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Ordery Finansowe to wyroznienia dla
firm, produktéw, ktore w 2025 roku
W szczegolny sposob zaznaczyly swo-
Jja obecnosé - dzieki innowacyjnosci,
bezpieczenstwu, atrakcyjnym wa-
runkom oraz realnemu dopasowaniu
do potrzeb klientéw indywidualnych
ibiznesowych.

Celem raportu jest nie tylko wska-
zanie laureatow nagrod, lecz takze
pokazanie dobrych praktyk, sku-
tecznych modeli biznesowych oraz
rozwigzan odpowiadajacych na zmie-
niajace sie potrzeby klientow i oto-
czenia regulacyjnego. Wyroznienia
przyznawane w ramach Orderow Fi-
nansowych sg wyrazem uznania dla
podmiotow oferujacych produkty fi-
nansowe o najwyzszej jakosci, inno-
wacyjnosci oraz dopasowaniu do po-
trzeb wspolczesnego biznesu.
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CFO Programme to przyspieszona Sciezka
do uzyskania tytutu CGMA (Chartered Global
Management Accountant). Dzieki programo-
wi juz kilkuset doswiadczonych specjalistéow
ds. finanséw moze postugiwac sie desygnacja,
ktéra stanowi wyznacznik globalnie uznanych
kompetencji w zakresie zarzadzania finansami
oraz potwierdzenie umiejetnosci przywdéd-
czych, strategicznych i decyzyjnych. Kandy-
daci przystepuja wylacznie do jednego eg-
zaminu w ramach Kwalifikacji Profesjonalnej
CGMA - Strategic Case Study. Pomysiny wynik
tego egzaminu umozliwia uzyskanie cztonko-
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stwa w CIMA oraz zdobycie desygnacji CGMA.
Przed przystapieniem do egzaminu kandydaci
uczestniczg w zajeciach przygotowawczych
prowadzonych przez Akademie PwC. Korzy-
$ci zawodowe wynikajace z posiadania tytutu
CGMA obejmuja: zwigkszenie konkurencyjno-
$ci na rynku pracy oraz wzmochienie pozycji
w $wiecie biznesu i finanséw; dotgczenie do
elitarnej spotecznosci profesjonalistéw zarzg-
dzajgcych $wiatowymi finansami i rozbudowa-
nie sieci kontaktéw; oraz dostep do zasobdw
edukacyjnych pozwalajagcych byé na biezaco
z trendami w profes;ji.
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bossaWebTrader to nowy system trans-
akcyjny DM BOS. Dostepny z poziomu
przegladarki, bez plikéw instalacyjnych
i aktywacji, z dostepem do GPW i 10 gietd
zagranicznych. bossaWebTrader to opty-
malna integracja narzedzi niezbednych
inwestorom do tradingu i dostep do noto-
wan. To newsy i analityka w ramach jednej
aplikacji. W ramach aplikacji oferowane sg

g \
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wykresy TradingView, przeglad wartosci
portfela online, kalkulator wielkosci pozy-
cji, notowania w wersji maxi i basic, sktada-
nie zlecen z wielu miejsc i konfigurowalne
pulpity. Nie trzeba dostosowywaé sie do
aplikacji - mozna jg dopasowaé do siebie.
IKE, IKZE, gietda warszawska, zagranica

- wszystko dostepne z poziomu www, réw-
niez na tabletach i sprzecie Apple z iOS.
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CYFROWA KANCELARIA

Jak nowoczesna kancelaria moze wykorzystaé technologie cyfrowe do rozwoju

7

PAWEL SLADOWSKI
partner zarzadzajacy Kancelaria
Prawnicza Maciej Panfil i Partnerzy

ancelaria prawna nie kon-
Kkuruje juz dzis wytacznie
wiedzg i praktyka prawni-
cza. Konkurencyjnos¢ buduje sie
coraz bardziej w oparciu o zdolno$¢
do efektywnego przetwarzania in-
formadji, skalowania proceséw oraz
zapewnienia klientom petnej trans-
parentnosci dziatah. Technologie
cyfrowe przestajg by¢ tylko wspar-
ciem operacyjnym - stajg sie funda-
mentem strategii rozwoju.
Transformacja cyfrowa jest warun-
kiem utrzymania najwyzszych stan-
dardéw obstugi dla dynamicznie
rozwijajacych sie klientéw instytu-
cjonalnych. Tylko zaawansowane
technologie umozliwiajg taczenie
bezpieczenstwa, szybkosci dziata-
nia oraz przewidywalnosci proce-
sowej przy obstudze masowych
wolumendw spraw.

Cyfrowa integracja

z wymiarem sprawiedliwosci

W obszarze $wiadczenia ustug
prawnych polegajacych na repre-
zentacji procesowej coraz wiek-
szego znaczenia nabiera zaawan-
sowana integracja z publicznymi
systemami wymiaru sprawiedliwo-
$ci. Petna synchronizacja z takimi

i ekspansji rynkowe;j.

platformami jak EPU, portal infor-
macyjny sadéw, MSiG oraz systema-
mi komorniczymi wymaga sporych
naktaddw finansowych, ale przyno-
si korzysci w postaci wiekszej kon-
troli proceséw oraz przyspieszenia
dziatan.

Automatyczny przeptyw danych
pomiedzy systemami minimalizu-
je ryzyko bteddw i skraca czas re-
akcji procesowej, a wykorzystanie
zaawansowanego OCR, rozpozna-
jacego strukture i rodzaj dokumen-
téw (pisma procesowe, orzeczenia,
tytuty wykonawcze), utatwia ich kla-
syfikacje, dekretacje i przypisanie do
wiasciwych spraw oraz prawnikow.
Trzonem operacyjnym kazdej no-
woczesnej kancelarii jest system.
Taki system powinien integrowac
wiele obszaréw obstugi spraw,
workflow, monitoring terminow,
kontrole jakosci oraz komunikacje
z klientem.

Moze on byc¢ réwniez potagczony
z rozbudowanym contact center,
zapewniajac jednolite $rodowisko
pracy dla zespotéw procesowych
i operacyjnych, a takze biezacy do-
step do danych aktualizowanych
w czasie rzeczywistym. Takie roz-
wigzanie umozliwia obstuge tysie-
cy spraw przy zachowaniu petnej
transparentnosci raportowe.

Al i automatyzacja wiedzy

W coraz wiekszej liczbie kancelarii
analize dokumentoéw, przygotowa-
nie projektéw pism procesowych
i standaryzacje argumentacji wspie-
rajg narzedzia oparte na modelach

jezykowych. Systemy Al nie zaste-
pujg prawnika, lecz prawidtowo
uzyte wzmacniaja efekt jego pracy,
porzadkujg wielotysieczne repozy-
toria danych, identyfikuja powta-
rzalne wzorce i wspierajg budowa-
nie spéjnej linii procesowe;j.

Raportowanie i wartosc

Czy dzisiejsza kancelaria to zaawan-
sowana hurtownia danych? Jezeli
weZmiemy pod uwage liczbe da-
nych pochodzacych m.in. z pu-
blicznych systemdw wymiaru spra-
wiedliwosci oraz wzbogacanych
naktadami pracy pracownikéw
kancelarii prawnej, to odpowiedz
powinna by¢ twierdzaca. Tym bar-
dziej ze dane przetwarzane przez
nowoczesng kancelarie moga by¢
agregowane, filtrowane i prezento-
wane zgodnie z dowolnymi mode-
lami controllingowymi firm instytu-
cjonalnych.

Podsumowujac, w warunkach ro-
snacych wymagan regulacyjnych
i operacyjnych tylko model w pemni
zdigitalizowanej kancelarii pozwala
zapewnic¢ klientom przewidywal-
nos¢ kosztow, kontrole jakosci oraz
realng warto$¢ dodana.

Rynek ustug prawnych coraz wyraz-
niej dzieli sie na podmioty zdolne
do skalowalnej, technologicznie za-
awansowanej obstugi oraz te funk-
cjonujace w modelu tradycyjnym,
ktérego zastosowanie systema-
tycznie sie zaweza. W tym kontek-
$cie cyfryzacja nie jest juz wyborem
— jest warunkiem dalszego rozwo-
ju i ekspansji rynkowej.
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amlKE to unikalna na rynku ustuga zarzadza-
nia rachunkami maklerskimi IKE i IKZE, ofero-
wana przez DM BOS. Jest to forma asset ma-
nagement bez minimalnego progu wielkosci
srodkdéw. Ustuga umozliwia zarzadzanie port-
felem inwestycyjnym, oferujac cztery strate-
gie o réznym stopniu ryzyka i sugerowanym
horyzoncie inwestycyjnym. Srodki sg inwe-
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stowane na rynkach akcji i obligacji. W kaz-
dej chwili klient moze zmienié strategie lub
odstgpié¢ od umowy. Na zachete oferowane
jest zwolnienie z optat za zarzadzanie przez
pierwsze trzy miesigce od podpisania umowy
lub obnizona optata przez pierwsze 12 mie-
siecy wspdtpracy. W skrécie: rachunki IKE i
IKZE + zarzadzanie DM BOS = amIKE.

KATEGORIA: PRIVATE BANKING / WEALTH MANAGEMENT
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Konto dla Ciebie Prime to nowy wariant Kon-
ta dla Ciebie wprowadzony na rynek w paz-
dzierniku 2025 r. wraz z wachlarzem produk-
téw na preferencyjnych warunkach. Konto dla
Ciebie Prime jest skierowane do oséb osigga-
jacych ponadprzecietne dochody, zarabiajg-
cych powyzej 15 000 zt miesiecznie lub dys-
ponujacych majatkiem powyzej 250 tys. zt.
Nowa oferta Bankowosci Prime obejmuje
Konto dla Ciebie Prime, pierwsza w Polsce
karte debetowg VISA Signature oraz szereg
innych produktéw dostosowanych do potrzeb
zamoznych klientéw. W pakiecie znajduje sie
kredyt hipoteczny z obnizong marzg i bez-
ptatnym operatem szacunkowym, kredyt go-

e }
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téwkowy oraz limit w koncie z podwyzszong
suma, a takze karta kredytowa z podwyzszo-
nym limitem oraz wyzszymi zwrotami money-
back za zakupy. Klienci moga korzystac takze
z szerokiej oferty produktéw inwestycyjnych
i ubezpieczeniowych. Do nowej oferty pro-
duktowej bank dodaje réwniez nowg jakosé
obstugi klientéw. W placéwkach powstat ze-
spoét wysoko wykwalifikowanych doradcdéw,
wyspecjalizowanych w obstudze zamoznych
klientéw. Posiadacze Konta dla Ciebie Prime
maja catodobowy kontakt z infolinia, przy-
spieszong identyfikacje oraz skrécone Sciezki

obstugi, na przyktad dla wnioskéw kredyto-
wych czy reklamacji.
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Finanse 2026: kompetencje, ktére
zdecydujg o przewadze biznesu

Swiat biznesu i finanséw wszedt w etap, ktéry wymaga od lideréw
i organizacji zupetnie nowego podejscia do technologii, odpornosci
i kompetencji zespotow. Definiujg go dzis cztery kierunki zmian.

JAKUB BEJNAROWICZ
Dyrektor Regionalny
na Europe, Chartered Institute of
Management Accountants (CIMA)

yniki badania CIMA
Future-Ready Finan-
ce: Technology, Pro-

ductivity, and Skills Survey poka-
zuja, ze sztuczna inteligencja
bedzie najwazniejszym trendem
wptywajacym na finanse w nad-
chodzacych latach: 88 proc. lide-
réw wskazuje ja jako kluczowy
czynnik transformacji, podczas
gdy jedynie 8 proc. organizacji
deklaruje petna gotowos¢ do jej
wdrozenia.

Drugim elementem ksztattuja-
cym swiat biznesu i finansow jest
produktywnos¢ i efektywnosé
operacyjna. Technologia sama
nie rozwigzuje problemu niskiej
produktywnosci. Realny wptyw
przynosi dopiero pofaczenie jej
z odpowiednimi umiejetnoscia-
mi, usprawnieniem proceséw

Na znaczeniu zyskuje réwniez od-
pornos¢ biznesowa. W warun-
kach inflacji, zaburzen tarncuchéw
dostaw, zmian podatkowych
i napiec¢ geopolitycznych zespoty
finansowe musza rozwija¢ umie-
jetnosci planowania scenariuszo-
wego, mapowania ryzyka i analizy
danych, bo to one stajg sie funda-
mentem odpornosci organizagji.

Rola finanséw wykracza juz takze
poza sprawozdawczo$¢ — sg one
tacznikiem miedzy strategia
biznesowa, technologia, zrow-
nowazonym rozwojem i zarza-
dzaniem. To oznacza wzrost zna-
czenia umiejetnosci takich jak:
integracja danych finansowych
i niefinansowych, strategiczne
myslenie oraz komunikacja wpty-
wu decyzji.

To wszystko wymaga od finansi-
stow nowych kompetencji: anali-
tycznych, technologicznych, stra-
tegicznych oraz tzw. power skills,
takich jak komunikacja, decyzyj-
nos¢ i wspdtpraca — elementéw
kluczowych dla gotowosci kom-
petencyjnej zespotéw (ang. work-
force readiness).

CIMA podejmuje szereg dziatan,
by wspiera¢ profesjonalistéw

$my Kwalifikacje Profesjonalng
CGMA, wprowadzajac do progra-
mu Al oraz nowe materiaty eduka-
cyjne umozliwiajace rozwéj umie-
jetnosci cyfrowych.

Wazna role petni tez CFO Pro-
gramme, ktory pozwala do$wiad-
czonym liderom zdoby¢ tytut
CGMA w ramach przygotowania
prowadzonego przez Akademie
PwC zakoniczonego podejsciem
do egzaminu Strategic Case Stu-
dy. Program wzmacnia pozycje
zawodowa, daje dostep do glo-
balnej spotecznosci i zapewnia
zasoby niezbedne do nadazania
za trendami w profes;ji.

Jednoczes$nie pracujemy nad za-
oferowaniem w Europie nowej
inicjatywy: Employers Recogni-
tion Scheme. Program bedzie
wspierat firmy w budowaniu go-
towosci kompetencyjnej zespo-
téw oraz rozwoju wykwalifikowa-
nych specjalistow ds. finansow
przygotowanych na wyzwania
zZwigzane z przyspieszajaca trans-
formacja technologiczna.

Bo tam, gdzie przysztos¢ zalezy
od kompetencji, jeste$my partne-
rem, ktéry pomaga organizacjom
nie tylko nadaza¢ za zmiana, lecz

oraz inwestycjg w kompetencje i organizacje w tej transformacji.  takze ja ksztattowac.
zespotéw. W ubiegtym roku zaktualizowali- materiat partnera
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TUIiR WARTA

wartad.

Ubezpieczenie od zagrozen w cyberprze-
strzeni (cyber). W obliczu gwaltownie ro-
snacej liczby cyberatakéw oraz ich coraz bar-
dziej dotkliwych skutkéw, Warta wprowadzita
nowe ubezpieczenie cyber skierowane dla
podmiotédw o zréznicowanej skali dziatalno-
Sci, w tym dla przedsiebiorcéw prowadzacych
JDG. Produkt obejmuje zaréwno straty whasne
ubezpieczonego, jak i jego odpowiedzialnosé
cywilng (OC) wynikajacg z wystapienia cybe-
rincydentu. Nowa ochrona zapewnia firmom
finansowe wsparcie po incydentach, takich jak
wycieki danych, oszustwa internetowe, zgda-
nia okupu czy utrata dostepu do kluczowych
informacji biznesowych. Produkt uwzglednia
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réwniez odpowiedzialno$é medialna, istotna
w przypadku nieautoryzowanego publikowa-
nia tresci czy naruszenia praw autorskich na
stronach internetowych lub w mediach spo-
tecznosciowych firmy. Ubezpieczenie obej-
muje koszty postepowan regulacyjnych i sta-
wiennictwa przy obronie przed roszczeniami,
a takze wydatki na udokumentowanie szkody
w przypadku zakreséw ochrony: odzyskanie
danych i straty wynikajace z przerwy w dzia-
talnosci, ktére czesto siegajg setek tysiecy czy
nawet milionéw ztotych. Szczegdlng warto-
$cig produktu Warty jest natychmiastowa re-
akcja zespotu ekspertdéw, ktéry jest dostepny
24 godziny na dobe.

KATEGORIA: UBEZPIECZENIA NA ZYCIE

Vienna Life Towarzystwo Ubezpieczer na Zycie S.A.

Vienna Insurance Group

Ve VIENNA
25¢ LIFE

VIEMNA INSURANCE GROUP

Vie na Zycie to indywidualne ubezpieczenie
na zycie, ktdére redefiniuje klasyczne ubezpie-
czenie terminowe. Zamiast jednowymiarowe;j
ochrony na wypadek $mierci, Vienna Life pro-
ponuje modutowy program ochrony, ktéry 3-
czy zabezpieczenie zycia, zdrowia i stabilnosci
finansowej w jednej umowie. Produkt zostat za-
projektowany w modelu otwartej architektury,
co oznacza, ze konstrukcja produktu pozwala
na dalszg rozbudowe komponentéw w odpo-
wiedzi na zmieniajace sie potrzeby czy trendy
w ochronie. Tym samym elastycznos¢ nie jest
jednorazowa cecha, lecz trwatym elementem
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ubezpieczenia. Konstrukcja produktu pozwala
tez na objecie ochrong bliskich matzonka/part-
nera oraz dzieci w ramach jednej polisy. Rdze-
niem produktu jest jedna umowa bazowa i 23
umowy dodatkowe, ktére pozwalajg budowaé
zakres ochrony adekwatny do realnej sytuac;ji
klienta. Zakres ten mozna modyfikowad w trak-
cie trwania polisy bez koniecznosci jej rozwig-
zywania i zawierania nowej, co przesuwa ciezar
z jednorazowej decyzji zakupowej na dlugoter-
minowe zarzgdzanie ochrong. Produkt taczy

w jednej konstrukcji ochrone zycia, zdrowia
i nastepstw nieszczesliwych wypadkéw.
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Leasing w nowej dekadzie: kapitat, poczucie
bezpieczenstwa i strategia wzrostu

Leasing przestat by¢ wytacznie forma finansowania srodkow trwatych. Dzi$
to element strategii zarzadzania, istotne narzedzie w trwajacej i wymagajacej
kapitatu transformacji technologicznej, energetycznej i cyfrowej oraz realne
wsparcie ptynnosci przedsiebiorstw. W Swiecie nieuniknionego postepu
wygrywajg ci, ktorzy potrafig potaczy¢ dostep do kapitatu z technologig i
partnerskim podejsciem do biznesu.

ynek z perspektywami
RPolski sektor leasingowy

nalezy do najbardziej dy-
namicznych w Europie. Jego rola
w finansowaniu inwestycji sys-
tematycznie rosnie, szczegdlnie
w segmencie MSP. W warunkach
ciagtego rozwoju leasing stat sie
stabilnym i bezpiecznym filarem
zmian —umozliwia realizacje pro-
jektow bez angazowania kapitatu
wiasnego i pozwala elastycznie
zarzadzac bilansem, co powoduje,
ze staje sie naturalnym partnerem
przedsiebiorcy.
Dojrzato$¢ rynku oznacza jednak cos
wiecej niz skale. To rosnace oczeki-
wania przedsiebiorcow wobec jako-
$ci obstugi, szybkoscii przewidywal-
nosci procesu oraz zasad fair play.

Inwestycje napedzane
transformacja

Zmienia sie struktura finansowa-
nych aktywow. Obok tradycyjne-
go transportu coraz wiekszy udziat
majg maszyny i urzadzenia zwiek-
szajgce automatyzacje i efektyw-
nos¢ energetyczng, a to przekfada
sie na efektywnos¢ dziatania i prze-
wage rynkowa klienta.
Transformacja energetyczna i cyfro-
wa nie jest juz wyborem wizerun-
kowym, lecz koniecznoscig wpro-
wadzania zmian. Firmy inwestuja,

aby ogranicza¢ koszty operacyj-
ne, spetnia¢ wymogi regulacyjne
i zwiekszac skale dziatania. Finan-
sowanie musi nadazac za tempem
tych zmian - oferujac elastyczne
harmonogramy, dopasowane pro-
dukty i szybki proces decyzyjny.
Klienci oczekuja mozliwosci samo-
obstugi jednocze$nie cenigc sobie
fachowe doradztwo.

Technologia jako

standard, nie dodatek
Digitalizacja proceséw leasingo-
wych stata sie rynkowa norma.
Zdalne wnioskowanie, elektronicz-
ny obieg dokumentéw czy wyko-
rzystanie analityki danych w ocenie
ryzyka skracaja sciezke od oferty do
realizacji inwestycji. Jednak sama
technologia nie wystarcza.
Kluczowe jest potgczenie narzedzi
cyfrowych z eksperckim doradz-
twem. Przedsiebiorcy oczekujg dzi$
nie tylko finansowania, lecz takze
zrozumienia specyfiki ich branzy
i wsparcia w wyborze optymalne-
go rozwigzania finansowego. To
model, w ktérym szybkos¢ idzie
w parze z odpowiedzialnoscia.

Model partnerski w praktyce

Alior Leasing rozwija oferte obej-
mujaca leasing operacyjny, finan-
sowy oraz pozyczke leasingowa, fi-

nansujac zaréwno flote pojazddw,
jak i maszyny, urzadzenia przemy-
stowe czy projekty OZE. Strategia
spotki bazuje na budowie dtugo-
falowych relacji w oparciu o jasne
i uczciwe zasady oraz tworzenie
kompleksowego ekosystemu ustug
- od finansowania po rozwigza-
nia ubezpieczeniowe i narzedzia
wspierajace zarzadzanie aktywami.
Priorytetem pozostaje indywidual-
ne podejscie do klienta przy jedno-
Czesnym uproszczaniu i automaty-
zowaniu procesow i procedur.

Kierunek: elastycznos¢
i innowacyjnos¢
W najblizszych latach rynek bedzie
ewoluowat w strone wiekszej perso-
nalizacji oferty oraz modeli opartych
na uzytkowaniu zamiast wtasnosci.
Rosnaca rola danych pozwoli precy-
zyjniej podejmowac decyzje i pro-
jektowac rozwiazania dopasowane
do konkretnych branz.
Leasing coraz wyrazniej wpisuje
sie w diugoterminowg strategie
firm jako narzedzie zarzadzania
ptynnoscig, modernizacjg i budo-
wa odpornosci biznesu. W swiecie
przyspieszajgcych zmian kluczo-
we pozostaje jedno: finansowanie
musi by¢ nie tylko dostepne, lecz
przede wszystkim przewidywalne.
materiat partnera
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KATEGORIA: WINDYKACJA/ ZARZADZANIE WIERZYTELNOSCIAMI

Intrum

intrum

Kompleksowe zarzgdzanie wierzytelnoscia-
mi Intrum to zintegrowana oferta wspiera-
jaca przedsigbiorstwa i konsumentéw w od-
zyskiwaniu oraz utrzymywaniu stabilnosci
finansowej. Model dziatania opiera sie na po-
taczeniu zaawansowanych ustug zarzadzania
naleznosciami z inwestycjami portfelowymi,
co pozwala dopasowad rozwigzanie do po-
trzeb klienta. W ramach Credit Management
Services Intrum przejmuje odpowiedzial-
nosé za caty proces odzyskiwania naleznosci
(od monitoringu ptatnosci i dziatarn polu-

ORDERY
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bownych po obstuge prawng), umozliwiajac
klientom koncentracje na ich podstawowej
dziatalnosci. Portfolio Investment obejmuje
zakup portfeli wierzytelnosci oraz realiza-
cje procesu dochodzenia naleznosci. Oferta
Intrum opiera si¢ na analizie danych i wyso-
kich standardach compliance. Spétka jest
uznanym partnerem na rynku NPL, z silnymi
kompetencjami w obstudze wierzytelnosci
zabezpieczonych hipotecznie oraz doswiad-
czeniem w odpowiedzialnym i etycznym za-
rzadzaniu dtugiem.

KATEGORIA: WINDYKACJA/ ZARZADZANIE WIERZYTELNOSCIAMI

[e] PANFIL

NA STRAZY NALEZNOSCIH

Kancelaria Panfil od wielu lat konsekwent-
nie i systemowo wdraza rozwigzania infor-
matyczne obejmujgce wszystkie obszary jej
dziatalnosci. Organizacja osiggneta najwyz-
szy poziom dojrzatosci cyfrowej, tworzac
w petni zdigitalizowane $rodowisko pracy,
szczegdlnie w zakresie obstugi instytucji
finansowych i ubezpieczeniowych. Kance-
laria pozostaje operacyjnie zintegrowana
z systemami wymiaru sprawiedliwosci,
w tym platformami elektronicznego po-
stepowania upominawczego, portalami

Kancelaria Prawnicza Maciej Panfil i Partnerzy

e }
2025
informacyjnymi saddéw, portalami reje-
strowymi, MSiG, systemami komorniczymi
oraz e-Doreczeniami, zapewniajac sprawny
i bezpieczny obieg informacji. Réwnolegle
utrzymuje bezposrednia integracje z infra-
struktura IT klientéw, gwarantujgc pouf-
ny transfer danych. Nowoczesne systemy
finansowo-ksiegowe i kadrowe wspierajg
zarzadzanie zasobami, a wykorzystanie na-
rzedzi opartych na Al umozliwia efektywne

przetwarzanie i analize wielotysiecznych
zbioréw dokumentdéw.
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KATEGORIA: UBEZPIECZENIA ZDROWOTNE

TU Zdrowie

\mzd rowie

Nowa odstona produktu Polisa Swiat Zdro-
wia dla klientéw grupowych to nowoczesne
ubezpieczenie zdrowotne dla firm, ktére
chca zapewnié pracownikom dostep do opie-
ki medycznejirealnie wesprzed ich w dbaniu
o zdrowie na co dzien. Produkt gwarantuje
dostepnosé termindw realizacji Swiadczen
oraz szerokg sie¢ placéwek. Zapewnia tak-
ze koordynacje leczenia pod opieka lekarza
prowadzacego, ktéry przygotowuje indywi-
dualny plan diagnostyczno-terapeutyczny
i profilaktyczny. Oferta wyrdéznia sie proak-

ORDERY FINANSOWE
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tywnym podejsciem poprzez dziatania pro-
filaktyczne i edukacje, adresujgce wspdt-
czesne problemy chordéb cywilizacyjnych
oraz wellbeingu. Produkt fgczy elastycznosé
w dopasowaniu do potrzeb z kompleksowg
ochrong. Zakres ustug poszerzono o nowe
konsultacje, badania i programy oraz nowe
opcje refundacji kosztéw leczenia, aby uta-
twié proces obstugowy i szybka wyptate
$wiadczenia. Dokumenty kierowane do pra-
codawcy i pracownikéw sg napisane zgodnie
z zasadami prostego jezyka.

REKLAMA

M bossaMobile WebTrader

ﬁ ' |

Portfel i cate aktywa
W jednym miejscu

Notowania, wykresy, newsy

Analityka i trading na jednym
Rzut oka i wiesz, na czym stoisz  ekranie przeglgdarki
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tap gietdowe gorki i dofki.
Masz wszystko, czego potrzebujesz do inwestowania.
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DOM MAKLERSKI

BANKU OCHRONY SRODOWISKA S.A.

bossa.pl

oNnan

Dom Maklerski BOS S.A. informuje, ze inwestowanie w instrumenty finansowe wigze sie z ryzykiem utraty czesci lub catosci zainwestowanych srod-
kéw. Informacje zamieszczone w tym materiale majqg charakter reklamowy i nie stanowiq formy doradztwa inwestycyjnego ani porady inwestycyjnej.
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KATEGORIA: FAKTORING

WECFina

WECFina

DLA FIRM

Finansowanie faktur zakupowych

WECFina zapewnia rozwigzania finansowe,
ktérych celem jest poprawa ptynnosci firm
z sektora MSP. Podmiot w ramach umowy
finansowania w formie faktoringu odwrot-
nego reguluje naleznosci wobec dostawcéw
w imieniu przedsiebiorcy, dajgc mu mozli-
wosdé odroczenia ptatnosci o 30 dni lub roz-
tozenia jej na raty dopasowane do potrzeb
firmy. Takie elastyczne finansowanie poma-
ga zachowad stabilnos$¢ finansowa i pozwala
skupié sie na rozwoju dziatalnodci, zamiast
na biezacych zobowigzaniach. Dzigki temu

ORDERY
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przedsiebiorcy moga sprawnie realizowaé
swoje plany zakupowe, nawet przy chwi-
lowym braku srodkéw lub gdy sprzedawca
nie przewiduje odroczonych terminéw ptat-
nosci. Co istotne, rozwigzanie funkcjonuje
niezaleznie od zasad handlowych dostawcy,
wiec zamdwienia mozna sktadac u spraw-
dzonych partneréw doktadnie wtedy, gdy s3
potrzebne - bez kompromiséw w zakresie
jakosci, dostepnosci czy warunkdw wspét-
pracy. Wszystko odbywa sie w petni online
i bez oceny zdolnosci kredytowej przedsie-
biorcy oraz zbednych formalnosci.

KATEGORIA: LEASING

Alior Leasing

= ALIOR

LEASING

Alior Leasing to jedna z najbardziej dynamicz-
nie rozwijajacych sie firm leasingowych w Pol-
sce, skutecznie wspierajgca przedsiebiorcéw
w realizacjiich planéw inwestycyjnych. Spdtka
oferuje kompleksowe rozwigzania finansowe
dla firm kazdej wielkosci - od sektora MSP po
duze przedsiebiorstwa - tgczac elastycznosé
oferty z partnerskim podejsciem do klienta.

W portfolio firmy znajdujg sie leasing ope-
racyjny, leasing finansowy oraz pozyczka le-
asingowa, co pozwala precyzyjnie dopasowad
finansowanie do specyfiki dziatalnosci przed-
siebiorcy. Klienci moga sfinansowadé zaréwno
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samochody osobowe, ciezarowe czy pojazdy
specjalistyczne, jak i maszyny, urzadzenia
przemystowe, instalacje fotowoltaiczne oraz
inwestycje w sektorze przetargéw publicz-
nych.

Alior Leasing stawia na uproszczone proce-
dury, szybkie decyzje i rozwigzania wspiera-
jace ptynnos¢ finansowa firm. Rozbudowana
sie¢ partneréw, dodatkowe ustugi ubezpie-
czeniowe oraz narzedzia do zarzadzania ak-
tywami sprawiaja, ze spdtka jest dzis jednym
z wyrdézniajacych sie i zaufanych partnerdéw
finansowych dla polskich firm.
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Sptata zadluzenia

Platnoit zakoficzonal

Kwota: 5200,00 PLN
Status; Platnoje Zetwinndaona
Data: -15.02.2024

a Pataisrdrenie platnoba

Customer experience
w windykacji to dzis szybkosc
1 oddanie kontroli... dluznikowi

Przez lata doSwiadczenie klienta (Customer Experience, czyli CX) w windykacji byto
postrzegane jako eleganckie stowo, ktére niewiele wnosi do twardych wynikéw
finansowych. Jednak coraz wiecej danych pokazuje, ze CX ma bezposredni

wptyw na skuteczno$¢ odzyskiwania naleznosci. W windykacji, podobnie jak

w e-commerce, doSwiadczenie klienta oraz maksymalne uproszczenie customer
journey moze zaskakujaco poprawié efektywnosé procesu windykacyjnego.

luczowe nie jest zwiek- ~ Nawet 30-proe. wzrost

szenie presji, lecz  splacanych naleznosci?
skrécenie drogi od in-  Przyklad z UK

URSZULA KATARZYNA formacji do decyzji oraz oddanie =~ Dobrym przyktadem jest case

KRUCZEK klientowi — dtuznikowi — wiek-  z rynku brytyjskiego i firma zaj-
wiceprezes Tide Software szej kontroli nad procesem. mujaca sie egzekucjami komor-
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niczymi, ktéra wdrozyta tech-
nologie RCS — interaktywna
komunikacje i mozliwosé reali-
zacji platnosci w jednym kanale.
Zamiast opiera¢ komunikacje
wylacznie na polaczeniach tele-
fonicznych i przypomnieniach,
kluczowe procesy zostaly prze-
niesione takze bezposrednio do
wiadomosci RCS w telefonie
klienta. Dtuznicy otrzymywa-
li interaktywne komunikaty
umozliwiajace natychmiasto-
we dziatanie: szybkie ptatnosci
z poziomu wiadomosci (click-to-
-pay), potwierdzenia tozsamosci
z wykorzystaniem weryfikacji
dwuetapowej (2FA) oraz reak-
cje w czasie rzeczywistym bez
koniecznosci logowania do por-
tali czy aplikacji. Dzieki temu
sciezka od informacji do decyzji
zostata maksymalnie skrécona.
Efekt byt mierzalny: odsetek
sptacanych naleznosci wzrést
0 30 procent. Co istotne, popra-
wa wynikéw nie byta efektem
zwiekszenia presji ani intensy-

fikacji kontaktu, lecz uproszcze-
nia procesu i oddania klientowi
wiekszej kontroli nad sposobem
dziatania. Ten przyktad jasno
pokazuje, ze CX w windyka-
c¢ji nie jest mitem, lecz realnym
czynnikiem wptywajacym na
skutecznosé dziatan.

Dlaczego tradycyjna
windykacja nie wystarcza
Windykacji towarzysza zwykle
silne emocje — stres, niepewnosé
czy wstyd — ktére bezposrednio
wplywaja na skltonnosé do kon-
taktu i sptate zobowigzania. Do-
datkowo widoczne sg zmiany po-
koleniowe i zwigzane z tym rézne
preferencje co do wyboru kana-
téw komunikacji. Wielokrotne
préby rozméw telefonicznych,
listy czy jednostronne przypo-
mnienia w wielu przypadkach
nie tylko nie przyspieszajq spla-
ty, ale czesto prowadza do uni-
kania kontaktu i eskalacji emocji
dluznika, a w efekcie — do nie-
sptacania dtugu.

Dla mlodszych grup rozmowa
telefoniczna nie jest naturalnym
kanatem kontaktu — preferu-
ja komunikacje konwersacyjna
w RCS czy komunikatorach. Dla
starszych pokoleni rozmowa tele-
foniczna bedzie waznym uzupet-
nieniem np. SMS-a. Pokoleniowe
preferencje co do kanatéw komu-
nikacji to wazna czesé CX.

CX zmniejsza presje
Doswiadezenie klienta w windy-
kacji bywa btednie utozsamiane
z rezygnacja z konsekwencji lub
z nadmiernym ,zmiekczaniem”
przekazu. W praktyce CX ozna-
cza co$ zupetnie innego: lepsze
dopasowanie formy, momentu
i kanatu kontaktu do zachowan
dtuznikéw. Komunikacja cy-
frowa daje klientowi poczucie
kontroli nad sytuacja — pozwala
zapoznaé sie z informacja w do-
godnym momencie, bez presji
natychmiastowej reakcji.

Z perspektywy wierzyciela
oznacza to wigksza responsyw-
nosé i wyzsze prawdopodobien-
stwo splaty. Klient, ktéry rozu-
mie swoja sytuacje i ma jasno
wskazane kolejne kroki, czesciej
podejmuje decyzje o uregulowa-
niu zobowiazania niz ten, ktéry
czuje si¢ nadmiernie naciskany.

Interaktywna komunikacja

i twarde dane z rynku
Rosnaca rola interaktyw-
nej komunikacji w windykacji
znajduje potwierdzenie w da-
nych z innych branz, takich jak
e-commerce. Z raportu ,Przy-
szto$é komunikacji firm z klien-
tami”, przygotowanego przez
Tide Software i Orange Polska,
wynika, ze az 76 proc. kon-
sumentéw preferuje kontakt
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tekstowy z markami zamiast
rozméw glosowych, a wsréd
przedstawicieli pokolenia Z od-
setek ten przekracza 80 proc.
Wiszystkie pokolenia pojawiaja
sie w portfelach wierzytelnosci
konsumenckich, ale coraz cze-
$ciej wérod dtuznikéw jest milo-
de pokolenie wchodzace na ry-
nek pracy — Zetki.
Interaktywne kanaly, takie jak
RCS, pozwalaja nie tylko do-
trzeé¢ do dluznika, ale takze
do dziatania. Mozliwo$¢é natych-
miastowej ptatnosci, potwier-
dzenia zamiaru splaty czy szyb-
kiego kontaktu z konsultantem
w ramach jednej wiadomosci
znaczaco zwieksza skutecznosé
reakeji. Uproszcezenie procesu
i ograniczenie liczby krokéw po
stronie klienta przektada sie na
wyzszg sktonnosé do regulowa-
nia zobowigzar.

KLIENT, KTORY
ROZUMIE SWOJA
SYTUACJE | MA JASNO
WSKAZANE KOLEJNE
KROKI, CZESCIEJ
PODEJMUJE DECYZJE
O UREGULOWANIU
ZOBOWIAZANIA NIZ
TEN, KTORY CZUJE SIE
NADMIERNIE NACISKANY.

Nizsze koszty i mniejsze
ryzyko po stronie wierzyciela
CX w windykacji to nie tylko
wyzszy recovery rate, ale takze
wymierne korzysci operacyjne.
Wielokanatowa i zautomatyzo-
wana komunikacja odciaza call
center, ogranicza liczbe niesku-

ORDERY FINANSOWE

tecznych préb kontaktu i pozwa-
la lepiej wykorzystaé czas agen-
téw. Jednoczesnie transparentny
spos6b komunikacji zmniejsza
liczbe skarg oraz ryzyko sporéw,
co ma znaczenie zaréwno finan-
sowe, jak i reputacyjne.

CX w windykacji jako realna
przewaga biznesowa
Doswiadczenie klienta w win-
dykacji przestaje byé elementem
wizerunkowym, a staje sie mie-
rzalnym narzedziem bizneso-
wym. Przyktady rynkowe oraz
dane z raportéw pokazuja, ze
firmy potrafigce potaczyé tech-
nologie, interaktywnos$é i zrozu-
mienie zachowan konsumentow
odzyskujg naleznosci skutecz-
niej i przy nizszych kosztach.
CX w windykacji nie jest wiec
mitem — to jeden z kluczowych
czynnikéw wpltywajacych dzis
na wyniki finansowe.

Nowa era cyfrowej ochrony - ubezpieczenie
cyber dla przedsiebiorcéw

Statystyki czestosci cyberatakow sa alarmujace: brak
incydentow przestaje by¢ norma, a wycieki danych czy
blokady systeméw dotykajg juz nie tylko korporacji,
ale i mniejszych podmiotéw, nawet JDG. W odpowiedzi
na te wyzwania Warta wprowadzita innowacyjne

i kompleksowe ubezpieczenie cyber.

Produkt zapewnia szerokie wspar-
cie finansowe, pokrywajac straty
wtasne oraz odpowiedzialnos¢
cywilng wynikajaca z incydentu.
Ochrona obejmuje m.in. skutki
wycieku danych, oszustw interne-
towych, zadan okupu oraz utraty
dostepu do kluczowych zasobdw

firmy. Co wazne, uwzglednia tak-
ze odpowiedzialnos¢ medialng i
koszty postepowan regulacyjnych.
Co wiecej, produkt zapewnia po-
moc operacyjng 24/7. Zespot eks-
pertow [T, prawnikow i specjalistow
od komunikacji kryzysowej wspie-
ra poszkodowanego od pierw-

szych chwil ataku. Dzieki takiemu
wsparciu firma moze btyskawicznie
opanowac kryzys, zminimalizowac
kosztowne przestoje i skutecznie
chroni¢ swoja reputacje na rynku.
materiat partnera
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Kluczowe elementy
segmentacji w windykacji
opartej na danych

Skuteczna segmentacja nie polega na tworzeniu rozbudowanych profili
analitycznych. Jej sita jest prostota i koncentracja na kilku mierzalnych kryteriach,
ktore najlepiej opisuja zachowania ptatnicze.

BOGUSLEAW BIEDA

prezes zarzadu Vindicat

ajczesciej wyko-
rzystywane ele-
menty to: wartosé

dtugu — kwota zaleglosci w re-
lacji do obrotu klienta, historia
wspoétpracy — dlugosé relacji
i dotychezasowa terminowosé,
zachowania platnicze — czesto-
tliwosé i skala opéznien, reakecja
na kontakt — szybkos$é odpowie-

dzi, gotowos$é¢ do rozmowy oraz
dynamika zmian — pogorszenie
lub poprawa zachowan w cza-
sie. Na ich podstawie mozna
zbudowaé prosta, ale bardzo
skuteczng segmentacje. Pro-
ste modele segmentacji diuz-
nikéw w praktyce. W realiach
najlepiej sprawdzaja sie pro-
ste, 3-4-segmentowe modele,
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ktére sa zrozumiale dla zespo-
16w operacyjnych i mozliwe do
konsekwentnego stosowania
w codziennej pracy. Ich celem
jest rozpoznanie z jakim typem
dtuznika mamy do czynienia
i jaka strategia dziatania bedzie
najbardziej adekwatna. Najcze-
$ciej stosowany podziat obejmu-
je cztery podstawowe segmenty,
ktére réznig sie nie tylko pozio-
mem ryzyka, lecz takze oczeki-
wanym sposobem komunikacji
i reakeji na opdZnienia.

ra uwzglednia zaréwno poziom
ryzyka, jak i znaczenie relacji
biznesowej. W praktyce ozna-
cza to odejscie od jednolitego
schematu windykacji na rzecz
dziatan proporcjonalnych i prze-
widywalnych. Dhuznicy incyden-
talni z segmentu A. W przypad-
ku segmentu A, czyli dtuznikéw
incydentalnych, celem windyka-
cji nie jest dyscyplinowanie, lecz
szybkie przywrdcenie ptatnosci
bez naruszania relacji. Najle-
piej sprawdzaja sie tu uprzejme,

Segment Profil dtuznika | Charakterystyka Zalecana strategia
zachowari dtuzniczych dziatania

Segment Klienci stabilni, | Sporadyczne opdZnienia Szybkie, migkkie
A —dtuznicy | niskie ryzyko. wynikajace z przyczyn przypomnienia;
incydentalni operacyjnych; dobra partnerski ton;
historia wspdtpracy; wysoka elastycznosc,
szybka i rzeczowa aby nie zaburzy¢
reakcja na kontakt. relacji.
Segment B Klienci Regularne, cho¢ zwykle Systematyczny
— dtuznicy wymagajacy krétkie opdznienia; monitoring; jasne
powtarzalni | kontroli. ptatnosi realizowane po i konsekwentne
przypomnieniu; ryzyko przypomnienia;
utrwalania ztych nawykéw. | ograniczona
elastycznosc.
Segment C Klienci Dtugie lub narastajace Szybka eskalacja;
— dtuznicy problemowi. zalegtosci; staba formalne wezwania;
wysokiego komunikacja; brak reakgji limity, przedpfaty,
ryzyka na standardowe dziatania. | dziatania
zabezpieczajace.
Segment Klienci Wysoka wartos¢ wspétpracy | Indywidualne
D —kliendi 0 wysokiej przy pojawiajacych sie podejécie;
strategiczni wartosci. problemach pfatniczych; bezposredni
zopdZnieniami ryzyko reputacyjne przy kontakt handlowca;
automatycznej eskalacji. jasne, partnerskie
ustalenia zasad.
Jak dobraé strategie krétkie przypomnienia wysyla-

windykacji do profilu ptatnika?
Sama segmentacja nie rozwig-
zuje jeszcze problemu opéz-
nien. Jej realna wartosé po-
jawia sie dopiero wtedy, gdy
kazdy segment ma przypisana,
spéjna strategie dziatania, kto-

ne mozliwie weze$nie po termi-
nie, uzupetnione o elastycznosé
w przypadku drobnych przesu-
nieé. Nadmierna formalizacja
na tym etapie czesto przyno-
si wiecej szkody niz pozytku.
Segment B wymaga wiekszej
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konsekwencji. W segmencie B
regularne, choé krétkie opéznie-
nia sa sygnaltem, ze brak reakcji
prowadzi do utrwalania niepo-
zadanych zachowan. Dlatego
kluczowe staja sie zautomaty-
zowane sekwencje kontaktéw
oraz jasno komunikowane ter-
miny i konsekwencje. Celem nie
jest eskalacja, lecz wyrobienie
nawyku terminowej ptatnosci
poprzez powtarzalnosé i przewi-
dywalnos$é dziatann. W przypad-
ku segmentu C, czyli dtuznikéw
wysokiego ryzyka, strategia
musi by¢ zdecydowana i szyb-
ka. Dtugie lub narastajace za-
legtosci oraz staba komunika-
cja oznaczaja, ze standardowe
przypomnienia sa nieskuteczne.
W tym segmencie konieczne
jest ograniczenie ekspozycji fir-
my na ryzyko poprzez limity ku-
pieckie, przedptaty lub formalne
dziatania windykacyjne. Opéz-
nianie eskalacji czesto prowadzi
jedynie do zwiekszenia strat.

Szczegdlne] uwagi wymaga
segment D, obejmujacy klien-

CELEM NIE JEST
ESKALACJA, LECZ
WYROBIENIE NAWYKU
TERMINOWEJ
PLATNOSCI POPRZEZ
POWTARZALNOSC
| PRZEWIDYWALNOSC
DZIALAN.
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tow strategicznych z problema-
mi platniczymi. Automatyczne
przypomnienia lub formalne
wezwania moga tu niepotrzeb-
nie eskalowaé napiecia. Zamiast
tego skuteczniejszy jest bezpo-
$redni kontakt handlowca, ktéry
zna kontekst wspétpracy i moze
przeprowadzié partnerska roz-
mowe. Kluczowe jest jednak to,
aby nawet w indywidualnych
ustaleniach zachowaé jasne za-
sady i ramy czasowe — elastycz-
no$é nie moze oznaczaé braku
konsekwencji. Dzieki takiemu
podejsciu firma zyskuje wiek-
szg kontrole nad ptynnoscig bez
utraty wartosciowych relacji
biznesowych.

Jak wdrozyé¢ skuteczna
segmentacje?

Proces wdrozenia mozna prze-
prowadzié¢ w kilku prostych eta-
pach. Najpierw warto przeana-
lizowaé dane z ostatnich 6-12
miesiecy i przypisac klientéw do
segmentéw na podstawie histo-
rii ptatniczej i wartosci wspét-
pracy. Kolejnym krokiem jest
powiazanie segmentéw z decy-

zjami biznesowymi — terminami
ptatnosei, limitami kredytowymi
i zasadami eskalacji. Na koricu
konieczne jest ustalenie rytmu
aktualizacji segmentéw, np. raz
W miesigcu.

Najczestsze bledy przy

segmentacji dluznikow

Whbrew pozorom problemem
w segmentacji dtuznikéw rzad-
ko jest brak danych. Wiekszosé
firm dysponuje wystarczajaca
iloscig informacji, aby sensow-
nie podzielié ptatnikéw na gru-
py. Prawdziwym wyzwaniem
jest brak konsekwencji w wy-
korzystaniu tych danych w co-
dziennych decyzjach. Segmenta-
cja zostaje zapisana w arkuszu
lub procedurze, ale nie wptywa
na sposéb komunikacji, eska-
lacji ani warunki wspétpracy.
Jednym z najczestszych btedéow
jest nadmierne komplikowanie
modeli segmentacyjnych. Firmy
prébuja uwzglednié zbyt wie-
le kryteriow, wag i wyjatkéw,
przez co segmentacja szybko
przestaje by¢ aktualizowana.
Gdy dane nie sg regularnie od-

WBREW POZOROM
PROBLEMEM
W SEGMENTACJI
DEUZNIKOW RZADKO
JEST BRAK DANYCH.
PRAWDZIWYM
WYZWANIEM JEST
BRAK KONSEKWENCJI
W WYKORZYSTANIU
TYCH DANYCH
W CODZIENNYCH
DECYZJACH.

$wiezane, caly model traci wia-
rygodnosé, a zespoty wracaja do
intuicyjnych decyzji.

Korzysei biznesowe

z segmentacji windykacji
Dobrze wdrozona segmen-
tacja bardzo szybko popra-
wia terminowo$é platnosci
i zmniejsza liczbe eskalacji.
W dtuzszej perspektywie po-
rzadkuje wspolprace sprzedazy
i finanséw, wzmacnia autory-
tet firmy w rozmowach z klien-
tami i pozwala rozwijaé sprze-
daz w sposéb kontrolowany.

Segmentacja jako fundament
skutecznej windykacji
Segmentacja dtuznikéw oparta
na danych nie wymaga skom-
plikowanych narzedzi. Wyma-
ga natomiast decyzji, aby prze-
staé traktowaé wszystkich
klientéw jednakowo. Nawet
prosty podziat na kilka seg-
mentéw pozwala znaczaco po-
prawié skutecznosé windykacji
i ochronié relacje z wartoscio-
wymi klientami.

44 W MARZEC2026 | HOME&MARKET



MSP i agro rosna,

elektromobilnos¢é hamuje

ORDERY FINANSOWE

Po okresie wysokiej inflacji, drogich stop procentowych i spowolnienia
inwestycji rynek leasingu w 2025 r. wszedt w faze selektywnego wzrostu.

ho¢ gospodarka rosta,
napedzata ja gléwnie
konsumpecja, a nie in-

westycje przedsiebiorstw. To
przetozyto sie na stabsze wy-
niki w segmencie korporacyj-
nym — szczegélnie w obszarze
maszyn, transportu ciezkiego
i duzych projektéw infrastruk-
turalnych. Presja kosztowa i nie-
pewnosé geopolityczna sktaniaty

duze firmy do wstrzymywania
decyzji inwestycyjnych.

Zmnacznie bardziej stabilny okazat
sie segment MSP. Wartosé finan-
sowania w tym obszarze wzrosta
o ok. 3 proc. r/r, a w ujeciu kil-
kuletnim skala wsparcia zostata
podwojona. Mocno wyrdéznit sie
sektor agro — wzrost siegnat
32 proc. r/r, czemu sprzyjata
kumulacja $rodkéw z PROW.

Stabilny pozostal takze rynek
pojazdéw lekkich.
Jednoczesnie wyraznie wyhamo-
wala elektromobilno$é. Finanso-
wanie aut elektrycznych spadto
o 30 proc. r/r, co pokazuje faze
wyczekiwania na nowe dotacje
i zmiany podatkowe, ktdére od
2026 r. mogg ponownie pobudzi¢
popyt na pojazdy zeroemisyjne.
KaMa

Wsparcie dla pracodawcy w dbaniu o pracownika
— nowa Polisa Swiat Zdrowia

Zdrowie pracownikow to dzis jeden z filarow strategii kazdej nowoczesnej
organizacji. W czasach rosnacych oczekiwan wobec pracodawcow

i dynamicznych zmian na rynku ustug medycznych, dostep do szybkiej,
kompleksowej opieki zdrowotnej staje sie kluczowym elementem
budowania lojalnosci i efektywnosci zespotu.

odpowiedzi na te
potrzeby TU Zdro-
wie wprowadzito

nowg odstone swojego produk-
tu: Polisa Swiat Zdrowia. Wyrdz-
nia sie proaktywnym podejsciem,
ktére nie tylko chroni, ale przede
wszystkim promuje profilaktyke
i dbatos¢ o zdrowie na co dzien.
W ramach oferty mozna doda¢
dostosowane do potrzeb praco-
dawcy programy profilaktyczne
oraz wspieranie zdrowych na-
wykow, aby pomagac pracowni-
kom w utrzymaniu dobrej kon-
dycji i dtugim zyciu w zdrowiu.

W odpowiedzi na réznorodne
potrzeby w ramach nowej polisy
jest dostepny rozszerzony kata-
log $wiadczen. W ofercie znalazty
sie m.in. konsultacje profesorskie,
badania obrazowe, testy labora-
toryjne oraz programy profilak-
tyczne dopasowane do wieku
i stylu zycia. Opieka zdrowotna
realizowana jest pod nadzorem
lekarza prowadzacego, ktory ko-
ordynuje proces leczenia i czuwa
nad jego spdjnoscia oraz skutecz-
noscig. Pracownicy bedga takze
mogli w kazdym z pakietéw za-
dac o swoje zdrowie psychiczne,

dostepne s3 konsultacje psychia-
tryczne i psychologiczne bez skie-
rowania, a takze telekonsultacje,
utatwiajace szybki kontakt ze spe-
cjalista. To reakcja na zwiekszaja-
cg sie liczbe zwolnien lekarskich
Z tego tytutu oraz rosnace zna-
czenie dobrostanu psychicznego
w srodowisku pracy.
Polisa Swiat Zdrowia to nowa ofer-
ta, nowa jakosc¢ i realna dostep-
nos¢ $wiadczen — wszystko po to,
by firmy mogty zadbac o zdrowie
swoich zespotéw w sposéb kom-
pleksowy i przejrzysty.

materiat TU Zdrowie
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Samodzielna

windykacja czy .

outsourcing?

Windykacja naleznosci to temat, ktory wielu przedsiebiorcow odktada

na pozniej, czesto wierzac, ze poradza sobie samodzielnie. Niestety brak
doswiadczenia i znajomosci mechanizméw prawnych moze prowadzi¢ do
btedow, ktére znaczaco zmniejszajg szanse na odzyskanie pieniedzy.

KAROL WOJTOWSKI
Debt Collection Field Leader
w Pactus.eu

nosci moze wydawaé sie

prostym procesem, rze-
czywistosé pokazuje, ze czesto
jest to skomplikowane i pelne
wyzwall zadanie. Napotykane
przeszkody oraz podejmowane
decyzje moga mieé kluczowe zna-
czenie dla ostatecznego sukcesu
dziatait windykacyjnych.

Ichoc’ odzyskiwanie nalez-

Specjalizacja to kluez

do sukcesu

W obecnych czasach specjaliza-
cja to kluez do sukcesu. Prowa-
dzac biznes nie musimy byé eks-
pertami w zakresie prowadzenia
negocjacji o zwrot naleznych nam
pieniedzy. Brak umiejetnosei ne-
gocjacji oraz brak swiadomosci
mechanizméw, wedtug ktorych

dziataja dtuznicy, pomieszane
z emocjonalnym podejs$ciem do
kwestii zaleglosci, to gotowa re-
cepta na porazke.

Nasi negocjatorzy majg wielo-
letnie doswiadczenie w prowa-
dzeniu rozmdéw biznesowych
o zalegltych platnosciach. Sa
oni ekspertami w tej dziedzinie,
ktérzy nie tylko swietnie nego-
cjuja, ale takze doskonale znaja
branze TSL — wiedza, z jakimi
problemami borykaja sie nasi
klienci, i potrafiag dostosowaé
strategie windykacyjne do po-
trzeb zaréwno wierzyciela, jak
i dtuznika. Zachowujg przy tym
wlasciwy dystans do kwestii
zadtuzenia. Dla nas dtuznik to
nie przeciwnik, a partner bizne-
sowy, z ktérym chcemy sie po
prostu dogadac.

Nieznajomo$é przepisow

Do powaznych probleméw
w przypadku opéZnien ptatni-
czych ze strony kontrahenta

moze prowadzi¢ nieznajomosé
przepiséw. W takich sytu-
acjach czesto spotykamy sie
z prébami unikania obowiazku
zaplaty, ktére sg uzasadniane
rzekomymi nieprawidtowoscia-

BEEDY W PROCESIE
WINDYKACJI MOGA
PROWADZIC DO
POWAZNYCH
KONSEKWENCJI,
TAKICH JAK UTRATA
SZANS NA ODZYSKANIE
NALEZNOSCI,
DODATKOWE KOSZTY
CZY PROBLEMY
Z PEYNNOSCIA
FINANSOWA,.
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mi w wykonaniu ustugi. W ob-
liczu takich wyzwar niezbedne
jest posiadanie specjalistycznej
wiedzy w zakresie przepiséow
prawnych, aby skutecznie bro-
nié swoich interesow.

Zlecenia transportowe czesto
zawierajg zapisy, ktore sg nie-
zgodne z obowiazujacymi prze-
pisami prawa. Nierzadko spoty-
kamy sie z prébami rozliczenia
naleznos$ci za wykonane ustugi
transportowe poprzez potrace-
nie, oparte na bezpodstawnych
notach obciazeniowych, wyni-

kajacych z btednie zapisanych
kar umownych w zleceniu. Nie
g6dzmy sie na tego typu prak-
tyki ze strony naszych kontra-
hentéw.

Bledy w procesie windykacji

Windykujac dtug samodziel-
nie, nie mamy czesto pelnego
obrazu sytuacji dtuznika. To
powoduje, ze mozemy przega-
pi¢ moment, w ktérym koniecz-
ne jest wdrozenie np. dziatan
prawnych. Dodatkowo nasze
emocjonalne podejscie do kwe-

ORDERY FINANSOWE

stii powstania zadtuzenia moze
spowodowaé, Ze rozmowy
z dluznikiem nie beda ukie-
runkowane na doprowadzenie
do rozliczenia zaleglosci, lecz
przybiora forme pozbawionych
elastycznosci pretensji, powo-
dujac eskalacje konfliktu.
Btedy w procesie windykacji
mogg prowadzié¢ do powaznych
konsekwencji, takich jak utrata
szans na odzyskanie nalezno-
$ci, dodatkowe koszty czy pro-
blemy z ptynnoscia finansows.
Nieprawidlowe podej$cie moze
roéwniez zniszezy¢ relacje biz-
nesowe. Skorzystanie z ustug
profesjonalnej firmy windy-
kacyjnej to rozwiazanie, ktére
zapewnia skuteczno$é, oszezed-
nosé czasu oraz przestrzeganie
przepiséw prawnych. Dzie-
ki doswiadczeniu ekspertéw
przedsiebiorcy moga skupié
sie na rozwoju biznesu, majac
pewnosé, ze proces odzyskiwa-
nia dtugéw przebiega sprawnie
i bez ryzyka.

REKLAMA

KUP TERAZ, OPLAC ZA
30 DNI LUB W RATACH

AZ DO 150 TYS. Zt

Dla przedsiebiorcéw, ktérzy
chcq rozwija¢ sie szybko,
bez blokowania kapitatu.

Ll

@r%® SPRAWD?Z
ot OFERTE

www.wecfina.pl

WECFina

DLA FIRM

N



Faktoring odwrotny

dla MSP

Budowanie wtasnego biznesu od podstaw to proces wymagajacy
determinacji, odwagi i umiejetnosci podejmowania trafnych decyz;ji
finansowych. Wiekszo$¢ przedsiebiorcow zaczyna od srodkéw wtasnych,
oszczednosci lub pieniedzy pozyczonych od bliskich.

AGNIESZKA SZALAST
dyrektor sprzedazy
Grupy Kapitatowej WEC

oczatkowe inwestycje
najczesciej obejmu-
ja zakup sprzetu lub

pierwsze zatowarowanie. Jed-
nak co, jesli firma wstrzeli sie
w rynek i zacznie rozwijac sie
szybciej, niz pozwalaja jej na
to zasoby finansowe? To mo-
ment, w ktérym przedsiebiorca

doswiadcza paradoksu — rynek
yciagnie” wiecej, niz firma jest
w stanie udzwignaé. W takiej
sytuacji czesto pojawia si¢ ba-
riera trudna do przeskoczenia
dla mtodych firm — ograniczona
dostepnosé kapitatu. Pojawiaja
sie nowe zamdéwienia, kontrak-
ty sa na wyciagniecie reki, ale
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brakuje srodkéw obrotowych,
by sfinansowaé towar lub ustu-
ge. Wiasnie wtedy kluczowa role
zaczynaja odgrywaé nowoczesne
narzedzia finansowania biezacej
dziatalnosei, pozwalajace matym
i $rednim firmom dziataé z wiek-
szg elastycznoscig.

Buy Now, Pay Later

dla biznesu — paliwo

dla miodych firm

Jednym z ciekawych rozwia-
zan jest finansowanie zakupéw
— rozwigzanie, ktére zawojowa-
to rynek pozyczek konsumenc-
kich i $wietnie sprawdza sie jako
spos6b na ptynno$é dla mtode-
go biznesu. Faktoring zakupo-
wy to narzedzie, ktére pozwala
przedsiebiorey sfinansowaé za-
kup towaréw lub ustug bez ko-
nieczno$ci wyktadania wilasnej
gotéwki w momencie zakupu.
Dla mtodych firm to czesto jed-
na z niewielu opeji w sytuacji
braku mozliwosei uzyskania fi-

nansowania bankowego, ktére
wymaga odpowiedniego stazu
dziatalno$ci, historii kredyto-
wej oraz zabezpieczel. BNPL
dla biznesu to szybki sposéb
na doraZzne potrzeby finansowe
— przede wszystkim minimum
formalnosci, szybkosé urucho-
mienia finansowania, brak wy-
mogu posiadania dtugiej historii
dziatalnosci i mozliwo$é natych-
miastowego obrotu posiadanym
kapitatem. Proces weryfikacji
klientéw nierzadko odbywa sie
online i nie wymaga dostarcza-
nia dokumentacji finansowe;.

Faktoring zakupowy

w praktyce polskich MSP

7 obserwacji rynku ustug po-
zabankowych wynika, ze liczba
przedsiebiorstw korzystajacych
z faktoringu zakupowego dyna-
micznie ros$nie. Firmy najcze-
$ciej korzystaja z limitéw finan-
sowania w wysokosci od 10 do
80 tys. z1, co stanowi optymalny
poziom dla podmiotéw o obro-
tach do 1 mln zt rocznie. Po tego
typu finansowanie coraz czesciej
siegaja przedsiebiorcy, ktorzy
nie mogg skorzystaé z faktorin-

Z OBSERWACJI
RYNKU UStUG
POZABANKOWYCH
WYNIKA, ZE LICZBA
PRZEDSIEBIORSTW
KORZYSTAJACYCH
Z FAKTORINGU
ZAKUPOWEGO
DYNAMICZNIE ROSNIE.
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gu sprzedazowego, np. z powo-
du braku zgody kontrahenta na
cesje, dziataja w branzach o du-
zej rotacji towardéw i mierza sie
z wydtuzonymi terminami ptat-
nosci. Firmy, dla ktérych natu-
ralna powinna byé dostepnosé
do faktoringu klasyeznego, sa
zmuszone do korzystania z in-
nych rozwigzan — szczegélnie
w sytuacji, gdy duzy zamawia-
jacy narzuca warunki wspétpra-
cy, a w tym odmowe zgody na
cesje wierzytelnosci. W takich
sytuacjach faktoring zakupowy
staje sie jednym z nielicznych
sposob6w na dalsze dziatania.

Rynek z duzym

potencjalem wzrostu
Najwazniejsze, co widaé, to
zmiana podejscia. Przedsie-
biorcy coraz lepiej rozumieja,
ze finansowanie pozabanko-
we przestato byé rozwigzaniem
»ostatniej szansy”, a stalo sie
narzedziem operacyjnym, ktére
pozwala wykorzystaé potencjat
sprzedazowy firmy bez zamra-
zania gotéwki. Choé sektor po-
zabankowych ustug finansowych
dla MSP rozwija sie szybko, na-
dal pozostaje przestrzen do dal-
szej ekspansji. Zapotrzebowanie
na krétkoterminowe finansowa-
nie zakupow jest duze, a wiele
firm z potencjatem nadal bloku-
ja braki gotéwki. Spodziewamy
sie, ze w najblizszych latach ry-
nek finansowania pozabanko-
wego bedzie rozwijal sie réwnie
dynamicznie, jak niegdys$ rynek
pozyczek konsumenckich. Seg-
menty takie jak faktoring za-
kupowy, pozyeczki obrotowe czy
finansowanie transakcyjne stang
sie istotnymi kategoriami oferty
dla MSP.

HOME&MARKET | MARZEC2026 W 49



	Gdy influencerzy tłumaczą świat 
	dr Robert kościelny
	Zuzanna Poloniewska
	Zuzanna Poloniewska

	Faza wzrostu i instytucjonalizacji rynku
	Instytucjonalny najem mieszkań przyspiesza w Polsce 
	PRS w Krakowie nabiera kształtów
	RYNEK PRS W POLSCE
	Rośnie konkurencja między miastami 
	Pensja ponad dodatki
	Personalizacja benefitów a różnorodność potrzeb pracowników
	Obce pieniądze? Tylko na wyjazd – Polacy wierzą w złotego 
	E-faktury jako zmiana organizacyjna, a nie tylko „projekt księgowy”
	Relacje z partnerami biznesowymi w obliczu KSeF
	Obowiązkowe OC księgowego to za mało
	Relacje z kontrahentami w środowisku zaległych faktur
	Błędy popełniane 
przy wdrażaniu
	KSeF zmienia obieg dokumentów, ale nie likwiduje papieru
	Przygotowanie organizacji do e-fakturowania – krok po kroku
	Wczesne wdrożenie KSeF 
to mniejsze ryzyko chaosu
	Firmy, które wykorzystały KSeF do zmian, są dziś krok dalej
	Wpływ e-fakturowania na płynność finansową przedsiębiorstwa
	Czy prywatna opieka medyczna to konieczność?
	Od dodatku do elementu strategii HR
	Czego pracownicy będą oczekiwać od ubezpieczeń grupowych w 2026 r.?
	Ewolucja rynku pracy wymaga przedefiniowania systemu benefitów pozapłacowych 
	Polska hubem logistycznym dla brytyjskiego e-commerce. To możliwe
	Dezinformacja w bilansie: koszt, którego nie widać w Excelu… jeszcze
	Jak MAN Truck & Bus Polska wspiera młode pokolenia
	Samodzielna windykacja czy outsourcing?
	Kluczowe elementy segmentacji w windykacji opartej na danych
	Faktoring odwrotny 
dla MŚP
	Nowa era cyfrowej ochrony - ubezpieczenie cyber dla przedsiębiorców
	Customer experience w windykacji to dziś szybkość i oddanie kontroli… dłużnikowi
	Finanse 2026: kompetencje, które zdecydują o przewadze biznesu
	Cyfrowa kancelaria
	Miliony deklaracji i setki miliardów złotych w grze 
	TURBOPRZYSPIESZENIE
	Marek Zuber

	KSeF ujawnia wyzwania organizacyjne biur rachunkowych



