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Windykacja przeszła w ostatnich latach głęboką transformację – od koja-
rzonej głównie z działaniami interwencyjnymi do nowoczesnego, kom-
pleksowego procesu zarządzania należnościami. W centrum tej zmiany 
znajduje się technologia, automatyzacja i analityka danych, które po-
zwalają nie tylko skuteczniej odzyskiwać długi, lecz także zapobiegać ich 
powstawaniu. Równie istotny jest czynnik ludzki – rosnąca świadomość, 
że etyczne podejście, dialog z klientem i personalizacja działań budują 
trwałe relacje i wizerunek firmy odpowiedzialnej społecznie.
Raport miesięcznika „Home&Market” przedstawia najważniejsze trendy 
kształtujące współczesną windykację w Polsce: od cyfrowych narzędzi 
i sztucznej inteligencji, przez regulacje prawne i wymagania konsumen-
tów, po nowe modele współpracy na rynku finansowym. To nie tylko 
podsumowanie bieżącej sytuacji, lecz także wskazanie kierunków, które 
zdecydują o przyszłości branży w najbliższych latach. 
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BOGUSŁAW BIEDA
PREZES ZARZĄDU INNOWACYJNEGO LEGALTECH VINDICAT.PL

Absolwent Master of Business Administration –  Gdańskiej Fundacji 
Kształcenia Menedżerów, Rotterdam School of Management, Erasmus 
University. Laureat 50 najbardziej kreatywnych w biznesie – rankingu 
Brief. Posiada ponad 25 letnie doświadczenie menedżerskie. Związany 
z branżą finansową, w szczególności obszary: innowacyjnego zarządza-

nia wierzytelnościami, sprzedaż i rozwój ubezpieczeń, CRM. Panelista 
wielu branżowych konferencji. W Vindicat odpowiada za planowanie 
i realizację strategii firmy, tworzenie efektywnych modeli odzyskiwa-

nia wierzytelności i automatyzację innowacyjnych procesów. W PZU, 
gdzie pracował ponad 12 lat, związany był z zarządzaniem obszaru 

wsparcia sprzedaży ubezpieczeń. Odpowiadał za realizację stra-
tegii spółki w zakresie: wdrożeń narzędzi wsparcia sprzedaży dla 
sieci agencyjnej, wdrożenie i rozwój Systemu Wsparcia Sprze-
daży, transformację biznesową, wdrożenie operacyjnego CRM 
oraz wdrożenie skutecznego modelu sprzedaży w oddziałach 
PZU. Rozwijał narzędzia komunikacji i budowania wiedzy z gru-

pą kilkunastu tysięcy podmiotów współpracujących. Wcześniej 
pracował na stanowiskach kierowniczych w Readers Digest, Avivie, 

PTE Big Banku Gdańskiego oraz Call Center Poland. Prywatnie pasjonat 
podróży, nurkowania i narciarstwa.

REMIGIUSZ BRZEZIŃSKI
ZAŁOŻYCIEL GRUPY KAPITAŁOWEJ WEC

Od ponad 10 lat wyznacza kierunki rozwoju branży windykacyjnej. Z wy-
kształcenia prawnik i jednocześnie przedsiębiorca, od lat skutecznie pro-
wadzi Grupę Kapitałową WEC, której fundament stanowi Kancelaria Praw-
na – Inkaso WEC, wspierana przez spółki zależne. Dzięki praktycznemu 

podejściu do zarządzania oraz wdrażaniu nowoczesnych narzędzi, roz-
wój Grupy przebiega dynamicznie i efektywnie. Nie ogranicza się wy-
łącznie do działalności biznesowej. Od wielu lat działa na rzecz pod-
noszenia standardów etycznych w branży, pełniąc funkcję sekretarza 
i członka Komisji Etyki PZZW. Jest również zaangażowany społecznie 
– obejmuje m.in. stanowisko sekretarza radzy nadzorczej Widzewa 
Łódź oraz wspiera inicjatywy lokalne, tj. Fundacja Happy Kids. To lider 
nowoczesnego stylu zarządzania, który umiejętnie łączy doświadcze-

nie, etykę i innowacyjność. Jego osiągnięcia są wynikiem ścisłej współ-
pracy z zespołem ekspertów, których wiedza, profesjonalizm i pasja są 

siłą napędową Grupy WEC.

LISTA OSÓB  TWORZĄCYCH RYNEK WINDYKACJI W POLSCE
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reklama

Automatyczna ekstrakcja i interpretacja danych  
z różnego typu dokumentów dzięki AI
System jest dedykowany dla obszaru pism sądowo-egzekucyjnych 
– jego skuteczność wynika z precyzyjnego trenowania modeli AI, 
które zostały zoptymalizowane do pracy ze specyficzną terminolo-
gią i strukturą dokumentów prawnych.

VSoft AI Document Analyser stanowi rozszerzenie usługi masowe-
go pobierania pism sądowych oraz e-doręczeń z Portalu Informa-
cyjnego Sądów Powszechnych, realizowanej poprzez VSoft Court 
Portal Connector (VCPC).

VCPC to zaawansowane rozwiązanie umożliwiające automatycz-
ne pozyskiwanie w imieniu pełnomocnika danych dotyczących 
aktywnych postępowań sądowych, w tym ich aktualnego sta-
nu, szczegółów, zarejestrowanych czynności oraz harmonogra-
mu posiedzeń. Konektor zapewnia również odbiór e-doręczeń  
i dokumentów sądowych, a także funkcjonalność masowego pobie-
rania i archiwizacji plików.

Integracja modułu VAIDA z konektorem VCPC pozwala na ekstrak-
cję dodatkowych informacji z pism sądowych, nieudostępnianych 
standardowo przez Portal Informacyjny Sądów Powszechnych. 
Umożliwia to:

Automatyzację analizy dokumentów

Monitorowanie terminów procesowych

Odnotowywanie informacji o typach kosztów  
i ich wysokości

Śledzenie rodzaju naliczonych odsetek

Dzięki tym funkcjonalnościom możliwe jest zautomatyzowanie pro-
cesów rozliczeń finansowych w systemach zewnętrznych.

Dowiedz się 
więcej na vsoft.pl

reklama

JAKUB KOSTECKI
PREZES ZARZĄDU KACZMARSKI INKASSO

Absolwent Uniwersytetu Ekonomicznego we Wrocławiu (zarządzanie przed-
siębiorstwem) oraz Wyższej Szkoły Zarządzania i Finansów we Wrocławiu 
(handel zagraniczny). Ukończył również Akademię Strategicznego Przy-
wództwa w ICAN Institute. Karierę zawodową rozpoczął w wieku 20 lat w fir-
mie windykacyjnej Kaczmarski Inkasso. W latach 2000-2004 współpraco-
wał z Kancelarią Prawną Koksztys, a przez następne dwa lata z Kancelarią 
Prawną Lexus, w której stworzył i zarządzał Departamentem Prawnym od-
powiedzialnym za nadzorowanie postępowań sądowych i egzekucyjnych. 
Od 2006 r. związany z polsko-niemiecką firmą Kaczmarski Altor Asset Ma-
nagement, w której jako prezes zarządu realizował strategię inwestycyjną. 
W 2008 r. został wiceprezesem zarządu Krajowego Rejestru Długów Biura 
Informacji Gospodarczej SA, odpowiadając za jego rozwój. W listopadzie 

2015 r. stanął na czele firm Kaczmarski Inkasso oraz Kancelarii Prawnej VIA 
LEX, liderów branży zarządzania wierzytelnościami na zlecenie klientów ma-
sowych oraz z sektora MŚP. Zaangażowany w ciągły rozwój rynku zarządza-
nia wierzytelnościami. Za swoje osiągnięcia wielokrotnie wyróżniany przez 
branżę finansową.
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MACIEJ PANFIL
PARTNER ZARZĄDZAJĄCY, KANCELARIA PRAWNICZA MACIEJ PANFIL 
I PARTNERZY SP. K.

Radca prawny Maciej Panfil jest specjalistą w zakresie prawa cywilne-
go, handlowego, bankowego oraz prawa ubezpieczeń, ze szczególnym 
uwzględnieniem procesu dochodzenia roszczeń na drodze sądowej i eg-
zekucyjnej. Prowadzona przez niego kancelaria jest jednym z liderów na 
rynku windykacji, od ponad 20 lat wspierając firmy z sektora bankowego, 
ubezpieczeniowego, leasingowego, energetycznego, pożyczkowego, te-
lekomunikacyjnego i innych. Kancelaria Panfil to zespół ponad 180 osób 
skupiający wielu wysokiej klasy specjalistów z zakresu prawa i informaty-
ki. Dzięki ich wiedzy i doświadczeniu oraz nowoczesnym rozwiązaniom IT 
Kancelaria zapewnia klientom najwyższy standard usług prawnych m.in. 
w zakresie doradztwa, dochodzenia wierzytelności oraz zastępstwa proce-
sowego. Maciej Panfil jest orędownikiem cyfryzacji wymiaru sprawiedliwo-
ści oraz prekursorem nowatorskich rozwiązań, takich jak elektroniczny ad-
res do doręczeń korespondencji sądowej i urzędowej. Jest także autorem 
i współautorem wielu fachowych publikacji, w tym komentarza do ustawy 
o Bankowym Funduszu Gwarancyjnym, przygotowanego pod kierunkiem 
prof. Marka Safjana.

BARBARA SĘK
DYREKTOR ZARZĄDZAJĄCA, KANCELARIA PRAWNA SVEA

Absolwentka Wydziału Prawa Uniwersytetu Wrocławskiego, Szkoły 
Głównej Handlowej, Uniwersytetu SWPS oraz programu MBA Central 
Connecticut State University i Politechniki Wrocławskiej. Osoba która 
uwielbia zmiany, nie lubi monotonii.
Początek wejścia w życie zawodowe zbiegł się z rozwojem branży zarzą-
dzania, a później również obrotu wierzytelnościami. Rok 2003, kiedy we-
szły w życie nowe przepisy Prawa Bankowego umożliwiające zlecanie 
dochodzenia należności przez banki firmom zewnętrznym, zapoczątko-
wały rozwój, a w zasadzie powstanie branży zarządzania wierzytelnościa-
mi. Odpowiedzialna wtedy za sądową i komorniczą windykację należ-
ności w AIG Bank Polska S.A. (obecnie Santander Consumer Bank S.A.). 
W 2007 r. dołącza jako Business Development Manager do spółki CENT, 
która kilka miesięcy później zostaje przejęta przez Transcom, szwedzką 
grupę CRM. Następnie już jako Country Manager przeprowadza firmę 
przez zmiany właścicielskie do mającej swoje korzenie na Węgrzech Gru-
py CREDITEXPRESS, a w 2014 r. do szwedzkiej Grupy SVEA. 
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Tymczasem z  badania 
Kaczmarski Inkasso „Sce-
nariusze MŚP na niepła-

cenie przez kontrahentów” wyni-
ka, że aż połowa przedsiębiorców 
z tego sektora boryka się z nieter-
minowymi płatnościami.
13 proc. firm doświadcza tego czę-
sto, a 37 proc. czasami. Co 3. firma 
wskazuje, że brak pieniędzy od 
klientów mocno wpływa na jej co-
dzienne funkcjonowanie. Szczegól-
nie trudna sytuacja jest w  branży 
transportowej, gdzie aż 69  proc. 
firm nie otrzymuje należności na 
czas. W małych firmach przetermi-
nowane płatności stanowią 44 proc. 
wartości wszystkich wystawianych 
faktur, a w średnich ponad 20 proc. 
Skala działania ma znaczenie, bo 
im mniejszy podmiot, tym więk-
sze opory, aby szybko reagować na 
brak zapłaty.

NIE KAŻDEMU KLIENTOWI  
MOŻNA UFAĆ
Podstawą ochrony przed zatorami 
płatniczymi jest selekcja kontra-
hentów. Przedsiębiorcy, zanim zde-
cydują się na współpracę, powinni 
weryfikować potencjalnych part-

nerów w Krajowym Rejestrze Dłu-
gów. To prosty i skuteczny sposób, 
aby sprawdzić, czy przyszły klient 
nie ma zaległości wobec innych 
firm. Najnowsze dane KRD poka-
zują, że zaległości firm wynoszą 
już 11,2 mld zł i w ciągu zaledwie 
roku wzrosły o 1,1 mld zł. Średnie 
zadłużenie sięga 41,8 tys. zł, choć 
rok temu było to 38,6 tys. zł. Widać 
więc, że problem z płatnościami się 
pogłębia.
Równie ważne jest regularne moni-
torowanie obecnych kontrahentów 
w KRD. Dzięki temu przedsiębiorca 
z  wyprzedzeniem dowie się, czy 
jego klient ma kłopoty finansowe 
i będzie mógł podjąć odpowiednie 
kroki, zanim dług powstanie, np. 
zmienić warunki umowy i sprzeda-
wać mu towary tylko za gotówkę.

DŁUŻNIK ZAPŁACI ZA 
WINDYKACJĘ
Gdy płatność nie wpływa na czas, 
nie warto czekać. Im szybciej firma 
uruchomi windykację polubowną, 
tym większa szansa na odzyskanie 
pieniędzy. Usługę windykacji polu-
bownej w Kaczmarski Inkasso moż-
na zlecić online, korzystając także 
z aplikacji WinGO.pl. Nie wiąże się 
to z żadnymi opłatami wstępnymi. 
Przedsiębiorca ponosi koszty do-
piero wtedy, gdy jego pieniądze zo-
staną odzyskane. Co więcej, może 
przeprowadzić windykację na koszt 
dłużnika, bo pozwala na to Ustawa 
o  przeciwdziałaniu nadmiernym 

opóźnieniom w transakcjach han-
dlowych.
Firmy mogą też skorzystać z usługi 
monitoringu należności, która po-
lega na przypominaniu klientom 
o zbliżających się terminach płat-
ności. To skuteczny sposób, aby 
zapobiec przeterminowaniu fak-
tur bez konieczności angażowania 
w to swoich pracowników z działu 
księgowości czy sprzedaży, którzy 
zajmują się innymi zadaniami.

DOBRE RELACJE MIMO 
ZAWIROWAŃ Z KLIENTEM
Badanie Kaczmarski Inkasso „Jak 
MŚP korzysta z  windykacji” poka-
zuje, że 71 proc. przedsiębiorców 
wysoko ocenia skuteczność firm 
windykacyjnych, z którymi współ-
pracowali. Najczęściej wskazywali 
na efektywność ich działania, do-
stęp do profesjonalnych narzędzi 
oraz znajomość przepisów prawa. 
Ponad 1/4 przedsiębiorców doce-
nia to, że przekazanie sprawy profe-
sjonalistom zdejmuje z nich ciężar 
krępującego kontaktu z dłużnikiem.
Jedną z  największych wartości 
windykacji polubownej, jaką wska-
zali ankietowani, są profesjonalne 
negocjacje prowadzone przez me-
diatorów, których celem nie jest 
eskalacja sporu pomiędzy wierzy-
cielem a dłużnikiem, lecz dojście 
do porozumienia. Dzięki temu 
partnerzy biznesowi mogą zacho-
wać dobre, a przy tym uczciwe re-
lacje handlowe. 

Skuteczna windykacja, zdrowe finanse
Małe i średnie firmy, choć potrafią się szybko adaptować do zmian rynkowych, 
są bardzo wrażliwe na zatory płatnicze. W przeciwieństwie do dużych 
przedsiębiorstw nie mają zaplecza finansowego, które pomogłoby im przetrwać 
dłuższe okresy bez wpływów na konto. 

JAKUB KOSTECKI
prezes zarządu Kaczmarski Inkasso
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Współczesna win-
dykacja nie może 
już ograniczać się 

do zimnej egzekucji. Firmy za-
rządzające wierzytelnościami 
działają dziś w otoczeniu, gdzie 
styl komunikacji, jakość relacji 
i  elastyczność procesów decy-
dują o skuteczności. Kluczowe 
stają się trzy filary: empatia, 
personalizacja oraz czas reakcji.

OD PRESJI DO PARTNERSTWA
Tradycyjna windykacja koncen-
trowała się na szybkim odzyski-
waniu długu, często kosztem 
relacji. Dłużnik był postrze-
gany jako problem, a nie jako 
partner. Obecnie coraz częściej 
przyjmuje się podejście, w któ-
rym dłużnik to również klient 
–  osoba, z  którą warto roz-
mawiać i  szukać kompromisu. 

Windykacja  
z ludzką twarzą
Jeszcze kilka lat temu określenie „ludzka twarz” w kontekście windykatora 
budziło niedowierzanie. Dziś empatia i personalizacja stają się jednym 
z fundamentów nowoczesnych strategii odzyskiwania należności. Zmiana 
podejścia to nie tylko efekt presji społecznej, ale przede wszystkim odpowiedź na 
rosnące znaczenie reputacji firm i długoterminowych relacji z klientem.

JACEK DŻUMAK
Expert in Debt Collection Processes 
w Pactus.eu
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Wynika to zarówno z prakty-
ki, jak i z psychologii: ludzie są 
bardziej skłonni do współpra-
cy z  tymi, którzy traktują ich 
z szacunkiem. Zrozumienie sy-
tuacji drugiej strony, uwzględ-
nienie jej ograniczeń i gotowość 
do rozmowy przekładają się 
na wyższą skuteczność działań 
windykacyjnych.

EMPATIA JAKO KLUCZ DO 
DOBREJ WINDYKACJI
Empatia nie oznacza rezygnacji 
z  roszczeń. Przeciwnie –  jest 
warunkiem ich realizacji w spo-
sób skuteczny i  zrównoważo-
ny. Umiejętność prowadzenia 
rozmowy w  neutralnym, spo-
kojnym tonie i  dostosowanie 
treści komunikatów do sytu-
acji dłużnika pozwala uniknąć 
wielu konfliktów. Nowoczesny 
windykator nie działa według 
sztywnych skryptów – potrafi 
zrozumieć, kiedy warto zapro-
ponować ugodę, przesunąć ter-

min lub poszukać innego roz-
wiązania. 

PERSONALIZACJA: KONIEC 
EPOKI MASOWYCH WEZWAŃ
Masowe listy z identyczną tre-
ścią, trafiające do tysięcy dłuż-
ników, są już nieskuteczne. 
Dzisiejsze narzędzia IT po-
zwalają precyzyjnie dopasować 
treść wiadomości, sposób kon-

taktu, a nawet język do profilu 
odbiorcy. To nie tylko zwiększa 
szansę na skuteczność, ale po-
zwala firmie zachować wysoki 
standard obsługi klienta – na-
wet wtedy, gdy klientem jest 
osoba zadłużona. 
Coraz więcej firm wdraża też 
procesy gwarantujące odpo-
wiedź w ciągu 24 godzin. Au-
tomatyczne potwierdzenia, 
chatboty obsługujące najczęst-
sze pytania, czy możliwość kon-
taktu wieloma kanałami (e-ma-
il, SMS, czat, infolinia) są dziś 
rynkowym standardem.

OD JEDNOSTRONNEJ DECYZJI 
DO WSPÓLNEGO USTALENIA
W  windykacji coraz rzadziej 
spotykamy się z  jednostron-
nym narzuceniem harmono-
gramu spłat. Skuteczniejsze 
okazuje się, ustalenie planu 
spłaty wspólnie z dłużnikiem, 
z uwzględnieniem jego realnych 
możliwości. Taka forma współ-
pracy buduje zaangażowanie 
i  poczucie odpowiedzialności 
po stronie dłużnika – w końcu 
to on sam współtworzy warun-
ki ugody. Dzięki temu wzra-
sta motywacja do dotrzymania 
ustaleń, a  zmniejsza się po-
trzeba eskalacji sprawy. Idąc 
na ustępstwo wobec dłużnika, 
wpływamy pozytywnie na jego 
motywację do dotrzymania zło-
żonej wcześniej obietnicy płat-
ności. Działa tu zasada wza-
jemności – naturalna potrzeba 
odwzajemnienia gestu.
Współczesny rynek nie kończy 
się na jednorazowej sprzedaży. 
Klient, który dziś opóźnia płat-
ność, może wrócić – pod warun-
kiem, że nie zostanie potrakto-
wany z góry czy z wrogością. 

AUTOMATYCZNE 
POTWIERDZENIA, 

CHATBOTY 
OBSŁUGUJĄCE 

NAJCZĘSTSZE PYTANIA, 
CZY MOŻLIWOŚĆ 

KONTAKTU WIELOMA 
KANAŁAMI (E-MAIL, SMS, 
CZAT, INFOLINIA) SĄ DZIŚ 

RYNKOWYM 
STANDARDEM.
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Działania te, zwane 
miękką windykacją, 
wykorzystują firmy, 

które mają masowego klien-
ta i często duże doświadczenie 
w działaniach windykacyjnych. 
Są wśród nich instytucje finan-
sowe, telekomy, dostawcy in-
ternetu, ubezpieczyciele, a także 
spółki samorządowe czy zarząd-
cy nieruchomości. Co robić, by 
miękka windykacja okazała się 

skuteczna? Przede wszystkim 
zacząć jak najszybciej, bo czas 
w windykacji to pieniądz.
Po pierwsze – zanim jeszcze dług 
się pojawi, warto działać pre-
wencyjnie, a tu sprawdzi się pie-
częć, która wzywa do terminowej 
zapłaty i informuje o możliwości 
wpisania dłużnika do Rejestru 
Dłużników BIG InfoMonitor. 
Po drugie –  warto wysłać do 
dłużnika wezwanie do zapła-
ty. Duże firmy zlecają organi-
zację takiej wysyłki do BIG, 
gdy tylko minie termin płatno-
ści i  telefoniczne czy mailowe 
próby kontaktu nie przynoszą 
skutku. Dzięki temu nie mu-
szą same angażować swoich 
pracowników w  przygotowa-
nie i  zlecenie korespondencji. 
Po trzecie – jeśli to nie zadziała, 
wpis dłużnika do Rejestru Dłuż-
ników BIG oraz powiadomie-
nie go o takim wpisie to kolej-
ne narzędzia warte rozważenia. 
75  proc. firm korzystających 
z tego rozwiązania ocenia, że po 
negatywnym wpisie kontrahenci 
spłacają dług.

JAK DZIAŁA REJESTR 
DŁUŻNIKÓW?
Obecność w rejestrze może dłuż-
nikowi przeszkodzić w  otrzy-
maniu kredytu bankowego, 

Miękko, ale stanowczo 
Na drodze do odzyskania długu zawsze w pierwszym kroku warto zastosować 
łagodne, polubowne metody dochodzenia należności, bez udziału sądu 
i twardych metod.

ZBIGNIEW ĆWIKLIŃSKI
dyrektor ds. produktów 
korporacyjnych i pożyczkowych 
w Grupie BIK
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pożyczki, abonamentu u opera-
tora telefonii komórkowej, polisy 
ubezpieczeniowej, a jeśli jest to 
przedsiębiorca – również w za-
warciu firmowego kontraktu czy 
umowy faktoringowej, a nawet 
franczyzowej.
Nie można też nie wspomnieć 
o weryfikacji, czyli działaniach 
prewencyjnych. Optymalną stra-
tegią windykacyjną jest… unika-
nie windykacji. Pomoże w tym 
weryfikacja klientów w dostęp-
nych rejestrach. Zasoby BIG 
InfoMonitor obejmują ponad 
110 mln informacji o zaległych 
długach i rozliczeniach termino-
wych. Informacje o swoich dłuż-

nikach przekazują m.in. banki, 
operatorzy telefonii stacjonarnej 
i komórkowej, operatorzy tele-
wizyjni, firmy ubezpieczeniowe, 

faktoringowe, leasingowe, do-
stawcy energii, zarządcy nieru-
chomości, sądy, gminy, urzędy 
miasta, a także osoby fizyczne.
Jednocześnie większość tych 
podmiotów weryfikuje też 
w BIG wiarygodność płatniczą 
potencjalnych klientów –  za-
równo konsumentów, jak i firm. 
W zeszłym roku pobrały ponad 
35,3  mln raportów sprawdza-
jących potencjalnych klientów. 
Statystyki te czynią rejestr BIG 
InfoMonitor jednym z najchęt-
niej wykorzystywanych na ryn-
ku. Wzbogaca on wiedzę przed-
siębiorców i wspiera ich biznes, 
zanim pojawi się problem.

OPTYMALNĄ STRATEGIĄ 
WINDYKACYJNĄ JEST… 
UNIKANIE WINDYKACJI. 

POMOŻE W TYM 
WERYFIKACJA KLIENTÓW 

W DOSTĘPNYCH 
REJESTRACH.

Automatyczna windykacja online to nic innego jak szereg 
uporządkowanych działań, które prowadzą do odzyskania 
należności z nieopłaconych faktur. Przebiega w całości przez 
Internet. Jak to działa? To proste. Aby skutecznie odzyskiwać 
pieniądze, wystarczy zarejestrować się w systemie Vindicat.
pl. Następnie zaczytać lub wprowadzić dane z zaległych fak-
tur i jednym kliknięciem uruchomić proces windykacji auto-
matycznej. Potrzebny jest jedynie komputer z dostępem do 
Internetu. Całość toczy się samoczynnie – bez zaangażowa-
nia osób odpowiedzialnych za firmowe finanse. To szybkie 
i nie wymaga żadnej specjalistycznej wiedzy! W jaki sposób 
system Vindicat.pl odzyska pieniądze? W ramach windykacji 
automatycznej system Vindicat.pl wykonuje aż 10 powta-
rzalnych czynności polubownych. Każda z nich zwiększa 
szansę na szybkie odzyskanie pieniędzy od nierzetelnych 
klientów.

System Vindicat.pl automatycznie:
• generuje wezwania do zapłaty (SMS, e-mail)
• wysyła do klientów powiadomienia o termi-
nie zapłaty (SMS, e-mail)
• wysyła powiadomienia w wyznaczonym dniu 
zapłaty (SMS, e-mail)

• wysyła powiadomienia o zamiarze dodania sprawy na popu-
larną i wysoko pozycjonowaną giełdę wierzytelności Vindicat.
pl (SMS, e-mail)
• dodaje sprawę na giełdę długów,
• generuje informacje o upublicznieniu danych nierzetelnego 
klienta na giełdzie długów (SMS, e-mail)
• wysyła powiadomienia o zamiarze dokonania wpisu do BIG 
InfoMonitor (SMS, e-mail)
• wysyła powiadomienia o zamiarze skierowania sprawy do 
sądu (SMS, e-mail)
• dodaje wpis dotyczący zadłużenia do BIG InfoMonitor,
• powiadamia dłużnika o wpisie do BIG (SMS, e-mail).
– Wszystkie te działania, dzięki innowacyjnemu modelowi suc-
cess fee, aż do momentu odzyskania pieniędzy lub przerwa-
nia windykacji automatycznej, są bezpłatne! Są też skuteczne. 
Umieszczenie danych dłużnika na popularnej giełdzie długów, 
celem jego sprzedaży lub w znanym BIG zwykle działa na nie-
rzetelnego klienta jak przysłowiowy kubeł zimnej wody. Dzięki 
temu efektywnie motywuje go do zapłaty – mówi Bogusław 
Bieda, prezes zarządu Vindicat.pl. W przypadku odzyskania 
pieniędzy, całym kosztem windykacji możemy obciążyć dłuż-
nika, co powoduje znaczne ograniczenie kosztów. 
� materiał partnera

Vindicat.pl w innowacyjnym modelu success fee 
– zapłać, gdy odzyskasz pieniądze

Czy to możliwe, aby odzyskiwać pieniądze skutecznie, a koszty windykacji pokryć 
dopiero po jej zakończeniu? Teraz już tak! Taką możliwość oferuje innowacyjny system 

do windykacji online Vindicat.pl. 
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Skutki ostatnich lat, na-
znaczonych wysoki-
mi kosztami, wojną za 

wschodnią granicą oraz zerwa-
nymi łańcuchami dostaw, wciąż 
mocno obciążają lokalny biznes. 
Szczególnie mocno odczuwają je 
małe i średnie firmy. Z Europe-
an Payment Report 2025 wyni-
ka, że niemal jedna trzecia z nich 
obawia się, że bez poprawy oto-
czenia gospodarczego może zo-
stać zmuszona do zakończenia 
działalności w ciągu najbliższych 
dwóch lat.
Znaczenia sektora MŚP dla go-
spodarki nie sposób przecenić. 
Takie przedsiębiorstwa stanowią 

99,8 proc.1. wszystkich podmio-
tów w Polsce, odpowiadając za 
44,6 proc. PKB2, czyli niemal 
połowę wartości wytwarzanej 
w całej gospodarce. W 2023 r. 
zatrudniały łącznie 6,9  mln 
osób, co stanowiło ok. 67 proc. 
wszystkich miejsc pracy w sek-
torze przedsiębiorstw3. Stabil-
ność rynku pracy, a pośrednio 
bezpieczeństwo milionów gospo-
darstw domowych, jest więc ści-
śle związana z kondycją MŚP.
Tymczasem nastroje wśród 
przedsiębiorców są coraz bar-
dziej pesymistyczne –  aż 
29  proc. właścicieli małych 
i  średnich firm obawia się, że 
ich biznes nie przetrwa kolej-
nych dwóch lat. Dla porównania 
wśród dużych przedsiębiorstw 
ten odsetek wynosi 13  proc.4. 
Najczęściej wskazywaną barierą 
są opóźnione płatności.
Mniejsze firmy, działające na ni-
skich marżach, z ograniczonym 
dostępem do finansowania i bez 
rezerw kapitałowych, szcze-

gólnie boleśnie odczuwają brak 
terminowych przelewów. Choć 
średni termin płatności w  re-
lacjach B2 B ustalany jest na 
44 dni, w rzeczywistości środki 
wpływają dopiero po 61 dniach5. 
Ta 17-dniowa luka wymusza 
finansowanie zobowiązań kon-
trahentów z własnych zasobów 
kosztem inwestycji, wynagro-
dzeń czy terminowych płatności 
wobec dostawców. W skali całe-
go rynku generuje to narastają-
cą presję na płynność finansową 
całego sektora.
W relacjach z  dużymi kontra-
hentami, mniejsze firmy mają 
ograniczoną siłę negocjacyjną. 
Często muszą akceptować od-
roczone terminy, bo sprzeciw 
grozi utratą kluczowego klienta. 
Tymczasem 48 proc.6 przedsię-
biorstw w Polsce przyznaje, że 
warunki płatności, jakie oferują, 
są zbyt hojne i mają negatywny 

Opóźnienia 
płatnicze  
zagrożeniem 
Mimo iż najnowsze dane potwierdzają wyraźne 
spowolnienie inflacji – tempo wzrostu cen jest dziś 
najniższe od wielu miesięcy – poprawa wskaźników 
makroekonomicznych nie przekłada się bezpośrednio 
na odczuwalną ulgę dla przedsiębiorców. 

RAFAŁ WĄSOWSKI
Sales Department Director,  

Market Poland
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wpływ na ich kondycję finanso-
wą. Elastyczność wobec part-
nerów, choć uzasadniona bizne-
sowo, w okresach spowolnienia 
gospodarczego potrafi stać się 
źródłem dodatkowych proble-
mów i zwiększa ryzyko zatorów 
płatniczych.
Wielu przedsiębiorców uwa-
ża, że to właśnie większe pod-
mioty powinny wziąć odpowie-
dzialność za stabilność systemu. 
69 proc.7 firm w Polsce zgadza 
się ze stwierdzeniem, że termi-
nowe płacenie mniejszym part-
nerom to obowiązek społeczny 
dużych graczy. Równocześnie 
niemal połowa8 przyznaje, że 
w ich organizacjach rzadko ana-
lizuje się skutki opóźnień wobec 
dostawców z sektora MŚP. Każ-
de nieterminowe rozliczenie 
oznacza dla nich ryzyko utraty 
płynności, konieczność kredy-
towania działalności lub ograni-

czenia inwestycji. Efekt domina 
jest nieunikniony – opóźnienia 
przechodzą w głąb łańcucha do-
staw i pogłębiają problemy ca-
łego rynku.
Trudności MŚP nie ograniczają 
się jedynie do samych firm – ich 

skutki odczuwają również pra-
cownicy, dostawcy oraz lokalne 
społeczności. Pojedyncze ban-
kructwo nie destabilizuje rynku, 
ale gdy przypadków jest więcej, 
ich konsekwencje się kumulują, 
prowadząc do utraty miejsc pra-
cy i osłabienia gospodarki. 
Dlatego też terminowe regulo-
wanie zobowiązań wobec mniej-
szych partnerów to nie tylko 
dobra praktyka biznesowa, lecz 
fundament stabilności gospodar-
czej i społecznej Polski.
1. Raport o stanie sektora małych i śred-
nich przedsiębiorstw w Polsce 2025, 
PARP
2. Tamże.
3. Tamże.
4. Tamże.
5. European Payment Report 2025, In-
trum
6. Tamże.
7. Tamże.
8. Tamże.

ELASTYCZNOŚĆ 
WOBEC PARTNERÓW, 
CHOĆ UZASADNIONA 

BIZNESOWO, 
W OKRESACH 

SPOWOLNIENIA 
GOSPODARCZEGO 
POTRAFI STAĆ SIĘ 

ŹRÓDŁEM DODATKOWYCH 
PROBLEMÓW I ZWIĘKSZA 

RYZYKO ZATORÓW 
PŁATNICZYCH.
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Proporcjonalnie do war-
tości niespłaconego za-
dłużenia zwiększa się 

liczba spraw windykacyjnych, 
a tym samym wolumen wysyła-
nych listów. Branża windykacyj-
na jest dziś jednym największych 
nadawców masowych, co widać 
również w statystykach Speed-
mail. Skala wysyłanych przesy-
łek listowych potwierdza, że ko-
respondencja na papierze wciąż 
jest skutecznym narzędziem od-
zyskiwania długów. 

CORAZ WIĘCEJ SPRAW 
W WINDYKACJI
Wraz z rosnącą skalą zadłuże-
nia przybywa osób, które mogą 
mieć problemy z jego spłatą, a to 
przekłada się na większą liczbę 
spraw oddanych do windyka-
cji. Kontakt z dłużnikami często 
prowadzony jest w  formie ko-
respondencji listowej, która na-
dal potwierdza swoją wartość 

w przypadku postępowania win-
dykacyjnego. Listowne monity 
podnoszą wiarygodność wysy-
łającego i nadają sprawie więk-
szą wagę. Co więcej, drukowana 
forma sprawia, że wysłany list 
nabiera mocy dokumentu, który 
może być wykorzystany w dal-
szym postępowaniu. Z przesyłek 
tego typu niezmiennie korzysta-
ją organy administracji publicz-
nej, banki czy firmy pożyczkowe, 
a także jednostki zajmujące się 
zarządzaniem należnościami, co 

sprawia, że branża windykacyj-
na wciąż jest jednym z najwięk-
szych nadawców korespondencji 
papierowej.
Branża finansowa – obejmują-
ca banki, firmy ubezpieczeniowe 
oraz windykacyjne – odpowia-
da za zdecydowaną większość 
wysyłek realizowanych przez 
Speedmail. Wśród nich szcze-
gólne miejsce zajmują pisma 
windykacyjne, które nadal sta-
nowią istotny element struktury 
nadawczej firmy. Tylko w pierw-

Skuteczne narzędzie 
windykacji
Liczba wierzytelności w Polsce stale rośnie, co potwierdzają dane Związku 
Przedsiębiorstw Finansowych, ale też te płynące z branży pocztowej. Według 
raportu ZPF z I kw. 2025 r., w ostatnich latach rynek rósł w tempie 9,5 proc 
rocznie, a wartość nominalna wierzytelności obsługiwanych przez członków 
związku wyniosła 190,6 mld zł.1 

JANUSZ KONOPKA
prezes zarządu Speedmail

0 Tradycyjna korespondencja listowa
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Zmiany będą szczególnie 
odczuwalne w  sprawach 
o zapłatę, gdzie szybkość 

działania i sprawność obiegu doku-
mentów mają dla wierzyciela klu-
czowe znaczenie. Jeszcze niedawno 
większość pism wnoszonych do sądu 
funkcjonowała w formie papierowej. 
Pełnomocnictwa i załączniki musiały 
być dostarczane fizycznie do sądu. 
Nowelizacja zmienia tę rzeczywi-
stość – od marca 2026 r. 

KLUCZOWE ZMIANY

Obowiązkowe składanie pism 
elektronicznych
Od 1 marca 2026 r. pisma proceso-
we, o ile przepis szczególny tak sta-
nowi, będą musiały być wnoszone 
za pośrednictwem systemu telein-
formatycznego, a w razie jego nie-
dostępności – portalu informacyj-
nego. Od 1 marca 2027 r. obowiązek 
obejmie m.in. środki zaskarżenia, 
w tym apelacje i zażalenia wnoszo-
ne przez adwokatów i radców praw-
nych.

Pełnomocnictwo  
w formie elektronicznej
W przypadku składania pisma drogą 
elektroniczną pełnomocnictwo bę-
dzie musiało zostać udzielone elek-
tronicznie albo jego odpis będzie 
musiał zostać elektronicznie uwie-
rzytelniony. 

Załączniki i dokumenty
Standardem stanie się elektroniczna 
forma załączników za wyjątkiem sy-
tuacji, gdy jest to niemożliwe z uwagi 
na właściwości fizyczne załącznika np. 
wielkoformatowość, konieczność zło-
żenia oryginału lub brak możliwości 
zdigitalizowania czy ograniczenia tech-
niczne wynikające z rozmiaru pliku.

Zmiany obligują pełnomocników do 
rozwinięcia narzędzi cyfrowych. Brak 
elektronicznego wniesienia apelacji 
w  terminie będzie oznaczał bezsku-
teczność czynności. Z  perspektywy 
wierzyciela oznacza to, że wybór peł-
nomocnika dobrze przygotowanego 
do korzystania z cyfrowych narzędzi 
procesowych ma bezpośrednie przeło-
żenie na bezpieczeństwo i skuteczność 
dochodzenia roszczeń.
Cyfryzacja sądów nie jest już jedynie 
kierunkiem zmian – staje się codzien-
nością.

Kolejny etap elektronizacji postępowań 
sądowych o zapłatę
Nowelizacja kodeksu postępowania cywilnego ogłoszona 26 sierpnia 2025 r. to krok 
milowy w kierunku cyfryzacji sądów. Po raz pierwszy ustawodawca wprowadza 
tak szeroki i obligatoryjny system elektronicznej komunikacji pomiędzy sądem, 
a uczestnikami postępowań. 

PAWEŁ ŚLADOWSKI
partner zarządzający, Kancelaria 
Prawnicza Maciej Panfil 
i Partnerzy Sp. k.

URSZULA MICHNOWSKA 
– RUDŹ
adwokat, Kancelaria 
Prawnicza Maciej Panfil 
i Partnerzy Sp. k.

szej połowie 2025 roku wysyłki 
te stanowiły 7,8 proc. wszyst-
kich doręczanych przez nas li-
stów. Tradycyjne listy wciąż są 
bardzo często wykorzystywane 
do korespondencji z  osobą za-
dłużoną. Zwiększająca się liczba 
zobowiązań na rynku wierzytel-
ności w dalszym ciągu przekłada 
się na rosnące zapotrzebowanie 
na usługi pocztowe.

KLUCZOWA FORMA 
KOMUNIKACJI 
Tradycyjna korespondencja pa-
pierowa, choć coraz częściej wy-
pierana przez komunikację elek-
troniczną, wciąż ma kluczowe 
znaczenie dla obszaru firm win-
dykacyjnych, dla których poczto-
wa forma monitowania należy do 
podstawowych narzędzi postępo-
wania polubownego i sądowego. 

Gdy zdalne działania windyka-
cyjne okazują się nieskuteczne, 
najczęściej następuje wysłanie 
wezwania do zapłaty. To na tym 
etapie korespondencja nadaje 
sprawie większą rangę i staje się 
istotnym elementem procesu do-
chodzenia wierzytelności. 
1. https://zpf.pl/rynek-wierzytel-
nosci-w-polsce-wartosc-portfela-
przekroczyla-kwote-1906-mld-zl/
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Nowe przepisy wpro-
wadzają obowiązek 
uzyskania zezwolenia 

Komisji Nadzoru Finansowe-
go oraz wpisu do rejestru dla 
wszystkich firm zajmujących 
się obsługą lub nabywaniem 
kredytów. Celem regulacji jest 
zwiększenie bezpieczeństwa 
konsumentów i uporządkowa-
nie rynku wierzytelności nie-
obsługiwanych, ale w praktyce 
oznacza to głęboką transfor-
mację sektora windykacyjnego 
w Polsce.
Wzrost kosztów działalności 
Najbardziej odczuwalnym 
skutkiem ustawy będzie wzrost 
kosztów działalności. Firmy 
muszą wdrożyć rozbudowane 
procedury wewnętrzne doty-
czące obsługi klientów, ochrony 
danych, reklamacji i zgodności 
z regulacjami AML. Niezbędne 

staną się także nowe systemy 
informatyczne wspierające pro-
cesy compliance. Dla dużych 
podmiotów będzie to inwestycja 
w profesjonalizację, natomiast 
dla mniejszych – bariera mo-
gąca utrudnić dalsze funkcjo-
nowanie.
W  konsekwencji należy spo-
dziewać się konsolidacji bran-
ży. Gracze dysponujący kapi-
tałem i  zapleczem prawnym 
dostosują się do wymogów 
i  zyskają przewagę, podczas 
gdy część mniejszych firm może 
wycofać się z rynku lub szukać 
fuzji. W efekcie sektor windy-
kacji w ciągu kilku lat stanie 
się bardziej skoncentrowany 
i przejrzysty.

PROFESJONALIZACJA USŁUG 
Pozytywnym efektem regulacji 
będzie także profesjonalizacja 
usług. Jasne zasady i  nadzór 
KNF ograniczą ryzyko stoso-
wania nieetycznych praktyk wo-
bec dłużników, a równocześnie 
zwiększą zaufanie banków i in-

westorów do licencjonowanych 
podmiotów. Firmy działające 

Nowe prawo i nowe 
technologie
Wejście w życie ustawy o podmiotach obsługujących kredyty i nabywcach 
kredytów, implementującej unijną dyrektywę NPL, to jedno z najważniejszych 
wydarzeń regulacyjnych ostatnich lat w obszarze zarządzania 
wierzytelnościami. 

PAWEŁ STARCZAK 
prezes zarządu Speedmail
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w oparciu o wysokie standar-
dy zyskają łatwiejszy dostęp do 
nowych portfeli wierzytelności 
i możliwość rozwijania działal-
ności w skali międzynarodowej.
W tym kontekście ogromne zna-
czenie mają nowe technologie, 
które coraz mocniej zmieniają 
obraz windykacji. Automaty-
zacja procesów, systemy anali-
zy danych oparte na sztucznej 
inteligencji czy platformy sa-
moobsługowe dla klientów po-
zwalają skracać czas kontaktu, 
lepiej przewidywać skuteczność 
poszczególnych działań i dopa-
sowywać strategię windykacyj-
ną do profilu dłużnika. Chatboty 
i narzędzia omnichannel umożli-
wiają prowadzenie komunikacji 
w sposób wygodny i mniej stre-

sujący dla konsumenta, a jedno-
cześnie bardziej efektywny dla 
firmy. Technologie te wspierają 
także realizację wymogów re-
gulacyjnych – np. ułatwiają ar-
chiwizację korespondencji, do-
kumentowanie kontaktów czy 

monitorowanie zgodności z pro-
cedurami.
Podsumowując, ustawa o  na-
bywcach kredytów stanowi 
wyzwanie, ale też impuls mo-
dernizacyjny dla sektora win-
dykacyjnego. Dla mniejszych 
firm oznacza ona ryzyko i ko-
nieczność reorganizacji, dla 
dużych – szansę na dalszą pro-
fesjonalizację, wykorzystanie 
nowych technologii i  ekspan-
sję na rynkach zagranicznych. 
W  dłuższej perspektywie ry-
nek stanie się bardziej stabilny 
i przejrzysty, a technologie cy-
frowe będą kluczowym narzę-
dziem podnoszącym efektyw-
ność oraz budującym kulturę 
windykacji opartą na dialogu 
i odpowiedzialności.

USTAWA O NABYWCACH 
KREDYTÓW STANOWI 

WYZWANIE, ALE 
TEŻ IMPULS 

MODERNIZACYJNY 
DLA SEKTORA 

WINDYKACYJNEGO.
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