: < ' Rok zalozenia 1992
gl N K A S S O

Typowy dtuznik

Jak MSP rozpoznajg niesolidnych klientéw

Raport z badania Kaczmarski Inkasso , Typowy dtuznik”,
grudzien 2025 .
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Informacje o badaniu

il

Badanie ,Typowy dtuznik” zostato przeprowadzone w
listopadzie 2025 r. przez IMAS International na zlecenie firmy
windykacyjnej Kaczmarski Inkasso metodg CAWI na
reprezentatywnej grupie 402 wiascicieli, osbb
zarzgdzajgcych i na stanowiskach kierowniczych w mikro,
matych i Srednich przedsigbiorstwach, wystawiajgcych
faktury z odroczonym terminem ptatnosci.




8 na 10 przedsiebiorcow rozpoznaje dituznika z daleka

Niemal 80 proc. przedsigbiorcow
uwaza, ze niesolidnego kontrahenta
mozna rozpoznal jeszcze przed
podpisaniem umowy. Badanie
Kaczmarski Inkasso ,Typowy dtuznik”
pokazuje, ze firmy z sektora MSP coraz
rzadziej liczg na przypadek, a coraz
czeSciej Swiadomie oceniajg ryzyko
ptatnicze.

W  praktyce robig trzy rzeczy:
sprawdzajg nowych  klientbw w
dostepnych bazach danych,
zapoznajq sie z informacjami o firmie
w internecie i zasiegajq opinii innych
firm na rynku. Dopiero na to naktadajg
swojg intuicje i  doSwiadczenie
biznesowe. Co 3. badany otwarcie
przyznaje, ze przeczucie czesto bywa
waznym sygnatem, ale dopiero w
potgczeniu z twardymi danymi daje to
petny obraz partnera.

Jak przedsigbiorcy najczesciej weryfikujg nowych klientéw

@

Sprawdzajg w Analizujq publiczne
oficjalnych rejestrach informacje o firmie w
i bazach internecie i korzystajq

z opinii innych
przedsigbiorcow

Kierujq sie intuicjq i
doSwiadczeniem



Najwazniejsze wnioski z badania

firm uwazq, ze diuznika da sie rozpoznac jeszcze
przed rozpoczeciem wspobtpracy

sprawdza kontrahentdw w oficjalnych rejestrach
i bazach, m.in. rejestrach dtuznikdw, KRS, CEIDG

analizuje historie firmy w internecie

zwraca szczegdbling uwage na sposdb
prowadzenia rozmow

wskazuje, ze pierwsze wrazenie co do rzetelnosci
klienta czesto lub bardzo czesto sie sprawdza, a
okoto potowa - ze bywa z tym réznie

przywigzuje wage do jakosci i kompletnosci
dokumentow




Najwazniejsze wnioski z badania

traktuje intuicje i doSwiadczenie nie jako
samodzielny miernik, lecz osobisty filtr

nie ma zaufania, gdy potencjalny klient
zachowuje sie podejrzanie i niekonsekwentnie

za sygnat alarmowy uznaje ztq kondycje
finansowq przedsigbiorstwa i wpisy w rejestrach

ma opory przed wspdtpracqg, gdy partner jest
niestowny | prowadzi chaotycznie rozmowe

zachowuje dystans, jesli kontrahent wykazuje sie
nadmierng pewnosciq siebie lub arogancijg




Miliony firm, miliardy ztotych diugu

Weditug danych GUS w Polsce dziata
ok. 28 min aktywnych firm.
Jednocze$nie w Krajowym Rejestrze
Dtugbw figuruje ponad 260 tys.
przedsigbiorstw, ktére majqg blisko 1
mld 2zt zalegtoSci ptatniczych. To
oznacza, ze ryzyko trafienia na dtuznika
dotyczy praktycznie kazdej firmy
sprzedajqgcej z odroczonym terminem
ptatnosci.

-
-

Dla mniejszych podmiotéw nawet
jedna wieksza niezaptacona faktura
moze oznacza¢ powazne ktopoty z
ptynnosciqg, zablokowanie inwestyciji i
problemy z regulowaniem witasnych
zobowigzanh. Nic dziwnego, ze
przedsiebiorcy coraz czesSciej chcqg
wytapac dtuznika z wyprzedzeniem, a
nie dopiero wtedy, gdy faktura dawno
jest po terminie.

Twarde dane a doSwiadczenie przedsiebiorcow

Firmy pytane o to, na czym opierajg oceng nowego kontrahenta, w pierwszej
kolejnosci wskazujqg zrédta twardych informaciji:

66% oficjalne bazy danych ~  -------------oooooooo- @

58% historia firmy w internecie = ---—--—---------------- @
o o ° ° .l‘l\
56% opinie w internecie = -----meemee- ‘EE;



Dokumenty i zachowanie klienta majg znaczenie

Wedtug przedsiebiorcéw w ocenie ryzyka istotne sq:

sposob prowadzenia rozmoéw, czy klient jest
przygotowany do spotkania, potrafi jasno opisaé

swojq dziatalnos¢, wtasne potrzeby i rozumie
zasady wspdtpracy

Jakub Kostecki,
prezes Zarzgdu Kaczmarski Inkasso

jako$€ dokumentdéw firmowych, kompletnos¢ i
poprawno$¢ danych w ofertach i umowach.

- Jesli pojawiajg sie braki w dokumentach,
klient jest niechetny do podpisania umowy
lub ciggle odktada sformalizowanie
ustalen, trzeba traktowac to jako czerwone
Swiatto. Z perspektywy windykacyjnej
dobra dokumentacja ma jeszcze jeden
wymiar: bez umoéw, zamowien, protokotow
odbioru, faktur i korespondencji trudno
skutecznie dochodzi¢ naleznosci.
Windykacja polubowna opiera sig na
faktach, a nie pamiegci. Dlatego juz na
etapie pozyskiwania klienta warto zadbac¢
o to, by kazda transakcja byta odpowiednio
udokumentowana. To znaczgco utatwia
potem wyegzekwowanie naleznosci.



Weryfikacja wiarygodnosci klientow biznesowych

Sprawdzenie w bazach dtuznikow _ 66%
Wyszuklwanln:vlrr:tc:err?:;g _ 50%
Zbieranie opinii o;rrrzn;éesgi;g:wggx _ 48%
e ey I 7%
e epreanaiwepoioracy T 43%
P oy, vwomiony) | 3%
sprawozdan finansowycil1f?::123 - 31%
wia écicieﬁgj?ﬁizcin;igifé?azgz - 30%
Osobista wizyta w siedzibie firmy - 24%

Sprawdzenie posiadanych |
’ o oatnicre; R 22%

certyfikatow rzetelnosci ptatniczej

Kontrola referencji biznesowych - 16%

Przedstawiciele MSP podkreslajqg, ze niepokoi ich zaréwno chaos oraz
utrudniony kontakt z potencjalnym klientem, jak i przesadna pewnoSc¢ siebie
potqczona z naciskiem na szybkie decyzje.




Intuicja to nie wszystko

36 proc. przedsigbiorcdw przyznaje, ze przy ocenie nowego klienta wazna jest takze
intuicja. Nie chodzi jednak o pierwsze wrazenie w oderwaniu od liczb, ale umiejetne
tgczenie sygnatow.

Na co gtéwnie zwracajg uwage firmy:

Af

(©)

25% 24% 13%

branza dziatalnosci, w
niektérych sektorach
wystepuje wyzsze
ryzyko ptatnicze

struktura wtasnosciowaq, jak prezentuje
powigzania biznesowe sie przedsigbiorca

Pierwsze wrazenie jak sygnat ostrzegawczy

Wielu przedsiebiorcow uwazaq, ze pierwsze wrazenie, jakie robi na nich nowy
klient, jest trafne.

40 % firm deklaruje, ze ich pierwsze
podejrzenia sprawdzajq sie zawsze lub
bardzo czesto

47% mowi, ze bywa rbéznie, czasem tak,
czasem nie

10% przyznaje, ze przeczucia rzadko lub
nigdy sie nie potwierdzajqg
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Co w zachowaniu klienta najbardziej niepokoi firmy

Na ile ta cecha swiadczy o ryzyku
niesolidnosci danego przedsigbiorcy

Wyniki w %

Unikanie formalizacji wspétpracy

Niecheé do ujawniania sytuacji finansowej swojej firmy
Nacisk na szybka realizacje bez jasnych ustalen
Oczekiwanie wyjatkowo dtugich termindw ptatnosci

Nieche¢ do kontaktu osobistego lub telefonicznego

Nieprzygotowanie do rozméw biznesowych
Chaotyczny sposob prowadzenia rozmow biznesowych
Prowadzenie wielu podmiotéw réwnoczesnie

Niska kultura osobista w kontakcie

Agresywne negocjowanie cen

Niedbaty wyglad zewnetrzny

Mtody wiek przedsiebiorcy 33

m Zdecydowanie tak m Raczej tak
Trudno powiedziec m Raczej nie
m Zdecydowanie nie

Powyzsze zachowania w potqczeniu z utrudniong komunikacjq i brakami w
dokumentach to dla wielu przedsigbiorcéw sygnat, ze warto ograniczyé¢ skale
wspotpracy, zazgdac zaliczki lub skrécic termin ptatnosci, a przede
wszystkim — doktadnie sprawdzi¢ klienta w rejestrach dtuznikéw i innych
zrodtach.

Te sygnaty sq wazniejsze niz wizerunek zewnetrzny — wiek przedsigbiorcy, ubior,
to, czy firma ma efektowng strone www i profle w mediach
spotecznoSciowych. Jak pokazuje badanie, to zachowanie i transparentnos¢
informaciji sq prawdziwym papierkiem lakmusowym wiarygodnoSci.
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Miedzy zyskiem a ryzykiem

Tylko 6 proc. firm deklaruje, ze zawsze
rezygnuje ze wspotpracy w razie
podejrzen, a 19 proc. robi to czesto.

Wigkszo§€, bo 55 proc. wycofuje sie
tylkko czasami, w zaleznoSci od
kontekstu, a 18 proc. bardzo rzadko.
Wida¢  wigc, ze  przedsigbiorcy
balansujqg miedzy potencjalnym
zyskiem a ryzykiem.

==

- Trafna ocena to suma wieku sktadnikow.
Na podstawie pierwszego kontaktu:
rozmowy, spotkania, telefonu tylko co
dwudziesty przedsigbiorca jest przekonany,
ze zawsze potrafi rozpozna¢ potencjalnego
dtuznika. 28 procent zadeklarowato, ze
raczej tak, ale ponad potowa stwierdzita, ze
czasem potrafi, a czasem nie. Co 6smy
badany przyznat, ze rzadko lub w ogble nie
jest w stanie wyciqgng¢ takich wnioskéw
po jednym kontakcie. W transakcjach
handlowych przekiada sie to na prostg
praktyke: pierwsze wrazenie jest raczej

aad

:

powodem, by klienta doktadniej
Jakub Kostecki, JprzeSwietlic”, niz od razu go skresli¢ lub
prezes Zarzgdu Kaczmarski Inkasso bezrefleksyjnie dac kredyt zaufania.
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Zaliczka, ptatnosé z gory i etapowe dostawy

Dodatkowe zabezpieczenie w przypadku podejrzen o niesolidnos¢

Wymaganie zaliczki

Wymaganie ptatnosci z gory za catosc¢ zamowienia
Skrocenie terminow ptatnosci

Ograniczenie zakresu i wartosci wspotpracy na poczgtek
Wprowadzenie warunkowej realizacji dostawy (etapami)
Wprowadzenie kar umownych w przypadku opéZnienia ptatnosci
Zastrzezenie wtasnosci towaru do momentu zaptaty
Ubezpieczenie naleznosci

Zgdanie gwarancji bankowe;j

Zwiekszenie kar umownych

Zawarcie umowy tylko z notarialnym zabezpieczeniem
Wymaganie weksla

Faktoring jawny — poinformowanie kontrahenta o cesji wierzytelnosci

Jesli pojawiq sie sygnaty Swiadczgce o tym, ze kandydat do wspotpracy

I 50%
. 41
I :0%
:— 28%
B 27%

moze by¢ niesolidny, przedsigbiorcy stosujg réznorodne zabezpieczenia.

50 proc. wymaga zaliczki lub nawet ptatnosci z gory za cate zamowienie, na
co wskazuje 41 proc. firm. Prawie co 3. skraca termin ptatnosci, 28 proc.

ogranicza skale wspétpracy, a 27 proc. wprowadza etapowe dostawy.

Mniej popularne, lecz stosowane w bardziej formalnych relacjach, sq kary
umowne i zastrzezenie towaru (po 25%), ubezpieczenie naleznosci (23 proc.)

lub zgdanie gwarancji bankowych (22 proc.).

Najrzadziej stosowane sq weksle (14 proc.) i jawny faktoring (12 proc).



Windykacyjna check lista

Kazda ziotdwka zamrozona w przeterminowanych fakturach to Iluka w
finansach firmy, a zarazem bezptatny kredyt dla niesolidnego klienta. W
windykacji wygrywa nie ten, kto méwi najgtosniej, lecz ten, kto dziata najszybciej
i najbardziej systemowo. Warto wiedziec, jak to zrobié.

PrzeSwietlanie klienta

Pierwszym krokiem, zanim dojdzie do
wspotpracy z  nowym  klientem,
powinno by€& sprawdzenie jego
wiarygodnoSci ptatniczej w Krajowym
Rejestrze Dtugdbw i innych bazach
gospodarczych, przejrzenie opinii

branzowych czy nawet
podstawowych danych finansowych.
Pozwala to ocenic
prawdopodobienstwo opdznien.

Rezygnacja z tego etapu moze
oznacza¢  problemy  finansowe,
szczegblnie gdy dostawy majqg
charakter  ciqgty, albo  firma
sprzedaje z odroczonym terminem
ptatnosci.

Umowy, faktury, potwierdzenia

Druga kwestia to brak kompletnej dokumentacji. Skuteczna
windykacja opiera sie na dowodach, a nie na dobrej pamigci. Umowy,
zamowienia, protokoty odbioru, faktury, korespondencja, potwierdzenia
czeSciowych wptat — bez tego nawet najlepszy prawnik bedzie miat
zwiqzane rece. Warto wprowadzi¢ w firmie prostq, powtarzalng regute:
kazda transakcja przechodzi przez checkliste ,dokumentacja gotowa
do windykacji”. Dopiero gdy wszystkie pola sq odhaczone, towar moze
jecha¢ do klienta. Oszczedzi to nerwdw i pieniedzy, gdy sytuacja
wymeknie sig¢ spod kontroli.
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Windykacyjna check lista

Szybka windykacja

Trzecia putapka to spdzniony start dziatan windykacyjnych. Statystyka jest
bezlitosna: im dtuzej przedsigbiorca czeka, tym mniejsze szanse na
odzyskanie nalezno&ci. Dobrze jest ustali€ wewnetrzny termin graniczny,
np. 14 dni po terminie ptatnosci. Tego dnia automatycznie powinny ruszy¢

przypomnienia e-mailem, sms-em czy poprzez bezposredniq rozmowe.

Scenariusz dziatania

Czestym btedem przedsigbiorcéw jest
zbyt tatwe uleganie dtuznikowi i brak
scenariuszy dziatania. ,Ksiggowa na
urlopie”, ,bank sie spbéznit”, ,przelew zaraz
wyjdzie” — kazdy wierzyciel styszat to setki
razy. Obietnica to za mato. Trzeba
wyznaczyC termin, potwierdzic go
pisemnie, a jesli nie zostanie dotrzymany,
automatycznie rozpoczq€¢ procedure
odzyskiwania naleznodci, np. za
poSrednictwem  firmy  windykacyjne;.
Potrzebny jest precyzyjnie opisany plan:
od delikatnego przypomnienia, przez
formalne wezwanie, kontakt telefoniczny
i kanaty cyfrowe, az po decyzje o
przekazaniu sprawy do
wyspecjalizowanej firmy windykacyjnej. Z
badania Kaczmarski Inkasso ,Jak MSP
korzysta z windykacji” wynika, ze 71
proc. przedsigbiorcow wysoko ocenia
skutecznosé firm windykacyjnych, z
ktorymi wspotpracowaty w ciqgu
ostatnich 2 lat.
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Windykacyjna check lista

Elastycznosé i konsekwencja

Paradoksalnie rownie kosztowny jest brak elastycznoSci. Sztywne
stanowisko ,Albo cato$¢ dzi§, albo widzimy sie w sqgdzie” czesto kohczy
sie dtugqg batalig i niskg efektywnosciq. Tymczasem dobrze
skalkulowana ugoda, roztozenie ptatnosci na krotkie, realne raty czy
uzaleznienie biezgcych dostaw od sptaty czeSci dtugu pozwalajg
utrzymac relacje biznesowe i odzyska¢ pienigdze. Elastyczno$¢ nie
oznacza naiwnosci, tylko kontrole nad warunkami wspbtpracy i
terminarzem.

Wreszcie, przedsigbiorcom zdarza sie pomija¢ windykacje polubowng,
cho¢ to najtanszy i zwykle najskuteczniejszy sposdéb na
wyegzekwowanie naleznosci. Pierwsze 90 dni od powstania dtugu daje
wiele mozliwosci: zautomatyzowane przypomnienia, krétkie, rzeczowe
rozmowy telefoniczne czy e-maile z linkiem do szybkiej ptatnosci dajqg
najlepszy efekt przy najnizszym koszcie. Dobra windykacja nie jest
bowiem sztukqg konfrontaciji, lecz konsekwenciji.

16



(616}

< Rok zalozenia 1992

g I N K A s 5 o]

Kaczmarski Inkasso

Ekspert kompleksowego  zarzqgdzania
wierzytelnoSciami. Od ponad 30 lat
specjalizuje sie w przywracaniu ptynnosci
finansowej polskim firmom, obstugujgc na
mMasowq skale zaréwno klientébw
strategicznych: banki, firmy pozyczkowe,
leasingowe, telekomy, ubezpieczycieli, jak i
mate oraz Srednie przedsiebiorstwa ze
wszystkich branz.

Zapewnia ochrone transakcji handlowych,
gwarantujqc wysoki standard zarzgdzania
wierzytelnoSciami. Dqgzy przy tym do
utrzymania pozytywnych relacji miedzy
wierzycielem a dtuznikiem, a takze
umozliwienia im dalszej wspotpracy
handlowej. Dziata zgodnie z Zasadami
Dobrych Praktyk, opracowanymi przez
Zwiqzek Przedsigbiorstw Finansowych w
Polsce, ktérego jest cztonkiem.

Zapraszamy do wspdtpracy!

Departament Sprzedazy Ustug Windykacyjnych
tel. 71 773 76 41
biuro@kaczmarski.pl
www.kaczmarski.pl
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