
Mailing address: 

Studia i Materia y,  1/2017 (23): 178– 191
ISSN 1733-9758, © Wydzia  Zarz dzania UW

DOI 10.7172/1733-9758.2017.23.16

Organizacja procesu zarz dzania 
wierzytelno ciami masowymi w bankach 

Wojciech Kury ek*

Artyku  prezentuje, tak kluczowy dla obrony banku przed zbyt du ym ryzykiem kredytowym, 
proces odzyskiwania wierzytelno ci masowych. Efektywne prowadzenie dzia a  windyka-
cyjnych ma bowiem niezwykle istotny wp yw na obni anie przez bank wska nika udzia u 
kredytów niepracuj cych. Jest to proces d ugi i mudny oraz wymagaj cy specjalistycznej 
wiedzy z ró nych dziedzin, takich jak: prawo, ekonomia i finanse, statystyka oraz organizacja 
i zarz dzanie. Obejmuje on szereg dzia a  windykacyjnych, których si a jest stopniowana 
przez bank wraz z up ywem okresu przeterminowania nale no ci. Ostatnim elementem pro-
cesu windykacyjnego jest decyzja o sprzeda y przez bank wierzytelno ci. Niestety praktycznie 
nie istnieje literatura naukowa opisuj ca szczegó owo przebieg procesów windykacyjnych 
wierzytelno ci masowych. Publikacja ta powinna wype ni  widoczn  luk  w polskoj zycznej 
literaturze przedmiotu w tym zakresie.

S owa kluczowe: windykacja, proces windykacyjny, odzyskiwanie wierzytelno ci, sprzeda  
wierzytelno ci, kredyty niepracuj ce.

Nades any: 20.12.2016 | Zaakceptowany do druku: 05.06.2017

Organization of the process of mass claims management in banks

The article presents the recovery of mass-scale consumer receivables, the process that is so 
crucial as regards banks’ protection against excessive credit risk. Efficient debt collection is 
extremely important for banks to reduce the share of non-performing loans. It is a long and 
tedious process requiring specialized knowledge in various fields such as law, economics and 
finance, statistics, and organization and management. It includes a series of debt collection 
actions of gradual intensity depending on how long a receivable is overdue. The last element 
of the debt collection process is the bank’s decision to sell receivables. Unfortunately, there 
is virtually no academic literature describing in detail the course of mass-scale consumer 
receivable recovery. This publication should fill a visible gap in the Polish-language literature 
in this respect.
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1. Wprowadzenie

W literaturze fachowej trudno znale  
pozycje opisuj ce procesy windykacyjne 
w bankach. Wynika to cz ciowo z niedo-
st pno ci danych windykacyjnych banków 
i jest o tyle interesuj ce, i  rozwijaj cy si  
rynek windykacyjny w Polsce sta  si  istot-
nym sk adnikiem rynku kredytowego, który 
w sposób bardzo szeroki oraz szczegó owy 
doczeka  si  ju  opisu w literaturze. Ta 
cz  procesu kredytowego jest jednak nie-
zwykle istotna, gdy  dotyczy ona poziomu 
tworzonych przez bank odpisów na utrat  
warto ci ekspozycji kredytowych maj cych 
bezpo rednie prze o enie na wyniki finan-
sowe banków, a tak e utrzymania b d  
zerwania przez bank umowy kredytowej, 
a co za tym idzie – relacji z klientem. Jed-
nak nie zosta a ona tak szczegó owo opi-
sana w literaturze przedmiotu. Dlatego dla 
znacznych cz ci przedstawianych w arty-
kule twierdze  niemo liwe b dzie znale-
zienie poparcia w ród ach naukowych, 
poniewa  takich nie ma. Opieraj  si  one 
bowiem na specjalistycznej wiedzy oraz 
do wiadczeniu autora. 

Prawid owe zarz dzanie nale no ciami 
niepracuj cymi (tzw. Non-Performing 
Loans1) jest obowi zkiem banków, zapew-
niaj cym odpowiedni  jako  ich aktywów. 
To z kolei znajduje prze o enie na ich ren-
towno  w d ugim okresie oraz ich poziom 
ryzyka2. Proces odzyskiwania wierzytelno ci 
masowych3 w bankach oparty jest na coraz 
bardziej stanowczych i zdecydowanych 
dzia aniach banku, które maj  coraz silniej-
sze konsekwencje finansowe dla klienta. 
Doczeka  si  on co prawda skromnego 

opisu w literaturze angloj zycznej4, jednak 
niewiele publikacji ksi kowych dost pnych 
w j zyku polskim5 nie odnosi si  zupe nie 
do odzyskiwania wierzytelno ci masowych. 
Publikacja ta powinna wype ni  widoczn  
luk  w literaturze przedmiotu w j zyku pol-
skim w tym zakresie. 

Proces zarz dzania wierzytelno ciami 
w warunkach polskich prezentuje rysu-
nek 16. 

W artykule postaram si  bardziej szcze-
gó owo omówi  podstawowe sk adowe 
procesu windykacyjnego, takie jak restruk-
turyzacja zad u enia, wczesny monitoring, 
pó ny monitoring, windykacja przes dowa, 
windykacja s dowa, egzekucja komornicza, 
outsourcing, sprzeda  wierzytelno ci b d  
jej trwa e spisanie z bilansu.

2. Sk adowe procesu 
windykacyjnego

Restrukturyzacja zad u enia – mo e 
wyst powa  na ka dym etapie post po-
wania windykacyjnego. Wykonywana jest 
na wniosek klienta, gdy zostanie ziden-
tyfikowana taka mo liwo  podczas kon-
taktu telefonicznego b d  wizyty terenowej 
przedstawiciela banku, b d  gdy z w asnej 
inicjatywy skontaktuje si  on z bankiem. 
Cz sto wymaga ona wniesienia od klienta 
wp aty uwiarygodniaj cej. Zasadniczo 
wp aty uwiarygodniaj ce dokonywane na 
etapie s dowym powinny pokrywa  koszty 
poniesionych przez bank op at s dowych, 
a wp aty uwiarygodniaj ce dokonywane na 
etapie egzekucji komorniczej powinny by  
wi ksze od poniesionych kosztów s dowych 

Rysunek 1. Przebieg procesu windykacyjnego wierzytelno ci masowych w bankach

ród o: opracowanie w asne.
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oraz op at komorniczych. Restrukturyzacja 
polega na dostosowaniu harmonogramu 
p atno ci rat kredytu do mo liwo ci p at-
niczych klienta. Nie zawsze jednak jest ona 
mo liwa, gdy  klient mo e nie mie  zdol-
no ci kredytowej do sp aty ci cego na 
nim zad u enia – nawet po zaoferowanych 
mu udogodnieniach w sp acie. Ma ona sens 
jedynie wówczas, gdy daje szans  na wyj cie 
klienta z d ugów. Obejmuje ona zmian  
warunków umowy kredytowej polegaj -
cych m.in. na przekszta ceniu zad u enia 
wymagalnego w niewymagalne, przyj ciu 
por czenia, przyj ciu dodatkowego zabez-
pieczenia rzeczowego, zmianie mar y lub 
oprocentowania, redukcji zad u enia czy 
zmianie formu y sp aty (np. kolejno ci zara-
chowania wp at klienta na kapita , odsetki 
i koszty). Dla mniejszych kwot mo liwe jest 
zarejestrowanie zmiany umowy kredytowej 
w postaci nagrania rozmowy telefonicznej, 
podczas gdy dla wi kszych kwot z przyczyn 
bezpiecze stwa prawnego bank wymaga 
podpisania umowy w wersji papierowej. 
Dla kontraktów o wy szej warto ci mo liwe 
jest te  podpisanie przez klienta notarial-
nego o wiadczenia o poddaniu si  egze-
kucji, co ogranicza przysz e koszty s dowe 
banku oraz znacznie przyspiesza ten etap 
procesu. Restrukturyzacje w ten sposób 
zawarte s  kosztowniejsze dla d u nika 
oraz wymagaj ce wi kszego jego wysi ku, 
a przez to trwalsze. Restrukturyzacja jest 
te  jednym z narz dzi zarz dzania wska -
nikiem NPL (Non-Performing Loan ratio) 
w banku. Znaczna cz  restrukturyzacji 
mo e by  traktowana bowiem jako restruk-
turyzacje niezagro one utrat  warto ci 
ekspozycji kredytowej (tzw. NPL-owe), 
a przez to niewymagaj ce do tworzenia na 
niej dodatkowych odpisów na utrat  war-
to ci. Pewn  pokus  dla banku mo e by  
przeprowadzenie zbyt du ej liczby restruk-
turyzacji, gdy  ta mo e krótkookresowo 
powodowa  zarówno popraw  wska nika 
NPL, jak i zmniejszenie w banku odpisów 
tworzonych na utrat  warto ci, a przez to 
– popraw  wyniku finansowego. Jest to 
jednak zabieg okresowy i skuteczny tylko 
w bardzo krótkiej perspektywie, w d u szym 
horyzoncie czasowym restrukturyzacja musi 
znajdowa  uzasadnienie w sytuacji ekono-
micznej klienta. Niew a ciwie zrestruktu-
ryzowane kontrakty wracaj  bowiem po 
pewnym czasie do grupy umów, na których 
stwierdzono utrat  warto ci oraz pogar-
szaj  w przysz o ci wska nik NPL banku, 

a jednocze nie grupa d u ników, którzy 
nie wywi zali si  z umowy restrukturyza-
cyjnej charakteryzuje si  znacznie wi ksz  
postaw  roszczeniow , s  wi c trudniej-
szym klientem dla banku.

Wczesny monitoring – zaczyna si  od 
pierwszego dnia opó nienia7 w sp acie 
(DPD – day past due), a ko czy na sze dzie-
si tym dniu opó nienia. Okres ten mo na 
podzieli  na dwa koszyki opó nie 8: od 
pierwszego do trzydziestego DPD oraz od 
trzydziestego pierwszego do sze dziesi -
tego DPD. W pierwszym z nich, ze wzgl du 
na bardzo du  liczb  kontraktów wpada-
j cych w opó nienia, najbardziej masowo 
wykorzystywanym narz dziem s  SMS-y 
przypominaj ce klientom o zaleg o ci 
w p atno ciach. Telefony oraz pisma wycho-
dz ce do klientów s  stosowane w przy-
padku braku skuteczno ci SMS-ów i maj  
przede wszystkim charakter przypominaw-
czy. Okres ten charakteryzuje si  wysokim 
poziomem tzw. samosp at, który potrafi si -
ga  ponad 50%. W drugim koszyku opó -
nie  rozmowy z klientami s  podstawowym 
narz dziem i maj  charakter bardziej win-
dykacyjny, zmierzaj cy do pozyskania od 
klienta obietnicy sp aty zaleg o ci. Warto 
tutaj podkre li , e przyczyny braku sp aty 
nale no ci przez klienta bywaj  ró ne, 
pocz wszy od finansowych, takich jak 
opó nione b d  zmniejszone dochody/przy-
chody czy nieplanowane wydatki, po kwe-
stie zwi zane z brakiem pracy, zdrowiem, 
rodzin  lub wyjazdem d u nika za granic . 

Pó ny monitoring – zaczyna si  od 
sze dziesi tego dnia opó nienia w sp acie, 
a ko czy na terminie skutecznego wypo-
wiedzenia umowy kredytowej9, tj. oko o 
120–150 DPD. Jest to zwykle termin usku-
tecznienia wypowiedzenia umowy kredyto-
wej. Podstawowym narz dziem kontaktu 
z klientem jest kontakt telefoniczny oraz 
wizyta bezpo rednia specjalisty dzia u win-
dykacji terenowej. Wizyty terenowe dotycz  
przede wszystkim wierzytelno ci z wy szymi 
saldami w szczególno ci takich, w odnie-
sieniu do których klient z ama  dan  obiet-
nic  sp aty oraz w których kontakt telefo-
niczny z klientem jest niemo liwy10. Oprócz 
powy szych dzia a  do klienta kierowane s  
SMSy, e-maile oraz pisma w tym obowi z-
kowo monit informuj cy o mo liwo ci zre-
strukturyzowania zad u enia, który wysy-
any jest przed wypowiedzeniem umowy 

kredytowej, a w przypadku jego nieskutecz-
no ci – samo jej wypowiedzenie. W odnie-



181Wydzia  Zarz dzania UW DOI 10.7172/1733-9758.2017.23.16

sieniu do istotnej cz ci umów dopiero 
zastosowanie tego ostatecznego narz dzia, 
jakim jest wypowiedzenie umowy kredy-
towej, przynosi skutek w postaci sp aty 
przez klienta zaleg o ci b d  wst pienia 
przez niego z wnioskiem o restrukturyzacj  
kredytu.

Windykacja przeds dowa – zaczyna si  
z chwil  skutecznego wypowiedzenia klien-
towi umowy kredytowej, a ko czy z chwil  
wys ania pozwu do s du. Na tym etapie 
rozmowy z klientem s  jeszcze trudniej-
sze, gdy  do sp aty zad u enia b d  jego 
restrukturyzacji nie sk oni o go nawet 
otrzymanie wypowiedzenia umowy kredy-
towej. Z regu y ten etap procesu wiadczy 
o powa nych trudno ciach klienta w sp a-
cie zad u enia b d  jego niech ci do jego 
sp aty oraz wypieraniu ze wiadomo ci 
mo liwych konsekwencji braku sp aty zobo-
wi za . W tym okresie wysy ane jest rów-
nie  przeds dowe wezwanie do zap aty11. 

Przypadki unikania przez klientów 
odbioru tego pisma (nie podejmowa-
nie awiz, zmiany adresów zamieszkania, 
wyjazdy z kraju) mog  skutkowa  podejmo-
waniem dodatkowych dzia a  przez bank12. 

Windykacja s dowa – zaczyna si  
z chwil  wys ania pozwu do s du, a ko -
czy w momencie uzyskania prawomocnego 
tytu u wykonawczego. Ze wzgl du na jej 
kosztowno  rozpoczyna si  j  w odnie-
sieniu do kontraktów, których wielko  
przekracza próg op acalno ci, tj. wielko , 
powy ej której oczekiwana warto  wp y-
wów z tytu  dalszej windykacji przewy sza 
koszty jej prowadzenia. Mo e przybra  
form  zwyk ego post powania nakazowego 
b d  post powania w ramach Elektronicz-
nego Post powania Upominawczego13. 
Ró nica w wyborze cie ki post powania 
dotyczy sposobu ponoszonych przez wie-
rzyciela kosztów, d ugo ci post powania, 
a przede wszystkim jego pracoch onno ci 
dla wierzyciela. Wnosz c pozew do s du, 
nale y ui ci  op at 14. Op at  stosunkow  
pobiera si  w sprawach o prawa maj tkowe 
w wysoko ci 5% warto ci przedmiotu sporu 
lub przedmiotu zaskar enia, jednak nie 
mniej ni  30 z  i nie wi cej ni  100 000 z 15. 
W post powaniu nakazowym od pozwu 
pobiera si  czwart  cz  op aty, natomiast 
trzy czwarte cz ci op aty pobiera si  od 
pozwanego w razie wniesienia zarzutów 
od nakazu zap aty wydanego w post po-
waniu nakazowym, przy czym op ata nie 
mo e wynosi  mniej ni  30 z 16. Odmienna 

wysoko  op aty stosowana jest w post -
powaniu upominawczym. Pozew musi by  
op acony w pe nej wysoko ci, z tym e s d 
z urz du zwraca stronie trzy czwarte uisz-
czonej op aty od pozwu w post powaniu 
upominawczym, je eli uprawomocni  si  
nakaz zap aty17. Przewidziana w powy szym 
przepisie u amkowa op ata odnoszona jest 
do wysoko ci ca ej op aty. Tak wi c w przy-
padku post powania zarówno nakazowego, 
jak i upominawczego koszt dla wierzyciela 
to 1,25% przedmiotu sporu, który dopisy-
wany jest do zad u enia d u nika. Nato-
miast w aspekcie d ugo ci post powania 
w przypadku zachowania w ca o ci drogi 
post powania elektronicznego termin od 
wniesienia pozwu do otrzymania prawo-
mocnego tytu u wykonawczego jest zbli-
ony i wynosi 4–5 miesi cy. Problem poja-

wia si  wówczas, gdy s dzia w e-S dzie18 
przekazuje do rozpoznania spraw  do 
jednego z 321 (stan na 31 maja 2017 r.) 
s dów rejonowych, co potrafi trwa  kolejne 
5–6 miesi cy. Dzieje si  tak w przypadku 
w tpliwo ci s dziego b d  wniesienia przez 
d u nika sprzeciwu. Najwa niejszym aspek-
tem ró nicuj cym wybieran  przez wie-
rzyciela cie k  post powania jest jednak 
pracoch onno . Oprócz samej papierowej 
wersji przedstawianych s dowi dowodów 
w post powaniu nakazowym nale y rów-
nie , po otrzymaniu z s du nakazu, wyst -
pi  do niego z wnioskiem o dor czenie go 
d u nikowi. Na kolejnym etapie procesu 
prawomocny tytu  wykonawczy musi by  
równie  w formie papierowej dostarczony 
do komornika. Wszystko powy sze niesie za 
sob  du  skal  problemów operacyjnych 
oraz kosztów z nimi zwi zanych. W przy-
padku Elektronicznego Post powania 
Upominawczego zarówno koresponden-
cja z s dem, jak i skierowanie wniosku do 
komornika odbywa si  elektronicznie. Dla-
tego te  powszechnie stosowan  praktyk  
jest kierowanie do s du umów nisko i red-
nio kwotowych, których jest bardzo wiele, 
w formie elektronicznej19. Nale y w tym 
momencie wspomnie  o dodatkowych kosz-
tach zast pstwa procesowego, które mog  
obci y  d u nika i by  dla niego nieprzy-
jemnym zaskoczeniem20. Warto doda , e 
na tym etapie bank jako wierzyciel prze-
staje kontaktowa  si  z w asnej inicjatywy 
z d u nikiem. Bank po skierowaniu pozwu 
do s du tak e jest otwarty na propozycje 
oraz rozmow  z d u nikami, jednak pro-
pozycja ugodowego rozwi zania kwestii 
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zad u enia musi wyj  z ich inicjatywy oraz 
to oni powinni w tej sytuacji pokry  koszty 
zwi zane z op atami s dowymi.

Egzekucja komornicza – rozpoczyna 
si  z chwil  skierowania przez wierzyciela 
wniosku egzekucyjnego do komornika, 
a ko czy w przypadku braku mo liwo ci 
wyegzekwowania zad u enia umorzeniem 
przez komornika albo wierzyciela post po-
wania egzekucyjnego b d  te  sprzeda  
wierzytelno ci w czynnym post powaniu 
egzekucyjnym. Skierowanie wniosku egze-
kucyjnego poci ga za sob  konieczno  
wp acenia komornikowi21 zaliczki. Nale y 
rozró ni  sprawy, w których prowadzona 
jest egzekucja z nieruchomo ci oraz te, 
które dotycz  pozosta ych sk adników 
maj tku d u nika. W pierwszym z powy -
szych przypadków komornikiem w a ciwym 
jest komornik z rewiru, w obr bie którego 
zlokalizowana jest nieruchomo . W dru-
gim z nich spraw  tak  mo e obs ugiwa  
komornik z dowolnego rewiru w Polsce pod 
warunkiem, e dzia a w ramach ustawowego 
limitu przydzia u spraw i nie wykazuje sta-
tystycznych zaleg o ci w obs udze spraw22. 
Standardowym elementem egzekucji wie-
rzytelno ci zabezpieczonej hipotecznie jest 
dokonanie na zlecenie komornika opisu 
i oszacowania nieruchomo ci, które wyko-
nuje rzeczoznawca maj tkowy23. Nast p-
nie w siedzibie s du przeprowadzana jest 
pierwsza licytacja nieruchomo ci, na której 
cen  wywo ania jest kwota stanowi ca 75% 
kwoty wynikaj cej z opisu i oszacowania 
nieruchomo ci. W przypadku nieskutecznej 
licytacji s d wyznacza termin drugiej licyta-
cji nieruchomo ci, w której cen  wywo ania 
jest 66% kwoty wynikaj cej z opisu i osza-
cowania nieruchomo ci. Mo na przyj , e 
okres, który up ywa od momentu wszcz cia 
egzekucji do drugiej licytacji nieruchomo-
ci to przedzia  1–1,5 roku. W przypadku 

przeprowadzenia skutecznej licytacji dal-
szymi krokami s  wydanie przez s d 
postanowienia o przybiciu, zap ata przez 
nabywc  ca o ci ceny, przys dzenie w a-
sno ci przez s d oraz zatwierdzenie przez 
s d planu podzia u. Nale y zwróci  uwag , 
e potrafi  one trwa  nawet kolejny rok. 

Tak, wi c wierzyciel otrzymuje rodki na 
rachunek cz sto po ponad dwóch latach od 
wszcz cia egzekucji. Warto tutaj powtórzy , 
i  egzekucja z nieruchomo ci nie wyklu-
cza prowadzenia jej z innych sk adników 
maj tku d u nika. Egzekucja wierzytelno-
ci niezabezpieczonych hipotecznie pro-

wadzona jest wed ug odmiennych modeli. 
Generalnie praktykowane s  dwa modele 
wspó pracy – scentralizowany oraz zde-
centralizowany. Model zdecentralizowany 
oparty jest na wspó pracy z bardzo du  
liczb  komorników – co najmniej jednym 
w ka dym rewirze komorniczym. Wymaga 
on po wi cenia wi kszych zasobów ludz-
kich do ich monitorowania oraz trudniejsze 
jest zarz dzanie kosztami egzekucji. Wyst -
puj  w nim tak e trudno ci w raportowa-
niu przez komorników ich czynno ci, a ich 
standaryzacja jest praktycznie niemo liwa. 
Praktycznie niemo liwa jest tak e standa-
ryzacja w rozliczeniach finansowych bank – 
komornicy. Komornicy bardziej odczuwaj  
„monopol” w danym rewirze, co ogranicza 
mi dzy nimi zdrow  rynkow  konkuren-
cj . Niewielka liczba wniosków, jak  mo e 
skierowa  w tym modelu bank do jednej 
kancelarii komorniczej, sprawia, e tak e 
motywacja finansowa do dopasowania dzia-
a  kancelarii do oczekiwa  banku nie jest 

du a. Model ten jednak ze wzgl du na swój 
lokalnych charakter powoduje i  komornik 
jest bli ej d u nika, przez co mo e teore-
tycznie by  bardziej skuteczny. Pozwala 
on tak e nie bra  pod uwag  ustawowych 
limitów spraw, jakie w ci gu roku mog  
trafi  do komornika spoza jego rewiru na 
mocy art. 8 „Ustawy o komornikach s do-
wych i egzekucji”. Jego przeciwie stwem 
jest model scentralizowany, w którym wie-
rzyciel wspó pracuje z ograniczon  liczb  
komorników. Jest on dla wierzyciela du o 
mniej pracoch onny, atwy do standaryza-
cji wspó pracy oraz raportowania, a tak e 
rozlicze  finansowych. Jednak najwa niej-
sz  jego cech  jest to, e wymusza na nich 
konkurencj . Model zdecentralizowany 
stosowany jest na ogó  przez du e firmy 
windykacyjne kieruj ce rokrocznie olbrzy-
mie ilo ci spraw do egzekucji komorni-
czej i przez to nie mog ce „zmie ci  si ” 
w narzuconych ustawowo limitach spraw 
spoza rewiru, jakie mo e przyj  komornik. 
Wykorzystywany jest on tak e przez pozo-
sta ych wierzycieli w przypadku egzekucji 
niezabezpieczonych hipotecznie ekspozy-
cji o wysokich kwotach. Cz stym rozwi -
zaniem wykorzystywanym w praktyce jest 
model „hybrydowy”, w którym sprawy nisko 
kwotowe obs ugiwane s  w modelu „scen-
tralizowanym”, podczas gdy sprawy wysoko 
kwotowe przekazywane s  do komorników 
rewirowych. W takim modelu zazwyczaj 
ró nicuje si  oczekiwania w stosunku do 
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zakresu podejmowanych czynno ci przez 
komornika. W zale no ci od kwoty op aco-
nej zaliczki komornik mo e m.in. wykona  
takie czynno ci, jak poszukiwanie maj tku, 
zaj cie emerytury, renty, wynagrodzenia, 
rachunku bankowego, ruchomo ci, nie-
ruchomo ci oraz wierzytelno ci. Warto 
tutaj zauwa y , e wniosek do komornika 
powinien zawiera  jak najwi cej danych 
pozwalaj cych na zidentyfikowanie sk ad-
ników maj tku d u nika oraz taki zakres 
sk adników maj tku, z których mo e by  
prowadzona egzekucja i pozwalaj cy na 
jej szerokie i efektywne prowadzenie. Przy 
wy szych kwotach w celu zidentyfikowania 
sk adników maj tku d u nika mo e okaza  
si  op acalne u ycie agencji detektywistycz-
nej. Na uwag  zas uguje równie  waga wsz-
cz cia egzekucji komorniczej w aspekcie 
podatkowym. Umo liwia bowiem ona zali-
czenie do kosztów uzyskania przychodów, 
w uj ciu ustawy o CIT, kwoty niewyrezer-
wowanej/nieodpisanej poprzez uprawdopo-
dobnienie b d  udokumentowanie nie ci -
galno ci danej wierzytelno ci24. Oznacza to 
w praktyce konieczno  wszcz cia egzekucji 
komorniczej. Równie  na tym etapie bank 
jako wierzyciel nie kontaktuje si  z w a-
snej inicjatywy z d u nikiem, ale jest nadal 
otwarty na propozycje d u ników, musz  
one jednak wyj  z ich inicjatywy. Minimal-
nym wymogiem do zawarcia ugody w tej 
sytuacji jest zazwyczaj pokrycie przez d u -
nika kosztów zwi zanych z op atami s do-
wymi oraz egzekucyjnymi25. 

Outsourcing – polega na zleceniu 
podmiotowi zewn trznemu wykonywa-
nia czynno ci windykacyjnych. Mo e ono 
dotyczy  wszystkich z powy szych eta-
pów windykacji, pocz wszy od wczesnego 
monitoringu, a sko czywszy na egzeku-
cji komorniczej. Podstawow  ró nic  we 
wspó pracy z zewn trznymi dostawcami na 
etapie przed s dowym i s dowo-egzeku-
cyjnym jest podstawa prawna wspó pracy 
oraz profil firmy zewn trznej. Na etapie 
przeds dowym dostawcami s  du e firmy 
windykacyjne na etapie s dowo-egzeku-
cyjnym – g ównie wyspecjalizowane kan-
celarie prawne. Dostawcy wybierani s  
zwykle na zasadzie przetargu. Umowy 
outsourcingowe dotycz ce windykacyjnej 
obs ugi umów na zlecenie, a tak e doty-
cz ce pomocy prawnej oparte s  z regu y 
tylko na success fee i ewentualnie na etapie 
s dowo-egzekucyjnym obejmuj  tak e koszty 
zast pstwa egzekucyjnego. Ro nie ono wraz 

z etapem procesu windykacji obs ugiwa-
nym przez dostawc , najni sze jest dla 
wczesnego monitoringu oraz najwy sze dla 
egzekucji komorniczej. Na etapie s dowym 
zak ada si  zwracanie przez bank zewn trz-
nej kancelarii prawnej poniesionych kosz-
tów op at s dowych, a na etapie komorni-
czym kosztów zaliczek komorniczych, jak 
i równie  kosztów sporz dzenia operatów 
szacunkowych nieruchomo ci. Bank op aty 
te dopisuje do konta klienta, powi kszaj c 
o nie jego zad u enie, analogicznie jak przy 
dzia aniach podejmowanych przez bank. 
Nale y doda , e us ugi outsourcingowe 
mog  dotyczy  równie  innych pomniej-
szych czynno ci windykacyjnych, takich jak 
poszukiwanie ksi g wieczystych d u ników, 
danych telefonicznych czy po redniczenie 
w pomocy sprzeda y przez d u ników nie-
ruchomo ci26 stanowi cych zabezpiecze-
nie kredytu. W przypadku outsourcingu 
mo na zasadniczo wyró ni  trzy modele 
jego wykorzystywania. W pierwszym z nich 
wyniki uzyskiwane przez outsourcera trak-
tujemy jako benchmark dla wewn trznych 
procesów windykacyjnych banku. Proste 
porównanie efektywno ci wewn trznej 
z uzyskiwan  przez outsourcera mo e by  
jednak w praktyce trudne do precyzyjnego 
zdefiniowania, gdy  nie wszystkie typy 
kontraktów s  przez niego obs ugiwane 
w przeciwie stwie do wewn trznych s u b 
windykacyjnych27. W drugim wypadku 
do outsourcera kierujemy umowy gorszej 
jako ci, zrzucaj c na niego trudniejsz  do 
wykonania prac , a sprawy atwiejsze do 
obs ugi pozostawiamy wewn trznej win-
dykacji. Ten model wspó pracy uniemo li-
wia porównanie skuteczno ci wewn trznej 
windykacji z t  uzyskiwan  przez zewn trz-
nego dostawc . Uniemo liwia to popraw  
efektywno ci wewn trznych procesów28. 
Trzeci model wspó pracy polega na zlece-
niu outsourcerowi obs ugi tych kontraktów, 
których obs uga jest niemo liwa wewn trz-
nymi si ami banku z przyczyn braków 
zasobów b d  kompetencji. W tym miej-
scu nale y wspomnie , i  niezwykle trudno 
jest porówna  precyzyjnie koszt odzyska-
nia 1 z otówki29 dla procesu realizowanego 
wewn trz oraz zlecanego outsourcerowi. 
O ile atwo wyznaczy  go w przypadku firm 
windykacyjnych, o tyle trudno go wyznaczy  
dla ci le okre lonych procesów wewn trz-
nych, zw aszcza gdy ró ne etapy benchmar-
kowanego procesu realizowane s  przez ten 
sam zespó  osób w banku.
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Sprzeda  wierzytelno ci – nast puje 
z regu y na ostatnim etapie procesu win-
dykacji, w sytuacji, gdy dotychczasowe 
dzia ania banku nie doprowadzi y do 
sp aty nale no ci przez d u nika b d  jej 
zrestrukturyzowania. Dokonywana mo e 
by  na podstawie postanowie  kodeksu 
cywilnego30 lub ustawy o restrukturyzacji 
finansowej przedsi biorstw i banków oraz 
zmianie niektórych ustaw31 oraz prawo 
bankowe32, cho  najcz ciej wybieran  
opcj  jest k.c. Ró ni  si  one bowiem 
zasadniczo w zakresie obowi zku infor-
macyjnego wierzyciela33. Ustawa – Prawo 
bankowe wprowadza równie  obowi zkowe 
kryteria wyboru wierzytelno ci, jakie mog  
by  kierowane przez banki do sprzeda y. 
Musz  one nale e  do kategorii ryzyka 
„stracone”34. Sprzeda  wierzytelno ci przez 
banki wynika z czterech nast puj cych 
przyczyn. Po pierwsze, bank mo e uzyska  
w stosunkowo szybkim czasie cen  ze sprze-
da y zamiast prowadzenia d ugotrwa ego 
i kosztownego procesu odzyskiwania wie-
rzytelno ci, który cz sto si ga kilku lat35. 
Po drugie, w wyniku tej operacji nast puje 
oczyszczenie bilansu banku z aktywów nie-
pracuj cych, co umo liwia bankowi utrzy-
manie pod kontrol  wska nika kredytów 
niepracuj cych (NPL ratio)36, który jest 
obserwowany przez krajowych i mi dzy-
narodowych analityków bankowych oraz 
inwestorów. Po trzecie, wprowadzanie 
podatku bankowego37 powoduje, i  bank 
co miesi c musi uiszcza  danin  publiczn  
w wysoko ci 0,0366% warto ci znajduj cej 
si  w jego bilansie cz ci wierzytelno ci 
w uj ciu netto38, czego mo na unikn , 
sprzedaj c dan  wierzytelno . Po czwarte, 
odpowiednie ustrukturyzowanie transakcji 
sprzeda y pozwala na uzyskanie na niej 
korzy ci podatkowej przez bank (tzw. tar-
czy podatkowej) polegaj cej na zaliczeniu 
do podatkowych kosztów uzyskania przy-
chodów dyskonta, z jakim sprzedawane s  
kredyty. Najcz ciej z przyczyn podatko-
wych, by móc zaliczy  strat  na sprzeda y 
do kosztów uzyskania przychodów, sprze-
da  wierzytelno ci nast puje dopiero po 
uprawdopodobnieniu b d  udokumento-
waniu nie ci galno ci danej wierzytelno ci. 
W praktyce oznacza to co najmniej wszcz -
cie przez wierzyciela egzekucji komorni-
czej39. Sprzeda  na wcze niejszym etapie 
jest mo liwa, lecz pozbawia ona bank 
mo liwo ci zaliczenia straty na sprzeda y 
wierzytelno ci do kosztów podatkowych, 

czyli pozbawia go znacz cej tarczy podat-
kowej w wysoko ci 19% straty. Dzieje si  
tak wówczas, gdy bankowi zale y bardziej 
na obni eniu wska nika NPL (Non-Perfor-
ming Loan ratio) i nie mo e on z przyczyn 
czasowych uzyska  korzy ci podatkowej. 
Nale y tutaj wspomnie , i  to dopiero 
wprowadzona w 2004 roku ustawa o fundu-
szach inwestycyjnych da a mo liwo  uzna-
nia przez organy skarbowe dyskonta przy 
sprzeda y jako kosztu uzyskania przycho-
dów dla banku, co by o kamieniem milo-
wym w rozwoju rynku sprzeda y wierzytel-
no ci w Polsce i umo liwi a dalszy szybki 
jego rozwój. 

W odniesieniu do mo liwo ci rozpozna-
nia straty na sprzeda y w ci ar kosztów 
podatkowych ustawa ta wprowadzi a obo-
wi zek, aby kupuj cym portfele wierzytel-
no ci by  fundusz sekurytyzacyjny.

Struktura transakcji nabycia wierzytel-
no ci od banku w Polsce zosta a zaprezen-
towana rysunku 2, przy czym inwestorem 
w funduszu sekurytyzacyjnym mo e by  
sama firma windykacyjna b d  te  inwe-
storzy w fundusze sekurytyzacyjne mog  
by  niezale nymi od niej podmiotami40. 
Najwa niejszymi etapami sprzeda y s  due 
dilligence przeprowadzany przez inwestora 
oraz mechanizm pozwalaj cy na okre lenie 
finalnej ceny transakcji w oparciu o dane 
pozyskane na tym etapie. Due dilligence 
przeprowadzane jest na podstawie plików 
bazodanowych z wykazami wierzytelno-
ci, a tak e przy u yciu tzw. Virtual Data 

Room pozwalaj cego na przegl danie ska-
nów dokumentacji kredytowej zamiast ich 
papierowej wersji, co jest wygodniejsze 
zarówno dla inwestorów, jak i dla banku. 
Odmiennie proces ten wygl da dla wie-
rzytelno ci masowych – przede wszystkim 
niezabezpieczonych hipotecznie oraz wie-
rzytelno ci zabezpieczonych hipotecznie41. 
W odniesieniu do wierzytelno ci masowych 
zarówno due dilligence czy wycena portfela, 
jak i samo ustalenie propozycji cenowej ma 
charakter statystyczny. Jest ono zasadniczo 
oparte na danych udost pnianych poten-
cjalnym nabywcom w formie pliku bazoda-
nowego/excelowego42 zawieraj cego dane 
finansowe oraz socjodemograficzne dla 
poszczególnych kontraktów43. Obejmuje 
on m.in. takie dane, jak: wiek d u nika44; 
jego p e 45; wykszta cenie; zawód i wyso-
ko  jego dochodu46; okres zalegania47 
oraz podejmowane czynno ci windyka-
cyjne48. Przysz y nabywca bada jego zgod-
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no  z danymi zawartymi w dokumentacji 
kredytowej i badanie to zwykle obejmuje 
niewielk  cz  przekazanego do wyceny 
portfela, maj c charakter statystyczny. Klu-
czowa z tego punku widzenia jest jako  
przekazanych danych oraz dokumentacji 
kredytowej. Z a ich jako  mo e bowiem 
w sposób znacz cy wp yn  na zaofero-
wane ceny, gdy  nabywca w tej sytuacji 
musi si  zabezpieczy  przed niekorzystnym 
dla niego scenariuszem zwi zanym z jako-
ci  kupowanego portfela49. Wyniki tego 

badania stanowi  podstaw  do okre le-
nia przez niego wi cej dla niego oferty 
cenowej. Proces wyceny wygl da zgo a 
inaczej dla wierzytelno ci zabezpieczonych 
hipotecznie50. Dane przekazane uczestni-
kom post powania przetargowego, oprócz 
powy szych danych zawartych w data tape, 
obejmuj  równie  dane odnosz ce si  do 
numerów ksi g wieczystych nieruchomo-
ci stanowi cych zabezpieczenie kredytu. 

Tutaj jednak proces due dilligence nie ma 
charakteru statystycznego tylko indywidu-
alny i wymaga przebadania dokumentacji 
kredytowej prawie ca ego sprzedawanego 
portfela. Takie portfele s  znacznie mniej 
liczne od portfeli masowych51. Badanie 
to opiera si  w tym przypadku przede 
wszystkim na wycenie przez potencjalnego 
nabywc  przedmiotu zabezpiecze  portfela, 
tj. nieruchomo ci. Nale y tutaj podkre li , 
e kluczow  dat  w procesie sprzeda y nie-

ruchomo ci jest data wyceny, która jest wi -
ca dla przysz ych nabywców. Oznacza to, 

i  zaoferowana przez nich cena musi zosta  
zap acona po jej przedstawieniu bankowi, 
je li ten zdecyduje si  wybra  dan  ofert . 

Warto nadmieni , i  data ta jest kluczowa 
z punktu widzenia rozlicze  mi dzy sprze-
dawc  oraz nabywc  portfela wierzytel-
no ci. Otó  wszelkie zmiany w sprzeda-
wanym portfelu, w tym wycofania z niego 
kontraktów po tej dacie, powinny poci ga  
za sob  konsekwencje finansowe, gdy  to 
on stanowi  podstaw  do wyceny portfela 
przez przysz ego nabywc . Z regu y wpro-
wadzony mechanizm polega na zwrocie 
nabywcy zap aconej ceny za portfel w pro-
porcji, jak  cz  warto ci sprzedawanego 
portfela stanowi wycofywana wierzytelno . 
Cena otrzymywana ostatecznie w procesie 
sprzeda y mo e ró ni  si  znacznie od ceny 
wi cej. Dzieje si  tak dzi ki zastosowa-
niu mechanizmu cenotwórczego, jakim 
jest aukcja ceny, w której cen  wywo-
awcz  jest cena wi ca przedstawiona 

przez oferentów. Mo e ona w zale no ci 
od kana u kontaktu banku z oferentami 
mie  form  elektroniczn , bezpo redni -
-ustn , telefoniczn . Organizuj c j , nale y 
wzi  pod uwag  takie jej elementy, jak 
preferencje oferentów, w tym te dotycz ce 
transparentno ci procesu, mo liwo ci ich 
dotarcia w wyznaczonym czasie na wyzna-
czone miejsce oraz koszt logistyki zwi zanej 
z organizacj  procesu aukcji. W Europie 
Zachodniej oraz w Stanach Zjednoczonych 
najbardziej popularn  form  s  aukcje 
elektroniczne, podczas gdy w Polsce s  
ni  licytacje telefoniczne. Ostateczna cena 
zostaje jednak zdeterminowana podczas 
aukcji w czasie rynkowej gry popytu oraz 
poda y. Mo e ona ró ni  si  zasadniczo od 
cen, które otrzymuj  inwestorzy z modeli 
wyceny, gdy  po pierwsze ró ni inwesto-

Bank
(sprzedający)

Fundusz
Sekurytyzacyjny

(nabywający)

Firma
windykacyjna

(servicer)

Rysunek 2. Struktura transakcji nabycia wierzytelno ci od banku w Polsce

ród o: opracowanie w asne.
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rzy dysponuj  ró nymi danymi oraz mode-
lami wyceny, a tak e podczas aukcji w gr  
mog  wchodzi  emocje zwi zane z tym, 
który z konkurentów rynkowych stara si  
naby  ten sam portfel oraz wp yw mo e 
mie  tak e chwilowa dost pno  kapita u 
na rynku w okresie organizacji aukcji. 
Czynniki te mog  cz sto prowadzi  do 
mniej racjonalnych zachowa  inwesto-
rów. Finalna cena zostaje zap acona zwy-
kle przez zwyci zc  licytacji po uzyskaniu 
zgody na sprzeda  wierzytelno ci przez 
odpowiednie organy banku w dniu cesji 
wierzytelno ci. W tym aspekcie szczególn  
rol  odgrywa dyscyplina cenowa kupuj -
cego oraz to, na ile ostateczna cena trans-
akcji ró ni od ceny wynikaj cej z dobrze 
przeprowadzonej wyceny nabywanego 
portfela, maj cej rzeczywiste uzasadnienie 
w generowanych przez niego dla nabywcy 
przysz ych przep ywach pieni nych52. Zbyt 
optymistyczne za o enia mog  bowiem pro-
wadzi  do du o ni szej ni  oczekiwana ren-
towno ci dla inwestora lub nawet jego strat 
na kupowanym portfelu.

Na koniec warto wspomnie , e sprzeda  
wierzytelno ci ma istotny wp yw nie tylko 
na wynik banków, o czym ju  wspomniano, 
lecz tak e jest wa nym elementem gospo-
darki pozwalaj cym cz ciowo udra nia  
powstaj ce zatory p atnicze. Rynek win-
dykacyjny53 rós  w ostatnich latach bardzo 
szybko, co przedstawia rysunek 3.

Trwa e spisanie wierzytelno ci z bilansu 
– powoduje usuni cie kontraktu z ewiden-
cji bilansowej banku. Nie jest to jednak 
jedyna taka sytuacja. Obejmuje ono tak e 

przypadki wierzytelno ci, których bank nie 
mo e dalej dochodzi  i nie mo e b d  nie 
chce ich sprzeda . Mo e to dotyczy  m.in. 
przypadków zako czonych post powa  
upad o ciowych, oszustw wewn trznych 
b d  zewn trznych oraz spraw, w których 
s d podwa y  zasadno  sp aty zad u enia 
przez d u nika. W praktyce oznacza ono 
zaprzestanie czynno ci zwi zanych z docho-
dzeniem rzez bank nale no ci wobec 
klienta. 

3. Wnioski

Jak wynika z powy szej analizy, proces 
odzyskiwania nale no ci jest kluczowy dla 
obrony banku przed zbyt du ym ryzykiem 
kredytowym. Efektywne prowadzenie dzia-
a  windykacyjnych ma bowiem niezwykle 

istotny wp yw na obni anie przez bank 
wska nika udzia u kredytów niepracuj cych 
(tzw. NPL). Jest to proces d ugi i mudny 
oraz wymagaj cy specjalistycznej wiedzy 
z ró nych dziedzin, takich jak prawo, eko-
nomia i finanse, statystyka oraz organizacja 
i zarz dzanie. Obejmuje on wiele dzia a  
windykacyjnych, których si a jest stopnio-
wana przez bank wraz z up ywem okresu 
przeterminowania nale no ci. Im wierzytel-
no  jest bardziej opó niona, tym dzia ania 
banku s  bardziej zdecydowane i poci -
gaj  wi ksze konsekwencje finansowe dla 
klienta. Trzeba tutaj doda , e restruktury-
zacja zad u enia przez klienta jest praktycz-
nie mo liwa na ka dym etapie ycia kon-
traktu. Musi mie  ona jednak uzasadnienie 
ekonomiczne w sytuacji finansowej klienta. 

Rysunek 3. Sprzeda  portfeli wierzytelno ci w Polsce

ród o: Wielko  polskiego rynku wierzytelno ci zarz dzanego przez cz onków KPF, IV kw 201654.
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Bardzo wa nym elementem procesu win-
dykacyjnego jest decyzja o sprzeda y przez 
bank wierzytelno ci. Istnieje ca y szereg 
uwarunkowa  tej decyzji, które zosta y 
wymienione w tym artykule. 

Publikacja ta powinna wype ni  
widoczn  luk  w literaturze przedmiotu, 
jednak nie obejmuje ona takich kwestii, jak 
omówienie miar efektywno ci procesowej 
wykorzystywanych w windykacji, wewn trz-
nych modeli usytuowania procesu windyka-
cyjnego w strukturze organizacyjnej banku 
oraz problemów zwi zanych z wycen  port-
feli wierzytelno ci. Wymagaj  one dalszego 
opracowania oraz bada  w tym zakresie.

Przypisy
1 G ówne determinanty NPL to: wzrost gospo-

darczy, bezrobocie, zyskowno  banku opisu-
j ca jako  jego zarz dzania oraz wspó czynnik 
kredytów do depozytów wskazuj cy na jako  
zarz dzania ryzykiem (za: Anastasiou, Louri 
i Tsionas, 2016).

2 Wskazuje na to Europejski Bank Centralny 
(w: Constancio, 2017; Enria, 2017).

3 Za wierzytelno ci masowe uznaje si  wierzytel-
no ci od klientów indywidualnych oraz ma ych 
i rednich przedsi biorstw.

4 Kluczow  publikacj  angloj zyczn  jest Deville, 
2015.

5 Waldemar Podel (2014) porusza przede wszyst-
kim prawne aspekty procesu windykacji, nie 
odnosz c si  do procesu organizacji odzyskiwa-
nia wierzytelno ci masowych. Z kolei Monika 
Bekas-Nowak (2008) odnosi si  do minimali-
zowania ryzyka powstania przeterminowanych 
nale no ci oraz opisu generalnych zasad ich 
odzyskiwania, nie skupiaj c si  na specyfice 
wierzytelno ci masowych. Podobnie Jaros aw 
Holwek (2006) skupia si  przede wszystkim na 
aspekcie negocjacyjnym windykacji, a nie orga-
nizacji samego procesu. Najbardziej zbli on  
tematycznie jest publikacja Katarzyny Krecz-
ma ska-Gigol (2015), cho  nie przedstawia ona 
tematu w sposób zwi z y.

6 Peter von Goetz (2004) z Bank for International 
Settlements opisuje dosy  szczegó owo proces 
windykacyjny z uwzgl dnieniem sprzeda y wie-
rzytelno ci.

7 Cz  banków dla klientów regularnie wpa-
daj cych w opó nienia stosuje tak e tzw. pre-
-monitoring, który polega na wysy aniu SMS-ów 
i e-maili przypominaj cych na 1–3 dni przed 
terminem p atno ci raty.

8 Koszyk opó nie  jest poj ciem technicznym 
w bran y windykacyjnej opisuj cym te kon-
trakty, które charakteryzuj  si  opó nieniami 

z przedzia u 1–30 DPD (1 koszyk), 31–60 DPD 
(2 koszyk), 61–90 DPD (3 koszyk), 91–120 DPD 
(4 koszyk) i 121–150 DPD (5 koszyk) itd.

9 Wypowiedzenie umowy kredytowej uskutecz-
nia si  z chwil  otrzymania przez bank zwrot-
nego potwierdzenia odbioru, które stwierdza 
skuteczne dor czenie klientowi wypowiedzenia 
oraz w przypadku braku sp aty zaleg o ci przez 
klienta w uzgodnionym terminie (cz sto jest 
to okres do 30 dni) od jego otrzymania, gdy  
cz sto wypowiedzenie ma form  warunkow  
w odniesieniu do klientów indywidualnych, 
tj. mo e zosta  cofni te w przypadku sp aty 
klienta b d  skierowania przez niego wniosku 
o restrukturyzacj  d ugu. W praktyce potwier-
dzenie dor czenia klientowi wypowiedzenia 
oznacza otrzymanie przez bank tzw. zwrotnego 
potwierdzenia odbioru, które mo e mie  form  
papierow  b d  elektroniczn . Przed samym 
wys aniem wypowiedzenia do klienta wysy any 
jest monit przypominaj cy o zaleg o ci. Wynika 
on z art. 75c ustawy – Prawo bankowe, art. 6 
ust. 1 „nowej” ustawy o kredycie konsumenc-
kim z 2011 roku który odwo uje si  wprost do 
art. 14 „starej” ustawy o kredycie konsumenc-
kim z 2001 r. 

10 Problem kontaktowalo ci klientów jest pod-
stawowym zagadnieniem w bran y windyka-
cyjnej, gdy  posiadane dane teleadresowe nie 
s  z regu y dostatecznie cz sto i prawid owo 
aktualizowane oraz cz  klientów maj cych 
problemy ze sp at  zad u enia celowo unika 
kontaktów z bankiem. W przypadku braku 
prawid owych danych adresowych istnieje jed-
nak mo liwo  wyst pienia do Centrum Per-
sonalizacji Danych w celu ich uaktualnienia. 
Z kolei w przypadku nieprawid owych danych 
telefonicznych g ównym ród em pozyskiwania 
danych s  dost pne u operatorów telefonicz-
nych publiczne ksi ki telefoniczne oraz wiad-
czone przez zewn trznych dostawców us ugi 
polegaj ce na integracji tych danych w postaci 
elektronicznej.

11 Obowi zek jego wys ania wynika z art. 187 
par. 1 oraz art. 485 par. 3 kodeksu cywilnego.

12 W takim przypadku mo na wyst pi  z wnio-
skiem do s du o ustanowienie kuratora.

13 Do 1 sierpnia 2016 r. istnia a mo liwo  wysta-
wiana przez banki Bankowych Tytu ów Wyko-
nawczych (tzw. BTE), która dawa a mo liwo  
szybszego (ok. 2 miesi cy) oraz ta szego (towa-
rzyszy  temu koszt w wysoko ci 50 z ) uzyskania 
klauzuli wykonalno ci. Wyeliminowanie BTE 
z polskiego systemu prawnego sta o si  faktem 
w dniu wej cia w ycie ustawy z dnia 25 wrze nia 
2015 r. o zmianie ustawy – Prawo bankowe oraz 
niektórych innych ustaw (Dz. 2015 poz. 1854). 
Uchylne zosta y art. o BTE tj. art. 96–98. Trybu-
na  Konstytucyjny w wyroku z dnia 14 kwietnia 
2015 r. (sygn. akt P 45/12) orzek , e BTE jest 
sprzeczny z konstytucj .
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14 Art. 2 ust. 2 i art. 3 ust. 2 ustawy z 28.7.2005 r. 
o kosztach s dowych w sprawach cywilnych.

15 Art. 13 ustawy o kosztach s dowych w sprawach 
cywilnych.

16 Art. 19 ust. 2 i 4 oraz art. 20 ust. 1 ustawy o kosz-
tach s dowych w sprawach cywilnych.

17 Art. 79 ust. 2 pkt 2 lit. c ustawy o kosztach s do-
wych w sprawach cywilnych.

18 Jest to S d Rejonowy Lublin-Zachód w Lublinie 
rozpatruj cy pozwy w ramach Elektronicznego 
Post powania Upominawczego. W zdecydowa-
nej wi kszo ci rozpatruje on drobne pozwy kie-
rowane przez firmy windykacyjne.

19 Cz sto w firmach windykacyjnych oraz bankach 
kwot  oddzielaj c  sprawy kierowane do s du w 
formie papierowej od elektronicznej jest 100 tys. 
z otych.

20 Reguluje to ustawa z dnia 6 lipca 1982 r. o rad-
cach prawnych oraz rozporz dzenie Ministra 
Sprawiedliwo ci z dnia 22 pa dziernika 2015 r. 
w sprawie op at za czynno ci radców prawnych.

21 W Polsce na dzie  31 maja 2017 roku by o 1661 
komorników skupionych w 321 rewirach. 

22 Wynosi on zgodnie z art. 8 ustawy z dnia 29 sier-
pnia 1997 r. o komornikach s dowych i egze-
kucji zasadniczo 5000 spraw b d  w przypadku 
wy szej efektywno ci komornika 10 000 spraw, 
które komornik mo e przyj  spoza rewiru.

23 Najcz ciej jest on tak e bieg ym s dowym by 
uchroni  si  przed ewentualnymi skargami d u -
nika.

24 Art. 16 ust. 1, 2 i 2a ustawy z dnia 15 lutego 
1992 r. o podatku dochodowym od osób praw-
nych (t.j. Dz.U. z 2011 r. Nr 21, poz. 397 ze zm.)

25 Op aty komornicze wynosz  zasadniczo 5%, 8% 
i 15%. Reguluje je art. 49 ust. 1 ustawy o komor-
nikach s dowych i egzekucji

26 Us ug  t  zwan  dobrowoln  sprzeda  nieru-
chomo ci wiadcz  zwykle po rednicy w obrocie 
nieruchomo ciami.

27 Mog  by  niekierowane do outsourcingu umowy 
o zbyt ma ej lub du ej warto ci, kontrakty, 
w których kredytobiorcy zmarli czy te, w których 
toczy si  post powanie karne etc.

28 Outsourcing potrafi by  cennym ród em wiedzy 
na ten temat.

29 Jest to jedna ze standardowych miar windykacyj-
nych.

30 Art. 509–518 k.c.
31 Art. 38-41 ustawy z dnia 3 lutego 1993 r. 

o restrukturyzacji finansowej przedsi biorstw 
i banków oraz zmianie niektórych ustaw.

32 Art. 92a, 92b oraz art. 104 prawa bankowego.
33 Praktycznie takie obowi zki wierzyciela, jak 

poinformowanie w siedzibie d u nika oraz we 
wszystkich oddzia ach banku o sprzeda y jego 
wierzytelno ci czyni  ustaw  o restrukturyza-
cji finansowej przedsi biorstw bezu yteczn  
w przypadku sprzeda y masowych portfeli wie-
rzytelno ci b d  banków z wieloma oddzia ami.

34 Art. 104, ust. 2 pkt. 4 ustawy – Prawo bankowe 
zwalnia wierzytelno ci z kategorii ryzyka „stra-
cone” z obowi zku zachowania prawa banko-
wego, umo liwiaj c udzielenie w ten sposób 
informacji niezb dnych do zawarcia i wykonania 
umów sprzeda y wierzytelno ci.

35 Sprzeda  d ugów przez banki wskazywana 
jest jako alternatywna dla d ugotrwa ego oraz 
kosztownego ich dochodzenia si ami w asnymi, 
zw aszcza w kraju, takim jak W ochy o specy-
ficznej kulturze kredytowej oraz ma o efektyw-
nym prawnym systemie dochodzenia roszcze  
w: Petersson i Wadman (2004).

36 Jednym ze standardowych sposobów radzenia 
sobie przez banki z problemem wierzytelno ci 
niepracuj cych jest ich sprzeda  niezale nemu 
podmiotowi windykacyjnemu po cenach rynko-
wych na co wskazuj  Giacomo Calzolari, Gior-
gio Barba Navaretti, i Alberto Pozzolo (2017).

37 Ustawa z dnia 15 stycznia 2016 r. o podatku od 
niektórych instytucji finansowych.

38 Nale y tutaj wzi  pod uwag , i  odpis aktu-
alizacyjny dla ekspozycji kredytowych ocenia-
nych metod  grupow  mo e by  wyznaczany 
metodami statystycznymi i rozk adany w ca o ci 
na wiele lat. Oznacza to, e nawet po dwóch, 
trzech latach zaleg o ci mo e by  on nie dotwo-
rzony w ca o ci. Implikuje to, i  od nie pokrytej 
odpisem na utrat  warto ci cz ci nale y ui ci  
podatek bankowy.

39 Do czasu wprowadzenia klauzuli sankcjonuj cej 
obej cie opodatkowania (nowelizacja Ordynacji 
podatkowej z 15 lipca 2016 r. – art. 119a ust. 1) 
w celu sprzeda y wierzytelno ci stosowana by a 
na rynku struktura prawno-podatkowa w formie 
spó ki komandytowo-akcyjnej, do której bank 
wnosi  w formie aportu wierzytelno ci b d ce 
przedmiotem sprzeda y, a nast pnie sprzedawa  
nabywcy ca a tak  spó k . 

40 Mog  nimi by  inwestorzy bran owi/specjali-
styczni, a nawet detaliczni. Sameer Join (2012) 
z banku inwestycyjnego UBS oraz Uniwersytetu 
Harwarda wskazuje na dwie grupy inwestorów 
zagranicznych zainteresowanych inwestycjami 
w tego typu aktywa. S  nimi inwestorzy spe-
cjalizuj cy si  w tego typ inwestycjach, tacy jak 
Distressed Hedge Funds oraz bardziej oportu-
nistycznie podchodz ce do inwestycji fundusze 
Private Equity.

41 Podzia  taki stosuje si  w odniesieniu do klien-
tów indywidualnych oraz od ma ych i rednich 
przedsi biorstw (tzw. MSP), gdy  podej cie do 
klientów korporacyjnych zawsze ma charakter 
indywidualny bez wzgl du na rodzaj zabezpie-
czenia.

42 Plik taki nosi nazw  data tape.
43 Wykaz niektórych z wa nych charakterystyk 

wykorzystywanych w procesie wyceny wierzytel-
no ci jest zawarty w artyku ach Paw a Go li -
skiego (2013; 2017). 
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44 Przyk adowo, d u nicy w wieku do 20 roku ycia 
i powy ej 60 roku ycia charakteryzuj  si  sta-
tystycznie znacznie wi kszym poziomem niewy-
p acalno ci od d u ników w wieku 30–40 lat.

45 Statystycznie kobiety s  bardziej odpowiedzialne 
za sp at  swoich zobowi za  od m czyzn.

46 To trzy ci le powi zane ze sob  cechy d u nika, 
maj ce du e znaczenie dla wierzyciela. Nie jest 
niezwyk e, e osoby z wy szym wykszta ceniem, 
dobrze p atnym zawodem i wysokimi docho-
dami b d  w wi kszym stopniu sk onne do 
sp aty zaleg o ci od osób odpowiednio o niskim 
poziomie wykszta cenia, niskop atnym zawodzie 
i niskim poziomie zarobków.

47 Zwykle im d u szy okres zalegania, tym mniej 
korzystnie wp ywa to na prawdopodobn  sp at  
d ugu, zw aszcza bior c pod uwag  mo liwo  
jego przedawnienia.

48 Od podmiotów, wobec których by y podejmo-
wane czynno ci windykacyjne (np. przez outso-
urcera), mo na spodziewa  si  mniej skutecz-
nego dochodzenia roszcze  ni  od podmiotów, 
wobec których takie dzia ania nie by y podejmo-
wane. Dotyczy to w szczególno ci etapu egzeku-
cji komorniczej. 

49 Zwracaj  na to uwag  Prezes firmy windykacyj-
nej Ultimo S.A. Anna Gaw ska (2014); William 
Thomas (2010) z US Departament of Tresury 
oraz Igor Belov i Steven Fleming (2015) z firmy 
konsultingowej PwC, cho  te dwie ostatnie 
uwagi dotycz  przede wszystkim portfeli wie-
rzytelno ci korporacyjnych.

50 Ju  w 2006 roku Julia Gentgen oraz Nico 
B. Rottke (2008) wspominaj  o outsourcingu czy 
nawet sprzeda y wierzytelno ci zabezpieczonych 
hipotecznie jako alternatywie dla wewn trz-
nego procesu windykacji w niemieckich ban-
kach. Sprzeda  wierzytelno ci zabezpieczonych 
hipotecznie w Polsce sta a si  w ostatnich kilku 
latach bardziej popularna jako alternatywa dla 
banków, które nie mog  zaspokoi  si  podczas 
licytacji komorniczych, z których znaczna cz  
ko czy si  nieskutecznie. Cz stym powodem ich 
nieskuteczno ci jest zamieszkiwanie przez loka-
torów w licytowanym lokalu. W takiej sytuacji 
bank co prawda mo e przej  na ksi gi, czyli 
wej  w obowi zki w a ciciela danej nierucho-
mo ci w ci gu 7 dni od terminu nieskutecznej 
II licytacji (art. 984 k.p.c.). Nie jest to jednak 
co do zasady praktykowane z dwóch przyczyn. 
Po pierwsze administrowanie nieruchomo ci  
(op acenie czynszu, podatków, ubezpiecze , 
kosztów napraw etc.), a to jest wymagane po 
jej przej ciu, nie jest kluczow  czynno ci , na 
której powinny si  koncentrowa  banki. Po dru-
gie przej cie nieruchomo ci zamieszka ej przez 
d u nika mo e za sob  poci ga  konieczno  
jego eksmisji, czego nie chc  wykonywa  banki 
ze wzgl du na du e ryzyko refutacyjne z ni  
zwi zane.

51 Portfele hipoteczne mog  zwykle zawiera  od 
kilkudziesi ciu do kilkuset umów kredytowych, 
podczas gdy portfele wierzytelno ci masowych 
mog  liczy  od kilu tysi cy do kilkunastu tysi cy 
kontraktów.

52 Prezes firmy windykacyjnej Ultimo S.A. 
Anna Gaw ska (2014) zwraca uwag  na du  
w warunkach polskich poda  kapita u oraz nie-
stabilne mechanizmy ustalania cen powoduj ce 
zawy enie oraz nieprzewidywalno  cen portfeli 
wierzytelno ci.

53 Obejmuj cy wierzytelno ci zarówno bankowe, 
jak i niebankowe.

54 Dane pochodz  ze zrzeszonych w ramach Kon-
federacji Przedsi biorstw Finansowych najwi k-
szych polskich firm windykacyjnych.
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