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INTENCJA AUTOROW

Dobre Praktyki Procesu Sprzedazy Wierzytelnosci to szczegbtowe i konkretne rekomen-
dacje Konferencji Przedsiebiorstw Finansowych w Polsce, nie tylko dla Cztonkéw KPF,
lecz takze dla wszystkich stron przetargéw na sprzedaz wierzytelnosci. Obejmuja one
wszystkie najistotniejsze etapy i elementy procesu sprzedazy wierzytelnosci oraz szcze-
gbtowo je definiuja w celu zapewnienia wysokich standardéw przebiegu tego istotnego
dla rynku finansowego procesu. Przyjecie Dobrych Praktyk do stosowania prowadzi do
uksztattowania procesu sprzedazy wierzytelnos$ci w taki sposob, by mdgt on by¢ prze-
prowadzony sprawnie i efektywnie, ale réwniez, by uwzgledni¢ fundamentalny fakt, iz
sposéb przeprowadzenia i sfinalizowania umowy cesji wierzytelnosci ma bezposredni
wplyw nie tylko na przedmiot postepowania, ktérym sa wierzytelnosci. Ma réwniez
bardzo istotne znaczenie i wpltyw na stojgcych za tymi wierzytelno$ciami ludzi - Klien-
tow Zbywcy i Nabywcy wierzytelno$ci.
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I. ORGANIZACJA PRZETARGU

W ramach tego etapu postepowania istotne jest zdefiniowanie nastepujacych zagadnien:

1. OkresSlenie formuty, zasad oraz harmonogramu postepowania.

2. Podpisanie umowy o zachowaniu poufnosci - [UoZP].

3. Zdefiniowanie przedmiotu transakcji (portfela wierzytelnosci), w szczegdélnosci poprzez
okreslenie daty cut-off.

4. Mozliwos¢, zakres oraz zasady badania dokumentacji - due diligence.

5. Okreslenie warunkéw komunikacji pomiedzy Stronami procesu sprzedazy wierzytelnosci.

1. Okreslenie formuly, zasad oraz harmonogramu postepowania sprzeda-
zowego

Dobra Praktyka jest, aby Zbywca na samym poczatku procesu sprzedazy wierzytel-
nosci jasno okreslil i poinformowat potencjalnych Nabywcéw o formule, zasadach
oraz harmonogramie przetargu - w szczeg6lno$ci powinien wskazac:

a. ziluijakich etapéw bedzie sktadato sie postepowanie (czy Zbywca przewiduje zto-
zenie tylko jednej wigzacej oferty, czy bedzie to postepowanie dwuetapowe, czy
Zbywca przewiduje licytacje oraz w jakiej postaci - np. w formie przeprowadzenia
aukcji bezposredniej, telefonicznej lub przy uzyciu platformy elektronicznej),

b. jakich informacji lub dokumentéw na danym etapie oczekuje Zbywca od potencjal-
nych Nabywcéw - np. oferty niewigzgcej, oferty wiazacej, przestania okreslonych
dokumentéw w okreslonej formie,

c. czy w toku postepowania przewidziana jest mozliwo$¢ przeprowadzenia badania

dokumentaciji,

na jakim etapie przewidziane sg rozmowy na temat postanowienn umownych,

date cut-off,

kryteria, jakie powinien spetniaé Oferent, jezeli zostaty okreslone,

kryteria, wedlug ktérych beda oceniane oferty przy wyborze finalnego Nabywcy

wierzytelnosci,

h. harmonogram postepowania wraz z podaniem planowanych terminéw:

i. przestania danych do wyceny,
ii. ewentualnych kolejnych aktualizacji danych,
iii. badania dokumentacji,
iv. sktadania kolejnych ofert,
v. rozstrzygniecia postepowania,
vi. podpisania umowy cesji,
vii. zadawania pytan dotyczacych sprzedawanych wierzytelnos$ci/transakcji,

i. oczekiwany termin oraz sposéb ptatnosci (np. ptatnos¢ jednorazowa, ratalna),

j-  wszelkie inne kwestie/oczekiwania Zbywcy, ktére moga by¢ istotne z punktu widze-
nia wyceny i p6Zniejszej finalizacji transakcji.

N <

Istotne jest, by komunikat kierowany do Oferentéw byt jasny i zawierat informacje o kryte-
riach przechodzenia do kolejnych etapéw oraz wyboru finalnego Nabywcy wierzytelnosci.
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W miare szczegbétowy harmonogram postepowania pozwala przede wszystkim optymal-
nie zorganizowac¢ prace nad postepowaniem po stronie Oferentéw i przygotowac sie do
kolejnych jego etapdw, z uwzglednieniem wymogéw i oczekiwan przedstawionych przez
Zbywce.

Szczegblnie w przypadku przetargdw na sprzedaz wierzytelnoSci o duzej wartosci lub
specyfice generujacej wysoka pracochtonnos$¢ w zakresie wyceny (np. duza liczba wierzy-
telnosci zabezpieczonych hipotecznie), badZ o nietypowej specyfice, np. ze wzgledu na
strukture transakcji inng niz cesja, Dobra Praktyka jest przeprowadzenie przez Zbywce
wstepnych konsultacji z potencjalnymi Nabywcami, ktérych Zbywca zamierza zaprosic¢ do
przetargu. Utatwia to, juz na etapie wstepnym, ustalenie warunkéw i harmonogramu
przetargu w sposob transparentny i uwzgledniajacy jego specyfike oraz aspekty technicz-
no-organizacyjne, zaré6wno z punktu widzenia Zbywcy, jak i potencjalnych Nabywcdw,
a rownoczes$nie w sposOb zapewniajacy réwne traktowanie wszystkich uczestnikéw prze-
targu. Dobra Praktyka jest tez, by po ustaleniu tych warunkéw i harmonogramu ewentu-
alne pézniejsze ich negocjacje stanowity raczej wyjatek, niz regute, gdyz kazdorazowe
podjecie takich negocjacji powoduje znaczace przedtuzenie catego procesu i moze stano-
wi¢ utrudnienie dla pozostatych uczestnikéw przetargu.

2. Umowa o zachowaniu poufnosci - [UoZP]

Przed otrzymaniem danych do wyceny Strony postepowania powinny zobowigza¢ sie

do zachowania poufno$ci w zakresie informacji, ktére pozyskaja w trakcie jego trwania.

Dobra Praktyka w tym zakresie jest, aby:

= UoZP zobowiazywala obydwie Strony biorgce udziat w postepowaniu, tzn. zaréwno
potencjalnego Nabywce, podmiot zarzadzajacy/obstugujacy wierzytelnosci Nabywcy
w przypadku Funduszu Sekurytyzacyjnego, doradcéw, z ktérymi Nabywca moze
wspotpracowaé w toku przetargu (takich jak np. prawnicy, doradcy podatkowi, rze-
czoznawcy wyceniajacy zabezpieczenia), jak i Zbywce wierzytelno$ci, poniewaz oby-
dwie Strony umowy przekazuja i otrzymujg dane oraz informacje, ktére powinny
zostac objete obowigzkiem zachowania poufnosci.

= Zdefiniowany zostal okres, na jaki umowa zostanie zawarta, to jest na przyktad
do dnia zakonczenia postepowania przetargowego, dotyczacego sprzedazy danego
portfela wierzytelnosci lub do dnia zawarcia wtasciwej Umowy sprzedazy wierzytel-
nosci, ktéra bedzie regulowac¢ kwestie poufnosci przekazywanych informacji. Uta-
twieniem organizacji ewentualnych kolejnych postepowan przetargowych moze by¢
zawarcie takiej UoZP, ktéra bedzie miata zastosowanie do wszystkich (lub do okre-
Slonej kategorii) postepowan przetargowych, ktére bedg organizowane w okreslo-
nym czasie, na jaki UoZP zostata podpisana.

= Odpowiedzialnos¢ Stron umowy za naruszenie jej postanowien zostata okreslona
na zasadach ogélnych Kodeksu cywilnego, zgodnie z zasada wzajemno$ci. Ewentual-
ne kary umowne z tytutu naruszen postanowien umownych powinny dotyczy¢ oby-
dwu Stron w réwnym stopniu, zgodnie z zasada wzajemnoSci oraz powinny by¢
adekwatne do potencjalnych naruszen.
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3. Cut-off

Dobra Praktyka przy sprzedazy wierzytelnosci powinno by¢ funkcjonowanie mechani-
zmu cut-off date, ktéry okresla date, na jaka zostat ustalony stan wierzytelnosci, wcho-
dzacych w sktad portfela oferowanego do sprzedazy i wycenianego przez Oferentéw, od
ktorej - po podpisaniu umowy cesji - wszelkie pozytki wygenerowane na przedmio-
towych wierzytelnos$ciach zostana przekazane Nabywcy portfela. Mechanizm cut-off
pozwala na jednoznaczne zdefiniowanie przedmiotu sprzedazy, ktdrym sg wierzytelnosci
wedtug stanu na date wygenerowania pliku do wyceny, co umozliwia Oferentowi jedno-
znaczne okreslenie warto$ci oraz jakosci portfela na ten dzien, a w konsekwencji dokona-
nie jego wyceny. Stosowanie tego mechanizmu umozliwia Oferentowi docelowe nabycie
doktadnie tych wierzytelnosci, ktére wycenit.

4. Badanie stanu prawnego wierzytelnosci (due diligence)

Harmonogram przetargu powinien okresla¢ zasady przeprowadzenia badania stanu
prawnego wierzytelnosci (due diligence). W toku due diligence uczestnik przetargu za-
poznaje sie z dokumentacjg kredytowa i danymi analitycznymi przedstawionymi przez
Zbywece, przeprowadzajac wlasna ocene jakos$ci dokumentacji i jej zgodnosci z danymi
analitycznymi oraz ustalajac stan prawny wierzytelnosci i jej ewentualnych zabezpie-
czen. W szczeg6lnosci w przypadku wierzytelnosci zabezpieczonych jest to kluczowy
element wyceny, umozliwiajacy dokonanie oceny warto$ci zabezpieczen i oszacowanie
mozliwosci zaspokojenia sie z nich przez potencjalnego Nabywce, co stanowi podstawe
do oszacowania potencjalnego odzysku. Dokumentacja kredytowa moze by¢ udostep-
niona na dwa sposoby - w formie papierowej lub elektronicznej (skany dokumentéw).
W praktyce, szczego6lnie korzystnym dla wszystkich Stron rozwigzaniem logistycznym
jest mozliwo$¢é przeprowadzenia due diligence w formie elektronicznej, polegajacej na
tym, Ze uczestnicy przetargu otrzymuja wirtualny dostep do danych dla poszczegélnych
spraw (Virtual Data Room). Pozwala to na unikniecie konieczno$ci przeprowadzania
fizycznego badania dokumentacji w siedzibie Zbywcy. Jednak niezaleznie od formy
przeprowadzenia badania Dobra Praktyka w tym zakresie jest przede wszystkim, aby
po stronie Oferenta lezala decyzja o doborze spraw, w ktorych chciatby zapoznac
sie z dokumentacja.

Dobra Praktyka z punktu widzenia potencjalnego Nabywcy s3a takze nastepujace ele-

menty procesu badania dokumentacji:

« Gwarancja transparentnoS$ci i rownego traktowania potencjalnych nabywcoéw,
tak by zaden z uczestnikéw badania due diligence nie byt uprzywilejowany w sto-
sunku do pozostatych Oferentéw, np. poprzez mozliwos¢ zbadania wiekszej probki
spraw, wyznaczenie dtuzszego okresu na przeprowadzenie badania lub w jakiejkol-
wiek innej formie.

« Zapewnienie odpowiednich warunkéw do przeprowadzenia czynno$ci w przy-
padku badania dokumentacji w formie papierowej w lokalizacji wskazanej przez
Zbywce (odpowiednia ilos¢ miejsca dostosowana do liczby os6b przeprowadzajacych
badanie), a w przypadku badania dokumentacji w formie elektronicznej - zapewnienie
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odpowiedniej liczby sprzetu komputerowego i/lub aplikacji do przegladania doku-
mentow.

« Zapewnienie mozliwosci zbadania odpowiednio licznej prébki. W przypadku
portfeli wierzytelnosci detalicznych, niezabezpieczonych i homogenicznych, w kté-
rych stosuje sie statystyczng metode wyceny wierzytelnosci, Zbywca powinien co
najmniej zapewni¢ mozliwo$¢ zbadania reprezentatywnej prébki. Dla spraw zabez-
pieczonych powinna by¢ zapewniona mozliwo$¢ zbadania wszystkich spraw, ktére
wytypuje potencjalny Nabywca.

= Zagwarantowanie czasu wystarczajacego na przeprowadzenie badania, dostoso-
wanego do liczby spraw oraz oséb, ktére bedg prowadzi¢ badanie. Stad w harmono-
gramie przetargu jeszcze przed jego rozpoczeciem powinna by¢ zarezerwowana
odpowiednia ilo§¢ dni na badanie due diligence.

« Zagwarantowanie odpowiednio odleglego terminu od zakonczenia badania due
diligence do terminu zloZenia oferty, ktory zapewni Oferentom czas na rzeczowa
analize pozyskanych informacji i wykorzystanie ich na etapie wyceny wierzytelnosci.

« Mozliwo$¢ przeprowadzenia badania przez liczbe os6b wskazang przez Ofe-
renta, dostosowang do liczby spraw, ktére chce przebadac.

« Mozliwo$¢ zadawania pytan, zaréwno w trakcie, jak i po badaniu dokumentacji,
a takze otrzymywania dodatkowych wyjasnienn w odpowiedzi na zadawane pytania.
Wskazane jest, by opiekunem portfela wierzytelnosci ze strony Zbywcy byta osoba
kompetentna i przygotowana do odpowiedzi na pytania i niejasnosci, jakie pojawia
sie w trakcie badania due diligence.

= Poinformowanie o planowanych terminach, sposobie i miejscu przeprowadze-
nia badania ze stosownym wyprzedzeniem, tak by Oferent miat wystarczajaca
ilo$¢ czasu na przygotowanie sie do badania, w tym wytypowanie spraw oraz zespo-
tu 0s6b dedykowanych do badania, przygotowanie stosownych petnomocnictw i do-
tarcie na miejsce badania, co jest szczeg6lnie wazne w sytuacji, gdy Zbywca posiada
wiecej niz jedno archiwum, w ktérym odbywac sie bedzie badanie due diligence.

Nalezy podkresli¢, Ze badanie due diligence to najcze$ciej najdtuzszy i najbardziej koszto-
chlonny dla Oferenta etap w procesie wyceny, dajacy jednak calo$ciowy poglad na wycenia-
ne wierzytelnosci, okreslajacy szanse oraz ryzyka zwigzane z ich dochodzeniem i majacy
niezwykle istotny wplyw na ksztalttowanie sie ceny. Dlatego, majac na uwadze wysokie kosz-
ty tego procesu ponoszone przez Oferenta, a takze jego istotny wplyw na ksztalttowanie
ceny, obydwie Strony powinny zapewni¢ sobie wiasciwe standardy jego prowadzenia.

Dobra Praktyka jest wiec respektowanie przez wszystkie Strony zasad przeprowadze-
nia due diligence ustalonych na poczatku postepowania przetargowego oraz ogranicze-
nie mozliwosci ich modyfikacji w trakcie badania jedynie do sytuacji wyjatkowych
i dobrze uzasadnionych, poniewaz kazda zmiana ze strony jednego uczestnika ma
wplyw na pozostatych Oferentéw oraz na transparentno$c¢ procesu.
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5. Komunikacja pomiedzy Stronami procesu sprzedazy wierzytelnosci

Dobra Praktyka jest wyznaczenie przez Zbywce i Oferentéw statych zespotéw osob
o odpowiednim przygotowaniu merytorycznym, zaangazowanych w proces przetargowy,
a takze wyznaczenie (i wskazanie ich drugiej Stronie) Koordynatoréw prac tych zespotow,
ktérzy stanowig podstawowy punkt wymiany informacji pomiedzy Zbywca i Oferentem.
Dobra Praktyka jest, by Koordynatorzy dbali o sp6jnos¢ i rzetelno$¢ przekazu, w szcze-
gblnosci w zakresie zadawanych pytan i udzielanych odpowiedzi, tak by pytania i odpo-
wiedzi byly od razu w pelni zrozumiate i nie wymagaly dodatkowych wyjasnien lub
uzupetnien. Dobra Praktyka jest tez gromadzenie ewentualnych pytan przez Koordyna-
toréw i wysytanie ich drugiej stronie w uporzadkowanych pakietach.

Dobra Praktyka jest takze mozliwie wczesne wskazanie drugiej Stronie, przez Zbywce
i przez Oferentéw, os6b upowaznionych do prowadzenia ewentualnych negocjacji ceno-
wych na dalszych etapach postepowania.

Zbywca powinien z gory okresli¢ sposdb komunikacji pomiedzy Stronami w toku poste-
powania w zakresie pytan i watpliwo$ci, jakie pojawia sie po stronie Oferentéw, a zwig-
zanych z wszelkimi aspektami postepowania. Dobra Praktyka w tym zakresie jest
otwarta i jasna komunikacja z Oferentami, polegajaca w szczeg6lnos$ci na udzielaniu
wszelkich niezbednych odpowiedzi oraz informacji w czasie pozwalajacym Oferentom
na wywigzanie sie z terminéw wskazanych w harmonogramie postepowania. Dobra
Praktyka jest wskazanie powodéw braku odpowiedzi na pytania Oferentéw, jezeli taka
sytuacja wystapi. Dobra Praktyka jest rowniez wtasciwe zaplanowanie w harmono-
gramie czasu na zadawanie pytan, ktére po stronie Oferentéw mogg pojawic sie na kaz-
dym etapie postepowania. Dobra Praktyka jest takze przekazywanie wszystkich pytan
wraz z odpowiedziami (albo z wyjasnieniem powodéw braku odpowiedzi) do wszyst-
kich Oferentéw, bez wskazania, ktéry z nich zadat konkretne pytanie.

II. WYCENA WIERZYTELNOSCI

W zakresie wyceny wierzytelnosci wystawionych na sprzedaz Dobra Praktyka powinno
byé¢, stosownie do mozliwosci systemowych Zbywcy, przede wszystkim udostepnienie
mozliwie jak najszerszego zakresu danych analitycznych, niezbednych do przepro-
wadzenia poprawnego procesu wyceny, ktéry powinien uwzglednia¢ specyfike sprzeda-
wanych wierzytelnosci oraz obrazowaé pelng historie dziatan na portfelu. Dobra
Praktyka jest réwniez, aby przekazywany zakres danych do wyceny (kazdy element
sktadowy pliku z danymi) byt opisany w jezyku polskim w sposéb jednoznaczny i niepo-
zostawiajacy watpliwo$ci w zakresie interpretacji danej informacji. Dobra Praktyka jest
zagwarantowanie wszystkim Oferentom tego samego zakresu danych do analizy i prze-
prowadzenia procesu wyceny.
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Dobra Praktyka powinno by¢ zagwarantowanie mozliwo$ci sktadania wnioskéw o udo-
stepnienie dodatkowych danych i wyjasnien wszelkich kwestii, zwigzanych z danymi
przekazanymi do wyceny, a takze aktywna wspdtpraca ze strony Zbywcy w udzielaniu
odpowiedzi. Nabywca powinien mie¢ mozliwos¢, na podstawie uzyskanych danych oraz
informacji ze strony Zbywcy, zbudowania petnego obrazu jakosci portfela i szacowanych
na nim odzyskéw, co bezposrednio przektada sie na wysokos¢ oferowanej ceny. Nalezy
zwrdéci¢ uwage, ze w tym przypadku wszelkie niewiadome, czy wprost brak informacji,
traktowane s jako przyjecie na siebie wiekszego ryzyka przez potencjalnego Nabywce
i w konsekwencji zostang odpowiednio zdyskontowane w cenie.

Dobra Praktyka jest zagwarantowanie Oferentom odpowiedniego czasu na wycene,
szczegblnie w sytuacji, gdy Zbywca dosyta dodatkowe informacje, kluczowe z punktu
widzenia wyceny. Proces wyceny to najwazniejszy i najbardziej czasochtonny element
postepowania, ktérego wynik bezposrednio decyduje o ksztalcie oferty cenowej sktadanej
przez Nabywce. Nalezy zatem zapewni¢ odpowiedni czas na ten element postepowania
i zapewni¢ odpowiedni komfort pracy Oferentowi w tym zakresie, uwzgledniajgc przy tym
czas niezbedny na wyjasnienie wszelkich watpliwosci i pytan. Dlatego tez Zbywca powi-
nien podchodzi¢ w sposéb partnerski i racjonalny do terminéw okreslonych w harmono-
gramie postepowania, szczeg6lnie w przypadku wygenerowania nowej partii danych do
portfela, ktdre zostaja udostepnione Oferentom w pézniejszym terminie.

III. UMOWA CES]JI

Umowa cesji to finalny efekt catego procesu postepowania sprzedazowego, dlatego doku-
ment umowy cesji powinien by¢ wypracowany wspoélnie przez Zbywce i Nabywce wierzy-
telno$ci. W zwigzku z tym Dobra Praktyka jest przede wszystkim mozliwos$¢ negocjacji
postanowienn umowy cesji przez Strony, w celu wspdlnego uksztaltowania ich osta-
tecznego brzmienia i tym samym warunkéw finalizacji transakcji. Dobra Praktyka
jest rowniez przedstawienie oczekiwan kazdej ze Stron w zakresie brzmienia poszczegdl-
nych postanowienn umownych (lub projektu umowy okreslajgcego podstawowe jej ele-
menty) jeszcze przed zlozeniem ofert ostatecznych, tak aby tres¢ dokumentu mogta by¢
rozpatrywana 1acznie z oferowang cena. Dobra Praktyka jest tez, by w trakcie negocjacji
strony uwzgledniaty ograniczenia oraz specyficzne uwarunkowania prawne wystepujace
zaréwno po stronie Zbywcy, jak i Nabywcy, co nie wyklucza jednak przedstawienia prosby
0 wyjasnienie, na czym dane ograniczenie lub uwarunkowanie polega.

W ramach samej tre$ci postanowien umowy cesji Dobra Praktyka jest wskaza-

nie/zdefiniowanie w niej przede wszystkim:

a. Przedmiotu umowy - wskazanie ilosci i wartosci sprzedawanych wierzytelnosci.
Wykaz sprzedawanych wierzytelno$ci, sporzadzony w formie pisemnej, powinien
stanowi¢ zatacznik do umowy.

b. Os$wiadczen Zbywcy w zakresie sprzedawanych wierzytelnos$ci, dotyczacych w szcze-
gdblnosci niespornosci, wymagalnosci i braku wad prawnych sprzedawanych wierzy-
telno$ci, a takze osSwiadczenia, ze wierzytelnosci bedace przedmiotem sprzedazy
przystuguja Zbywcy. W przypadku wierzytelnosci zabezpieczonych powinny zostaé
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ztozone przez Zbywce stosowne o$wiadczenia, dotyczace przede wszystkim istnienia

zabezpieczen.

Ceny wierzytelnosci - liczonej od kapitatu lub od cato$ci wartosci wierzytelnosci.

Sposobu i terminu ptatnosci ceny.

Trybu przeniesienia zabezpieczen wierzytelnosci, bedacych przedmiotem umowy.

Zakresu danych na temat wierzytelnosci, ktére Zbywca bedzie zobowiazany przeka-

za¢ Nabywcy po podpisaniu umowy.

Terminu oraz sposobu przekazania Nabywcy wskazanych wyzej danych.

Kryteriow i warunkoéw cesji zwrotnej.

i. Mechanizmu cut-off poprzez wskazanie, ze wszelkie pozytki/wptaty, czesciowe i catos-
ciowe z tytutu nabywanych wierzytelnos$ci, ktére miaty miejsce w okresie od dnia
cut-off do dnia podpisania umowy cesji, nalezne sg Nabywcy.

j- Sposobu przekazania Nabywcy danych dotyczacych wierzytelnosci, uaktualnionych
na dzien podpisania umowy cesji.

k. Trybu rozpatrywania reklamacji. Praktyka wskazuje, ze w szczegdlnos$ci w poczat-
kowym okresie obstugi wierzytelnosci pojawia sie potrzeba wyjasnienia watpliwos$ci
lub zarzutéw Klientéw (reklamacja), ktérych ze wzgledu na posiadane informacje
Nabyweca nie jest w stanie sam rozpatrzy¢. W takich przypadkach pomocne, a czasem
wprost konieczne jest zwrocenie sie z prosba o rozpatrzenie jej do Zbywcy. Istotne
jest rowniez, aby zdefiniowany okres wspotpracy w tym zakresie pomiedzy Zbywca
a Nabywcg byt mozliwie jak najdtuzszy - majac na uwadze dbato$¢ o prawidtowa ob-
stuge Klientow, ktora lezy w interesie obu Stron.

l. Zobowiazania Zbywcy do przekazania dokumentacji, wraz ze wskazaniem ewentual-
nego odsetka brakéw w dokumentacji oraz trybu i harmonogramu przekazywania
dokumentacji do Nabywcy.

m. Trybu postepowania z wierzytelnoSciami pozostajagcymi w postepowaniu sgdowym/
egzekucyjnym.

n. Mozliwos$ci dalszej cesji wierzytelnosSci bedacych przedmiotem umowy, bez uprzedniej
zgody Zbywcy.

o. Trybu przekazywania wptat dokonanych na rachunki Zbywcy po dniu cesji oraz okresu,
przez jaki wplaty beda przesytane Nabywcy, a takze trybu postepowania w przypadku
zamyKkania przez Zbywce rachunkéw, na ktére przyjmowane sg wptaty od Klientow.

p. Zasad dotyczacych ochrony danych osobowych.

Warunkéw wspétpracy Zbywcey z Nabywcg w okresie po sprzedazy wierzytelnosci.

Strony zobowiazanej do przestania do Klientéw powiadomienia o cesji wierzytelno-

$ci oraz Strony zobowigzanej do poniesienia kosztéw jego wysyltki.

0s6b odpowiedzialnych za obstuge posprzedazowa portfela po kazdej ze Stron.

t. Formy umowy (zwyktej formy pisemnej, formy pisemnej z podpisami notarialnie
poswiadczonymi, formy aktu notarialnego).

mo oo

g

o0

Dobra Praktyka jest, by juz wcze$niej, na etapie sktadania Ofert, potencjalny Nabywca
wskazat Zbywcy podmiot, ktéry docelowo bedzie obstugiwat portfel wierzytelnosci po
sfinalizowaniu transakcji sprzedazy.
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Dobra Praktyka jest dodatkowo potwierdzenie przez Zbywce (w formie uzgodnionej
przez Strony) otrzymania ceny, w szczego6lnosci przy umowach cesji, w ktérych wta-
sno$¢ wierzytelnosci przechodzi na Nabywce pod warunkiem zaptaty ceny.

Niezwykle istotng Dobra Praktyka jest, aby w toku negocjacji umowy wszelkie zmia-
ny dokonane w dokumencie przez jedna ze Stron byly oznajmiane drugiej Stronie,
niezaleznie od ustalen ustnych, poprzez ich stosowne oznaczenie w tresci dokumen-
tu (np. z wykorzystaniem funkcji $§ledzenia zmian w dokumencie). Majac na uwadze
znaczenie ostatecznego brzmienia umowy cesji dla Stron transakcji, kluczowe jest, aby
kazda z nich miata pewnos$¢ oraz poczucie bezpieczenstwa przy jej podpisywaniu, ze
miata mozliwo$¢ zweryfikowania i odniesienia sie do wszystkich zaproponowanych
zmian jej tresci, niezaleznie od ich charakteru (merytorycznego czy np. dotyczacego
tylko stylistycznych aspektéw jej brzmienia).

Istotne jest rowniez zagwarantowanie sobie przez Strony odpowiedniego czasu, nie-
zbednego do wypracowania finalnej wersji dokumentu umowy cesji. Warto
uwzgledni¢ przy tym fakt, ze bardzo czesto akceptacja dokonanych zmian po kazdej ze
Stron jest procesem ztozonym, w ktory zaangazowanych jest co najmniej kilka komdrek
organizacyjnych, co wymaga dodatkowego czasu, ktéry powinien zosta¢ uwzgledniony
w harmonogramie prac nad dokumentem w toku postepowania.

IV. OBSLUGA POSPRZEDAZOWA

Podpisanie umowy cesji nie jest réwnoznaczne z zakonczeniem kontaktow pomiedzy
Zbywca a Nabywca portfela wierzytelnosci. Obydwie Strony transakcji, na warunkach
okreslonych w umowie, powinny w pierwszej kolejnosci dopeti¢ podstawowych warun-
kéw z niej wynikajacych - Nabywca zaptaci¢ cene, a Zbywca przekaza¢ dane w terminie,
formie, zakresie i jako$ci zadeklarowanej w toku postepowania i zdefiniowanej w umowie.

Nastepnie Strony powinny wspo6tpracowac ze sobg przy realizacji pozostatych postano-
wien umownych, takich jak przekazywanie dokumentacji oraz wptat dokonanych na
rachunki prowadzone dla Zbywcy (poprzedniego wierzyciela), z uwzglednieniem ter-
minéw narzuconych umowa cesji lub prawem, wyjasnianie ewentualnych reklamacji
(ktére moga wptywac zaré6wno do Zbywcy, jak i do Nabywcy), cesji zwrotnych lub wyco-
fan oraz rozliczen z nimi zwigzanych itp. Dobra Praktyka jest wiec zorganizowanie
sprawnego przeptywu informacji pomiedzy Stronami, szczegélnie w poczatkowym
okresie po sprzedazy.

Dobra Praktyka w kazdym przypadku jest dbalos¢ o jako$é¢, terminowos¢ i rzetel-
no$¢ realizowanych przez obydwie Strony czynno$ci, zwigzanych z prawidlowa
obstuga portfela rowniez po sprzedazy wierzytelnosci, a takze wywigzanie sie z dekla-
racji ztozonych w toku negocjacji oraz z postanowien umownych, ze zwréceniem uwagi
na jako$¢ obstugi swoich Klientéw oraz dbato$¢ o dobre imie i reputacje obydwu Stron
transakcji.
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