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RYNEK WINDYKACJI

Al w windykacji
— automatyzacja i wsparcie

Sztuczna inteligencja w systemach windykacyjnych coraz rzadziej oznacza
jedna spektakularna funkcje, a czesciej zestaw drobnych, praktycznych
usprawnien wplecionych w codzienng prace windykatora. To wtasnie te

»nhiepozorne” zastosowania przynosza dzi$ najwiecej realnej wartosci.

MIROSEAW WNUK
VSoft SA

systent
podpowiadajacy
kolejny krok

Coraz popularniejsze staje sie roz-
wigzanie typu copilot — okno pod-
powiedzi widoczne przy obstudze
sprawy. Na bazie historii kontak-
tow, salda i etapu postepowania
sugeruje ono windykatorowi traf-
na odpowiedz, alarmuje o ryzyku
w sprawie i podpowiada kolej-
ny krok: wybér kanatu kontaktu,
moment eskalacji czy propozycje
ugody. Dla mniej doswiadczonych
pracownikéw oznacza to szybsze
wejscie na poziom eksperta, dla
doswiadczonych - mniej czasu na
rutynowa analize i wiecej na roz-
mowe z klientem.

Automatyzacja danych

i dokumentow

Al sprawdza sie szczegdlnie tam,
gdzie trzeba przetworzy¢ duze
ilodci nieustrukturyzowanych in-
formacji. Systemy OCR odczytuja

i klasyfikujg pisma sadowe, wyro-
ki czy umowy, automatycznie wy-
Ciggajac zasagdzone kwoty i termi-
ny - bez recznego przeszukiwania
dokumentéw. Podobnie dziata in-
teligentne wzbogacanie danych
kontaktowych: agent planuje
sekwencje zapytan do rejestrow
zewnetrznych (KRS, BIG, CEIDG)
i ocenia wiarygodnos¢ uzyska-
nych informacji, co realnie skraca
czas lokalizacji dtuznika.

Inteligentna komunikacja

z klientem

Chatboty i asystenci gtosowi
prowadzg proste, rutynowe roz-
mowy - przypominajg o ptatno-
$ciach, odpowiadaja na pytania,
negocjuja podstawowe warianty
sptaty — dostepne cata dobe. Co-
raz czesciej Al dostosowuje tez
ton i tre$¢ komunikacji do kon-
kretnego klienta oraz analizuje,
ktére wiadomosci i argumenty sa
najskuteczniejsze dla danego seg-

mentu dtuznikéw, pozwalajac na
biezaco optymalizowac strategie
kontaktu.

Zarzadzanie portfelem

i wsparcie decyzji
menedzerskich

Al analizuje duzy wolumen spraw
i sugeruje priorytetyzacje oraz
alokacje zasobow w zespole,
a takze wspiera planowanie re-
alistycznych harmonogramoéw
sptaty poprzez symulacje warian-
tow dopasowanych do sytuacji
klienta. Na poziomie zarzadczym
szczeg6lnie cenne jest inteli-
gentne raportowanie — zamiast
suchych zestawien liczbowych
system dostarcza gotowe wnio-
ski i rekomendacje dziatan, uta-
twiajac szybkie podejmowanie
decyzji.

Wspolnym mianownikiem wszyst-
kich tych zastosowan jest to, ze
Al wspiera pracownika, a nie go
zastepuje — rekomendacja pozo-
staje propozycja do akceptacji,
a ostateczna decyzja nalezy do
cztowieka. Takie podejécie pozwa-
la czerpa¢ korzysci z automatyza-
Cji — szybsza prace, mniej btedow,
lepiej wykorzystany czas zespotu
— bez utraty kontroli nad proce-
sem, ktory wcigz dotyczy relacji
zrealnym klientem.

HOME&MARKET | WRZESIEN 2026 g 51



RYNEK WINDYKACJI

Grupa KRUK zwigzany od 2004 r. Wérdéd
Z stanowisk, ktére zajmowat w KRUK-u w Pol-
sce, mozna wymieni¢ m.in. team leadera
Contact Centre, kierownika oddziatu w Watbrzy-
chu czy menedzera procesu optymalizacji CC.
W 2007 r. zostal zaangazowany w rozwdj rynkéw

zagranicznych Grupy KRUK.

zy finansowo-windykacyjnej. Obecna rola to

E kspertka z ponad 25-letnim stazem w bran-
kolejny etap w jej wieloletniej karierze me-
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Jego doswiadczenie, ktére zdobyt w Polsce, sta-
nowito wazny element realizacji projektéw, kté-
re Grupa KRUK rozwijata w Rumunii i Czechach.
W sierpniu 2011 r. dofgczyt do zespotu KRUK Ro-
mania, gdzie od 2013 r. petnit funkcje dyrektora
generalnego i przez siedem lat z sukcesami kie-
rowat rumuriska spétka, ktéra zatrudnia przeszto
600 osdb.

W 2020 r. wrécit do Polski, gdzie objat stanowi-
sko dyrektora generalnego KRUK S.A. i zarzadza
tg spditka liczaca ponad 1500 pracownikdéw.

Jest absolwentem geografii na Uniwersyte-
cie £édzkim, ukoriczyt tez studia podyplomowe
w WSB we Wroctawiu na kierunku zarzadzanie
oraz Senior Management Program na SDA Boc-
coni - School of Management. Prywatnie zonaty,
ojciec dwdéch syndw, fan gier planszowych i wed-
karstwa, mitosnik podrdzy.

nedzerskiej - posiada bogate doswiadczenie na
stanowiskach kierowniczych, z sukcesem budujac
i prowadzac zaangazowane, zorientowane na cel
zespoty.

Od 2014 r. petni funkcje statego mediatora sgdo-
wego. W pracy dyrektora oraz windykatora stawia
na podejscie relacyjne. Wierzy, ze skutecznos¢ to
nie tylko liczby i procedury, lecz przede wszystkim
sztuka dialogu, zrozumienie drugiej strony oraz
empatia. Dzieki potgczeniu twardych kompeten-
cji zarzadczych z umiejetnosciami mediacyjnymi
tworzy zgrane zespoly i skutecznie rozwiazuje
nawet najbardziej ztozone sprawy.



enedzer i ekspert z ponad 20-letnim
M doswiadczeniem w branzy IT, zwigzany

z VSoft od 2008 roku. W swojej karierze
taczyt role project managera, konsultanta i mene-
dzera, zdobywajac doswiadczenie na styku tech-
nologii, biznesu i proceséw operacyjnych. Obec-
nie, jako Dyrektor Rozwoju Obszaru Windykac;ji
w VSoft SA, odpowiada za rozwdj systemu VSoft
Collection oraz rozwigzan wspierajacych realiza-
cje proceséw windykacyjnych w terenie dla naj-
wiekszych polskich instytucji finansowych.

RYNEK WINDYKACJI

Szczegdlng uwage poswieca praktycznemu wy-
korzystaniu sztucznej inteligencji, automatyza-
cji i analizy danych w zarzadzaniu naleznosciami
- postrzegajac je nie jako cel sam w sobie, lecz
jako narzedzia usprawniajgce procesy, zwieksza-
jace ich skalowalnos$é, personalizujgce komuni-
kacje z klientem oraz wspierajgce podejmowanie
decyzji.

Autor publikacji i eksperckich komentarzy doty-
czacych zastosowania Al w windykacji, a takze
prelegent konferencji i debat poswieconych przy-
sztosci rynku wierzytelnosci, technologii i sztucz-
nej inteligencji. Szczegdlnie interesuje go, jak Al
moze realnie zmieniaé sposéb funkcjonowania or-
ganizacji zarzadzajacych naleznosciami.

Lider w windykacji — jak dzis wyglada
skuteczne przywodztwo?

Wspotczesna windykacja to wiecej niz realizacja KPI i kontrola proceséw. W Swiecie
automatyzacji, analityki danych i sztucznej inteligencji przewage buduja liderzy,
ktérzy potrafig skutecznie zarzadzac¢ ludzmi.

KINGA SZYCHOWIAK
dyrektor windykacji, Kancelaria
Prawna Inkaso WEC

awet najlepiej zaprojekto-
N wane systemy nie zastapia

dojrzatosci, odpowiedzial-
nosci i zaangazowania cztowieka
- to cenna obserwacja takze dla
branzy windykacyjne;j.
Skuteczny lider nie skupia sie wy-
tacznie na wynikach. Buduje sro-

dowisko, w ktérym pracownicy
rozumieja cele, czuja wptyw na
organizacje i sa gotowi bra¢ od-
powiedzialnos¢ za efekty swojej
pracy. Coraz wiekszego znaczenia
nabiera komunikacja, zarzadzanie
zZmiang oraz rozwijanie potencjatu
zespotu. Technologia wspiera pro-
cesy, przyspiesza analize danych,
ale nie podejmuje decyz;ji.

Ma to szczegdlne znaczenie
w obstudze zréznicowanych
spraw w segmencie B2 B.Cho¢ na
pierwszy rzut oka kazda sprawa
jest o zwrot srodkéw, w praktyce
kazda z nich jestinna, wymagaja-
ca innych dziatan - czasami zwy-

ktych i szablonowych, a czasami
Swiezego spojrzenia.
Szablony nie robia windykacji.
Robig to ludzie, ktérzy rozumieja
sens swojej pracy, znaja oczeki-
wania i widza wptyw swoich dzia-
tan na efekt koncowy. To lider wy-
znacza kierunek, inspiruje, bierze
odpowiedzialnos¢ za przysztosc
organizacji i tworzy warunki do
skutecznego dziatania. Wtasnie
dlatego w nowoczesnej windy-
kacji najwieksza przewaga kon-
kurencyjna tworza NIE systemy,
lecz LUDZIE i sposob, w jaki sg
prowadzeni.

materiat partnera
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RYNEK WINDYKACJI

POLAK Z ZALEGLYM DLUGIEM

— zmieniajacy sie profil niesolidnego
zadtuzonego konsumenta

Obraz zadtuzonego Polaka, ktéry nie radzi sobie z terminowa sptata
dtugu, ulega dynamicznym przemianom, a skala problemu staje sie
coraz bardziej ztozona i alarmujaca. Z najnowszych danych rejestru
dtuznikéw BIG InfoMonitor i opéznionych naleznosci w bazie informacji
kredytowych BIK wynika, ze tagczne przeterminowane zadtuzenie
polskich konsumentéw wynosi az 79,1 mld zt.

DR HAB. WALDEMAR
ROGOWSKI
gtéwny analityk BIG InfoMonitor

oktadna analiza tej
ogromnej kwoty oraz
struktury samego za-

dtuzenia pozwala na zarysowa-
nie nowego profilu wspétezesne-
go niesolidnego dtuznika, ktéry
coraz czesciej bezpowrotnie tra-
ci kontrole nad wtasnymi finan-
sami, wpadajac w coraz gtebsza
spirale zadtuzenia.

Profil nierzetelnego dluznika

Zalegtosci finansowe dotykaja
os6b we wszystkich grupach
wiekowych, jednak statystyki
wyraznie wskazuja na zdecy-
dowang dominacje konkretnego
profilu demograficznego. Naj-
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wyzszy udzial w przetermino-
wanym zadtuzeniu, uwzgled-
niajac zaréwno zobowiazania
kredytowe, jak i pozakredyto-
we, przypada obecnie na osoby
w przedziale wiekowym od 35
do 44 lat. Tylko w tej jednej
grupie wiekowej znajduje sie
ponad 112 tys. tak zwanych
multidtuznikéw, a ich taczne
zadluzenie przekracza niebaga-
telng kwote 5,3 mld zt. Typowy
polski seryjny nierzetelny dtuz-
nik to najczesciej mezczyzna
w $rednim wieku, bedacy miesz-
karicem wojewddztwa slaskiego
lub mazowieckiego. To wtasnie

OBECNIE JUZ CO PIATY
POLSKI KONSUMENT
ZMAGAJACY SIE
Z PROBLEMAMI
W REGULOWANIU
BIEZACYCH PEATNOSCI
ZALEGA ZE SPEATA
CO NAJMNIEJ TRZEM
ROZNYM WIERZYCIELOM.

RYNEK WINDYKACJI

na Slasku, gdzie notuje sie 46
tysiecy takich przypadkéw i na
Mazowszu z wynikiem 45,5
tysiaca, zamieszkuje najwiek-
sza liczba os6b posiadajacych
zaleglosci u co najmniej trzech
réznych wierzycieli. Warto pod-
kreslié, ze to mezezyzni zde-
cydowanie przoduja w tych
niechlubnych statystykach wie-
lozadtuzenia. Jest ich w tej gru-
pie ponad 230 tysiecy, a wyge-
nerowane przez nich zaleglosci
opiewajace na 12,6 mln zt sg
ponad trzykrotnie wyzsze niz
w przypadku zmagajacych sie
z dtugami kobiet.
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RYNEK WINDYKACJI

Problemy z regulowaniem
zobowiazan

Szczegétowa struktura zaleglo-
Sci pokazuje bardzo wyraznie,
ze Polacy maja dzi§ ogromne
problemy z regulowaniem swo-
ich podstawowych, biezgcych
rachunkéw. Laczna zaleglosé
pozakredytowa wynosi juz oko-
to 43 mld zt. Na te gigantycz-
na kwote sktadaja sie przede
wszystkim nieoptacone w ter-
minie rachunki za media, ustu-
gi telekomunikacyjne i internet,

NAJWYZSZA KWOTA
ZALEGEOSCI
KREDYTOWEJ JEDNEGO
KONSUMENTA
WYNOSI REKORDOWE
101 MLN Zk.
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a takze zalegle czynsze, nie-
uregulowane sktadki ubezpie-
czeniowe, rosngce koszty sado-
we, kary za jazde komunikacja
miejska bez waznego biletu oraz
niesptacone w terminie pozyczki
i alimenty. Problem catkowitej
utraty kontroli nad wtasnymi
finansami dobitnie uwidacznia
sie, gdy spojrzymy na rekor-
dowe kwoty generowane przez
pojedynczych dtuznikéw. Naj-
wyzsza odnotowana kwota za-
legtosci pozakredytowej na-
lezaca do jednej osoby to az
16,3 mln zt. Sytuacja wyglada
jeszcze bardziej dramatycznie
w przypadku sektora finanso-
wego, gdzie najwyzsza kwota
zalegtosci kredytowej jednego
konsumenta wynosi rekordowe
101 mln zl.

Zwiekszajaca sie liczba oséb

uwiklanych w wielozadluzenie
Jednym z najbardziej niepoko-
jacych i dynamicznie rosngcych

zjawisk na polskim rynku jest
zwiekszajaca sie liczba osdb
uwiktanych w wielozadtuzenie.
Eksperci rynkowi wprost alar-
muja, ze zjawisko wpadania
w spirale dtugéw zdecydowanie
przestaje byé problemem margi-
nalnym i staje sie istotnym wy-
zwaniem spolecznym. Obecnie
juz co piaty polski konsument
zmagajacy sie z problemami
w regulowaniu biezacych plat-
nosci zalega ze splata co naj-
mniej trzem réznym wierzycie-
lom. W skali catego kraju jest
juz 347,5 tysigca takich oséb.
Co wiecej, multidtuznicy tacz-
nie s winni instytucjom finan-
sowym i firmom ustugowym
17,5 mld zt, co odpowiada za az
40 procent calego zalegtego za-
dtuzenia pozakredytowego wpi-
sanego do oficjalnych rejestrow.
Tak skrajne przypadki wieloza-
dtuzenia ewidentnie pokazuja,
ze rynek weigz dopuszeza ryzy-
kowne finansowanie klientéw



o0 znacznie obnizonej wiarygod-
nosci platniczej, co jest nieetycz-
ne, gdyz $wiadomie finansowane
s osoby, ktore nie poradza sobie
ze splatg zadluzenia i dodatkowo
pogtebi to dalsze, niekontrolowa-
ne narastanie problemu spirali
zadtuzenia. W obecnej sytuacji
rosnacych kosztéw zycia i pro-
wadzenia dzialalnosci konieczne
staje sie konsekwentne wzmac-

EACZNA ZALEGEOSC
POZAKREDYTOWA
WYNOSI JUZ OKO

£0 43 MLD Zt.

RYNEK WINDYKACJI

nianie mechanizméw weczesnej
identyfikacji ryzyka oraz szero-
ko pojetych dzialan prewencyj-
nych, aby skutecznie zapobiegaé
kryzysom finansowym, ktére ob-
ciazaja nie tylko same instytucje
czy firmy, ale przede wszystkim
drastycznie uderzaja w dobro-
stan i podstawowe bezpieczen-
stwo ekonomiczne polskich go-
spodarstw domowych.

Trendy w windykacji w 2026 r. — co zmienia

rynek odzyskiwania naleznosci?

Rok 2026 przynosi transformacje branzy windykacyjnej. Zmieniaja sie
narzedzia, oczekiwania klientéw i sposéb pracy dziatéw finansowych.
Windykacja staje sie bardziej cyfrowa, przewidywalna i nastawiona na relacje.

BOGUSLEAW BIEDA
CEO Vindicat.pl

Predykcja zamiast reakgji.
Najsilniejszym trendem jest roz-
woj modeli predykcyjnych. Algo-
rytmy analizuja historie ptatnosci,
zachowania klientéow, sezono-
wosc¢ i dane branzowe, by przewi-
dziec¢ ryzyko opdéznien. Standar-
dem staje sie oznaczanie klientéw
wysokiego ryzyka i dziatania pre-
wencyjne — przypomnienia, pro-
pozycje roztozenia ptatnosci czy
dodatkowe zabezpieczenia. Win-
dykacja przesuwa sie z etapu ,po
terminie” na etap ,zanim problem
powstanie”.

Automatyzacja komunikacji.
Voiceboty prowadzg rozmowy,
chatboty obstuguja zapytania,
a systemy generuja spersonali-
zowane wiadomosci. Rosnie zna-
czenie neutralnej i konsekwent-
nej komunikacji, ktéra ogranicza
konflikty i zwieksza skutecznos¢.
Windykacja omnichannel.
Klienci oczekujg kontaktu przez
SMS, e-mail, WhatsApp, aplikacje
czy telefon. Nowoczesne syste-
my facza kanaty w jedna sciezke
komunikacji, dzieki czemu dtuz-
nik moze kontynuowac rozmowe
niezaleznie od formy kontaktu. To
skraca czas reakgji.

Dane jako fundament decyzji.
Firmy inwestuja w analityke. Sys-
temy priorytetyzuja sprawy, wska-
zujg najbardziej optacalne dzia-
tania i tworza raporty w czasie
rzeczywistym. Windykatorzy pra-
Cujg mniej operacyjnie, a bardziej

analitycznie - interpretuja dane
i prowadza trudne negocjacje.
Cyberbezpieczenstwo.
Rosnace wymagania dotycza-
ce ochrony danych sprawiaja, ze
windykacja musi by¢ skuteczna
i bezpieczna. Standardem staja
sie audyty komunikacji i kontrola
zakresu przetwarzanych danych.
Im wiecej automatyzacji, tym
wiekszy nacisk na empatie i re-
lacje. Dtuznicy chetniej wspét-
pracuja, gdy sa traktowani z sza-
cunkiem. Rosnie wiec znaczenie
miekkich kompetencji, persona-
lizacji i elastycznych form sptaty.
Windykacja w 2026 r. to potacze-
nie technologii, danych i nowego
podejscia do klienta. Firmy, ktére
wdroza predykcje, automatyzacje
i omnichannel, zyskajg przewage
konkurencyjna i wyzsza skutecz-
nos¢ odzyskiwania naleznosci.
materiat partnera

HOME&MARKET |  WRZESIEN 2026 @ 57
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Firmy i przedsiebiorcy
pod presja naleznosci

Jak zatory ptatnicze wptywajg na ptynnos¢ przedsiebiorstw? Dlaczego
skuteczne zarzadzanie nalezno$ciami powinno by¢ elementem
strategii finansowej firmy, a nie dziataniem podejmowanym dopiero po

pojawieniu sie problemu?

MICHAE STARZYNSKI
CEO Kancelarii Detektywistyczno-
Windykacyjnej Starzynski Group
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rowadzenie biznesu
w 2026 roku w Polsce
jest banalnie proste.

Oksymoron?

Zacznijmy od statystyk Central-
nego Osrodka Informacji Go-
spodarczych. W roku 2025 zto-
zono okoto 288 tys. wnioskéw
o otwarcie JDG, a zamknieto

okoto 196 tys. W KRS zareje-
strowano ponad 57 tys. nowych
podmiotéw. Dziatalnosé zawie-
sito ponad 388 tys firm. Do tego
okoto 5,5 tys. firm oglosito re-
strukturyzacje i upadtosé.

Na bazie tych danych zdamy
sobie sprawe, ze bycie polskim
przedsiebioreg to nie lada sztu-



ka. Oczywistym jest, ze biznes
prowadzi sie po to, aby zarabiaé
pieniadze. A co w sytuacji, je-
zeli prowadzacy biznes wystawi
fakture, ktérej dtuznik nie za-
placi? Z takim problem boryka
sie z roku na rok coraz wiecej
przedsiebiorcéw.

Skutecznosé egzekucji
komorniczych

Zatory ptatnicze w postaci
opé6Zznienie w realizacji faktur
czy w ogdle brak sptaty deter-
minuja powyzsze statystyki.
0Od kilku lat widzimy ewident-
ny trend, ze wierzyciele, ktérzy
juz spotkali na swojej drodze
biznesowej nierzetelnego kon-
trahenta zrobig wszystko, aby
taka sytuacja nie powtérzyta
sie w przysztosei z inng firma.
Ponadto, jezeli przeszli przez
catg procedure sadowa, zaptacili
koszty zastepstwa procesowego
adwokackiego/radcowskiego za
uzyskanie tytutu wykonawczego
i na koniec proces doswiadezyli,
ze komornik umorzyt postepo-
wanie egzekucyjne jako bezsku-

DZISIEJSZY
PRZEDSIEBIORCA
POWINIEN PRZED

NAWIAZANIEM
WSPOEPRACY
MAKSYMALNIE
ZWERYFIKOWAC
SWOJEGO KONTRAHENTA.

teczne — méwia sobie wprost.
Nigdy wiecej. Skutecznosé eg-
zekucji komorniczych to okoto
20-25 proc.

Dlatego tez coraz wiecej pol-
skich przedsiebiorcéw, wzo-
rem kolegéw z Zachodu, woli
sie maksymalnie zabezpieczyé
przed nawigzaniem wspétpra-
cy z kontrahentem. Stuzg temu
detektywistyczne wywiady go-
spodarcze, ktérych celem jest
pozyskanie niezbednej wiedzy
odnos$nie wiarygodnos$ei ptat-
niczej kontrahenta, jego po-
wigzan kapitatowo-osobowych,
majatku oséb odpowiedzialnych
za zobowigzania, a takze tere-
nowe ustalenie skali prowadzo-
nego biznesu, ilosci pracowni-
kow i ustalenie rzeczywistych
0s6b odpowiedzialnych za dane
przedsiewziecie. W praktyce
czesto zdarza sie, ze osoby, kté-
re sa w KRS nie sg faktycznymi
osobami decyzyjnymi w spoétce.
Jak mawial Francis Bacon
»Wiedza to wiadza”. Majac takg
wiedze przedsigbiorca §wiado-
mie podejmuje decyzje odnosnie
wspéipracy z konkretnym pod-
miotem.

Bezcenna wiedza
Detektywistyczny wywiad go-
spodarczy jest kluczowa wie-
dza, ktéra jest bezcenna. Na ba-
zie 19-letniego do$wiadczenia
w branzy z pelna stanowczoscia
podkreslam, ze takie wywiady
wiele razy uratowaly naszych
Klientéw przed upadkiem.

Brak fundamentalnego spraw-
dzenia swojego kontrahenta
moze spowodowaé problem z od-
zyskaniem naleznosci. W takim
wypadku, poniekad po fakcie
warto skorzystaé z dziatan win-
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W 2025 R. ZtOZONO
OKOLO 288 TYS.
WNIOSKOW
O OTWARCIE JDG,
A ZAMKNIETO OKOtO
196 TYS.

dykacyjnych. Windykacja ma
na celu wyegzekwowanie dtugu
bad7 realng ocene szans na jego
odzyskanie. W dzisiejszych re-
aliach ezynnosei windykacji te-
renowej sa wrecz niezbedne do
skutecznego dochodzenia na-
leznosci. Warto zauwazyé, ze
dzisiejszy dtuznik juz nie jest
tym samym dtuznikiem co kilka
lat temu. Wzrosta znacznie nie
tylko jego §wiadomos$é praw-
na, ale takze jego roszczenio-
wosé, a takze wyrafinowanie.
Obowigzujace przepisy prawne
pozwalaja dluznikom na legalne
nieptacenie. To wszystko powo-
duje, ze spraw z zakresu prze-
stepczosci gospodarczej jest
ogrom.

Podsumowujac, dzisiejszy
przedsiebiorca powinien przed
nawigzaniem wspéipracy mak-
symalnie zweryfikowaé swojego
kontrahenta. Detektywistyczny
wywiad gospodarczy ma na celu
zabezpieczenie interes przedsie-
biorcy. Jezeli chodzi o finanse
wtasnej firmy na tym nie moz-
na oszczedzac Jeden nierzetelny
kontrahent moze doprowadzié
firme do upadku. Lepiej zapo-
biegaé niz leczyé. Powtérze.
, Wiedza to wladza”.
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Windykacja naleznosci
B2B - jak firmy moga
ograniczyc ryzyko?

W relacjach B2B problem opdznionych ptatnosci urdst
w ostatnich latach do jednego z kluczowych zagrozen dla
ptynnosci finansowej przedsiebiorstw.

BOGUSLEAW BIEDA
CEO Vindicat.pl

ysoka inflacja, ro-
snace koszty fi-
nansowania dzia-

talnosci oraz wieksza ostroznosé
kontrahentéw powoduja, ze fir-
my muszg dziata¢ znacznie bar-
dziej $wiadomie. Skuteczna win-
dykacja nie zaczyna sie jednak
w momencie, gdy faktura jest
przeterminowana — to proces,
ktéry powinien obejmowaé we-
ryfikacje partnera, biezacy mo-
nitoring, kontrole limitéw kredy-
towych oraz szybkie reagowanie
na pierwsze sygnaly ryzyka.

Weryfikacja kontrahenta

— fundament bezpiecznej
wspolpracy

Pierwszym krokiem w ogra-
niczaniu ryzyka jest doktadna

ocena wiarygodnosci partnera
biznesowego. W praktyce ozna-
cza to korzystanie z baz BIG,
KRD, CRIF, rejestréw sado-
wych, a takze wywiadowni go-
spodarezych. Analiza powinna
obejmowaé: historie ptatnicza
i ewentualne zaleglosci, powia-
zania kapitatowe i struktural-
ne, sytuacje finansowg i wyniki
z ostatnich lat, obecno$é w re-
jestrach dtuznikéw i toczace sie
postepowania egzekucyjne lub
upadtosciowe.

Weryfikacja nie jest jednorazo-
wym dziataniem — powinna byé
powtarzana cyklicznie, szczegdl-
nie przy wiekszych transakcjach
lub zmianie warunkéw wspét-
pracy. Dzieki temu przedsiebior-
ca moze zawczasu wykryé po-
garszajaca sie kondycje klienta
i odpowiednio dostosowaé poli-
tyke kredytows. Czesto, szcze-
gélnie firmy micro i MSP nie
weryfikuja kontrahentow z kto-
rymi nawiazujg relacje bizne-
sowe ,o0szczedzajac” na zakupie
wtaseiwych raportéw. Sytuacja
taka powoduje, ze czesé wysta-

wionych przez nich faktur nigdy
nie zostanie optacona, co dopro-
wadza do utraty ptynnosei finan-
sowej lub upadtosci firmy.

Monitoring platnosei

— kontrola w czasie
rzeczywistym

Nawet najbardziej rzetelny kon-
trahent moze mieé¢ chwilowe
problemy z ptynnoscia. Dlatego
kluczowe jest wdrozenie systemu
monitoringu ptatnosei, ktéry au-
tomatycznie przypomina o zbli-
zajacych sie terminach i natych-
miast informuje o opéZnieniach.
Nowoczesne narzedzia pozwa-
laja wysylaé automatyczne po-
wiadomienia i przypomnienia,
tworzyé przejrzyste dashboardy
z listg faktur, generowaé alerty
o przekroczeniu limitéw i anali-
zowac ryzyko na poziomie calego
portfela naleznosci.

Monitoring nie tylko zmniejsza
liczbe opdznien, ale tez buduje
profesjonalny wizerunek firmy
— kontrahenci widza, ze ptatno-
Sci sg pilnowane, co czesto wpty-
wa na ich dyseypline.
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Limity kredytowe — kontrola
ekspozyeji na ryzyko

W relacjach B2 B powszechne
jest udzielanie kredytu kupiec-
kiego, czyli odroczenie ptatno-
§ci. Aby nie doprowadzié¢ do
nadmiernego obcigzenia finan-
sowego, warto ustalaé indy-
widualne limity kredytowe dla
kazdego klienta. Powinny one
wynikaé z oceny ryzyka, histo-
rii wspétpracy, aktualnej sy-
tuacji finansowej kontrahenta
oraz wartosci zamdéwien i cze-
stotliwosci zakupow.

Limity muszg by¢ aktualizowane
— zaréwno w gére, jak i w dét.
Jesli klient zaczyna placié niere-
gularnie, limit powinien zostac
obnizony, a warunki wspétpracy
zaostrzone. To proste narzedzie,
ktére skutecznie chroni przed
nadmiernym ryzykiem.

Szybka reakeja na

opéznienia — kluez do
skutecznej windykacji
Najwiekszym btedem firm jest
zwlekanie z dziataniami windy-
kacyjnymi. Kazdy dzieri opéz-

nienia zmniejsza szanse na od-
zyskanie pieniedzy. Dlatego
reakeja powinna byé natychmia-
stowa:

* po 1-3 dniach — przypomnie-
nie o platnosci,

* po 7 dniach — kontakt telefo-
niczny,

* po 14 dniach — wezwanie do
zaptaty,

WERYFIKACJA NIE
JEST JEDNORAZOWYM
DZIALANIEM - POWINNA
BYC POWTARZANA
CYKLICZNIE,
SZCZEGOLNIE
PRZY WIEKSZYCH
TRANSAKCJACH LUB
ZMIANIE WARUNKOW
WSPOEPRACY.

RYNEK WINDYKACJI

* po 21-30 dniach — windykacja
profesjonalna lub przekazanie
sprawy do firmy windykacyjnej.
Warto korzystaé z narzedzi do
windykacji miekkiej, ktére po-
zwalajg zachowaé dobre relacje
z klientem, a jednoczes$nie sku-
tecznie mobilizuja go do zapta-
ty. Jesli to nie dziata, nie nale-
zy zwlekaé z kolejnymi krokami
— szybkie przejscie do windykacji
twardej lub sadowej czesto po-
zwala uniknaé catkowitej utraty
naleznosci.

Skuteczne ograniczanie ryzyka
w naleznosciach B2 B wymaga
konsekwentnego, dobrze zapla-
nowanego procesu. Weryfikacja
kontrahenta, monitoring ptat-
nosei, limity kredytowe i szyb-
ka reakcja na opéznienia tworza
system, ktéry pozwala przed-
siebiorcom dziataé bezpiecznie
i przewidywalnie. Firmy, ktére
wdrazajg te elementy, nie tylko
minimalizujg skale problemdéw
z platnosciami, ale tez budujg sta-
bilne relacje biznesowe i zwiek-
szaja swojg odpornos$é na waha-
nia rynku.
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