiego po-
wodu i na jak dlugo nie reguluje
swoich zobowigzan. Dane, ktére to
obrazuja, pozwalajg na weryfika-

cj¢ dotychezas stosowanej polityki
kredytowej ijej swiadome ksztalto-
wanie, co realnie przeklada si¢ na
zmiany w zakresie p]fylmos'ci finan-
sowej przedsi¢biorstw.

Aktualnie rola firmy windykacyjnej
nie konczy si¢ wraz z zakonczeniem
sprawy. Trwa nadal, az do prze-
kazania Wierzycielowi infbrmacji
moggcych realnie przystuzy¢ sic do
wdrozenia zmian w jego procesie,
keore zwigkszg odzysk w przyszlosci
i zminimalizuja ryzyko zatorow plat-
niczych oraz do ich ewaluacii.

Jak zmiana tej roli wplywa na
pozycjg firm zarzadzajgcych wie-
rzytelnosciami na rynku finanso-
wym?

Przede wszystkim stawiajg je w Zupe]f—
nie innej pozycji wobec klienta. Firmy
wychodza z roli wykonawcy, ktdrego
zadaniem jest osiggniecie okreélonego
poziomu odzysku i realizacja powie-
rzonego Zlecenia. Efekty ich pracy
stajg si¢ jednym ze Zrodet wiedzy,
na keorych firmy budujg swojg stra-
tegic zarzgdzania ryzykiem finanso-
wym. Staja si¢ wtedy 10wnor4qdnyml
partnerami  dostarczajgcymi wiedze
i praktyczne rekomendacje oraz maja-
cymi realny wplyw na dalsza polityke
i strategie wierzyciela.

Discovery w windykacji: plan lotu

przed startem systemu

Zaden pilot nie wystartuje bez planu lotu,
sprawdzenia trasy i prognozy pogody - nawet
wtedy, gdy dobrze zna kierunek podrozy.
Tymczasem wiele wdrozen systemow
informatycznych rusza doktadnie odwrotnie:
najpierw start, potem nawigacja w locie. W swiecie
rozwigzan IT dla windykacji role planu lotu

i rozpoznania trasy petni faza Discovery.

PAWELE WRONIEWICZ
Kierownik Dziatu Sprzedazy, VSoft SA

Windykacja:

wiele tras, jeden cel

Windykacja to jeden z najbar-
dziej ,poszatkowanych” obsza-
row w firmie. Obejmuje dziesigt-
ki strategii zaleznych od DPD,
salda i historii kontaktu z dtuz-
nikiem, integracje z e-Sadem
i komornikami, procesy restruk-
turyzacyjne, czesto sprawy trans-
graniczne podlegajace innym
jurysdykcjom oraz monitoring
termindw przedawnienia. Kazda
organizacja uklada te elemen-
ty inaczej - zgodnie z wkasnymi
procedurami, apetytem na ry-
zyko i historig wczedniej uzywa-
nych systeméw.

Gdy plan lotu przestaje

by¢ optymalny
Problem wtym, ze wymagania spi-
sane na etapie wyboru dostawcy
- czasem na wiele miesiecy przed
startem projektu — w duzych or-
ganizacjach bywaja juz czesciowo
nieaktualne. Dopiero wchodzac
gtebiej w strukture firmy, poznaje
sie jej rzeczywiste zasady dziata-
nia, procesy wewnetrzne i wyniki
wczesniejszych prac koncepcyj-
nych. Bez tej wiedzy pierwotne
szacunki moga by¢ obarczone
btedem, co przekfada sie pozniej
na spory o zakres, kolejne zmiany
w projekcie i frustracje pojawiaja-
€3 sie u wszystkich stron projektu.

Trzy strumienie prac,

jeden bezpieczny kurs

Dlatego zanim rozpocznie sie ko-
dowanie, sprawdzonym podej-
$ciem jest faza Discovery — wspdl-
na praca zespotdw biznesowych
i technicznych w trzech réwnole-
gtych strumieniach: zarzadczym
(model wspotpracy, harmono-
gram, role), analitycznym (specyfi-
kacja proceséw, backlog, makiety
UX) oraz technicznym (architek-

tura, proof of concept dla najbar-
dziej ryzykownych elementéw).
Jej efektem jest konkretny pakiet:
zweryfikowana specyfikacja, klikal-
ne makiety, uporzadkowany bac-
klog oraz wycena i mapa drogowa
dalszego rozwoju systemu oparta
na faktach, a nie na zatozeniach
sprzed miesiecy.

Krétszy lot tez wymaga
odprawy
Discovery sprawdza sie tez

w mniejszej skali. Przy wdroze-

Z doswiadczenia
projektowego w obszarze
windykacji wynika, ze taka

kontrola sie optaca: oznacza
mniej niespodzianek,
krétszy czas wdrozenia
i mape rozwoju, ktora
- zamiast wymuszac korekty
kursu w locie — prowadzi
obie strony po wczesniej
wyznaczonym kursie.

niach opartych na gotowym
produkcie wystarczy krétszy, kil-
kudniowy warsztat: klient rusza
z dziatajagcym systemem ,as is’,
a warsztat wskazuje priorytety
jego dalszej rozbudowy - ktére
zadania, strategie procesowe czy
integracje z istniejacym ekosyste-
mem IT zaadresowaé w pierwszej
kolejnosci, aby szybciej zobaczy¢
efekty wdrozenia.

Przed startem: ostatnia kontrola
W obu wariantach chodzi o te
sama decyzje: zanim projekt
wjedzie na wdrozeniowa droge
startowa i zainwestuje w budo-
we systemu, warto upewnic sie,
ze zakres prac i partner techno-
logiczny sg gotowi do bezpiecz-
nego startu. Z doswiadczenia
projektowego w obszarze win-
dykacji wynika, ze taka kon-
trola sie optaca: oznacza mniej
niespodzianek, krétszy czas
wdrozenia i mape rozwoju, kto-
ra — zamiast wymusza¢ korekty
kursu w locie - prowadzi obie
strony po wczesniej wyznaczo-
nym kursie.

materiat partnera



