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P
od ko niec 2019 r. Vin di cat
– in no wa cyj ny le ga tech
wpro wa dził do swo jej ofer ty

pro dukt win dy ka cyj ny as si stan ce.
Po kil ku mie sią cach od wdro że -
nia w Ge ne ra li czas na pierw sze
pod su mo wa nie.

Dla cze go ta ki pro dukt?

By ła to od po wiedź na po trze -
by bran ży ubez pie cze nio wej
w za kre sie ofe ro wa nia klien tom
do dat ko wej war to ści w ubez pie -
cze niu dla firm, ja kim jest do -
stęp do na rzę dzia zwią za ne go
z za rzą dza niem wie rzy tel no -
ścia mi. 

Vin di cat do star cza klien tom
na rzę dzie i ca łe know -how, jak
sku tecz nie, zgod nie z pra wem,
ubie gać się od kon tra hen tów

o swo je na leż no ści. Sta wia
na mo ni to ring płat no ści i win dy -
ka cję mięk ką. 

– Więk szość firm z sek to ra
MSP nie ma wiel kich de par ta -
men tów praw nych czy ze spo łów
win dy ka cji. Ma też ogra ni czo ną
wie dzę, jak po stę po wać z kon tra -
hen ta mi, któ rzy za le ga ją z płat no -
ścia mi. Upo mi nać? Po wo ły wać się
na sąd? Czy po pro stu dzwo nić
z po na gle nia mi? 

Nasz sys tem au to ma ty zu je ca -
ły pro ces i wy ko rzy stu je in no wa -
cyj ne pro ce sy do osią ga nia 
po nad prze cięt nej sku tecz no ści.
Wśród na szych roz wią zań jest
np. gieł da dłu gów – naj wy żej po -
zy cjo no wa na gieł da w Pol sce (wg
Se nu to), dzię ki któ rej moż na
sprze dać swój dług – wy ja śnia
Bo gu sław Bie da, pre zes za rzą -
du Vin di cat. 

Jak po ka zu ją ba da nia, 75%
przed się bior ców seg men tu Mi -
cro i MŚP ma pro ble my z za to -
ra mi płat ni czy mi. War tość prze -
ter mi no wa nych fak tur w tym
seg men cie to po nad 14 mld zł
rocz nie. Brak moż li wo ści od zy -
ska nia na leż no ści mo że do pro -
wa dzić do utra ty płyn no ści fi -
nan so wej fir my, a na wet ban -
kruc twa. 

War to ści te po ka zu ją, że jest to
po waż ny pro blem dla pol skiej go -
spo dar ki, w któ rej 80% PKB ge ne -
ru je wła śnie ten seg ment ryn ku.

W trak cie ba dań fo ku so wych
za rów no agen ci, jak i klien ci
(przed się bior cy) bar dzo po zy -
tyw nie oce ni li za pro po no wa ne
roz wią za nie. Agen ci wska za li, że
pro dukt, ze wzglę du na po -
wszech ny pro blem z za to ra mi
płat ni czy mi, moż na ofe ro wać
pra wie wszyst kim fir mom,
ochro na ubez pie cze nia za pew -
nia na tych mia sto we zor ga ni zo -
wa nie pro ce su bez wy ma ga nej
wie dzy praw nej – go to we roz wią -
za nie wpły wa po zy tyw nie na bu -
do wa nie re la cji z klien ta mi 
– ubez pie czy ciel dba, aby ofer ta
po ma ga ła przed się bior com pro -
wa dzić biz nes. Z ko lei agen ci 

po zy tyw nie oce ni li in tu icyj ność
sys te mu, je go re al ną war tość dla
klien ta i ła twość uru cho mie nia
pro ce su zwią za ne go z mo ni to rin -
giem nie za pła co nych fak tur
i win dy ka cji.

– Nie zwy kle cie szy fakt, że sieć
agen cyj na bar dzo po zy tyw nie oce -
ni ła na sze roz wią za nie. Agen ci
wska zy wa li, że win dy ka cyj ny as si -
stan ce jest dla nich do brym ar gu -
men tem w roz mo wie sprze da żo wej
– czymś, co uatrak cyj nia ofer tę
i wy róż nia na tle kon ku ren cji, że
mo gą za wal czyć o klien ta nie tyl -
ko ce ną, ale ja ko ścią i ser wi sem 
– wy li cza Bo gu sław Bie da.

Wdro że nie w Ge ne ra li 

Pro po zy cja no wej usłu gi dla
klien tów Ge ne ra li Pol ska z sek -
to ra ma łych i śred nich przed się -
biorstw spo tka ła się z bar dzo du -
żym za in te re so wa niem. Wdro że -
nie na stą pi ło w cie ka wym dla
ryn ku okre sie pan de micz nym. 

– Już w trak cie szko leń z po -
śred ni ka mi, do ty czą cych no wo ści
w pro duk cie dla MSP, naj wię cej
py tań do ty czy ło tej wła śnie usłu gi.
Okres pan de micz ny jest dla wie lu
firm pew ne go ro dza ju spraw dzia -
nem. Nie ste ty nie wszyst kim uda
się go prze trwać, co bę dzie mia ło

wpływ na je go kon tra hen tów. A to
mo że dla nich ozna czać pro ble my
z płyn no ścią – mó wi So nia Lech,
dy rek tor Dzia łu Ubez pie czeń
MSP.

As si stan ce win dy ka cyj ny
w Ge ne ra li skie ro wa ny jest
do firm, któ re sprze da ją swo je
to wa ry i usłu gi z od ro czo nym
ter mi nem płat no ści. Naj czę ściej
ko rzy sta ją z nie go fir my z branż:

a. bu dow la nych, pro duk cyj -
nych, hur tow ni, 

b. ho te li i re stau ra cji w za kre -
sie usług dla grup,

c. szkół i przed szko li pry wat -
nych, gdy ro dzi ce prze sta ją pła -
cić cze sne,

d. wspól not miesz ka nio wych,
gdy miesz kań cy nie pła cą czyn szu.

– As si stan ce ten cie szy się du -
żym za in te re so wa niem, szcze gól -
nie wśród przed się biorstw bu dow -
la nych i pro duk cyj nych – do da je
So nia Lech. ■

Z MYŚLĄ O FIRMIE 

Windykacyjny assistance Vindicat w Generali
Kilka miesięcy temu Generali wdrożyło i zaproponowało przedsiębiorcom segmentu MŚP windykacyjny
assistance. Produkt, który dostarczył Vindicat – innowator rynku zarządzania wierzytelnościami 
– jest pierwszym tego typu rozwiązaniem w Europie. 

Vindicat dostarcza klientom
narzędzie i całe know-how, 
jak skutecznie, zgodnie 
z prawem, ubiegać się 
od kontrahentów o swoje
należności. Stawia 
na monitoring płatności 
i windykację miękką. 

Bogusław Bieda


