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PROGRAM

Sroda, 5 lutego
9.00 Rejestracja, poranna kawa, wreczanie materiatéw

9.30 Przywitanie oraz przedstawienie sie uczestnikow i
prelegentow

10.00 Ekonomiczne korzysci ze sprzedazy
wierzytelnosci (podatki, rezerwy)

= Korzysci ze sprzedazy — cena

= Specyfika sprzedazy portfeli wtasnych i nabytych — rozne
konsekwencje podatkowe i rezerwowe.

= Wptyw sprzedazy na rezerwy dla banku nie zawsze musi
byc¢ dodatni

Jerzy Kachnowicz, Menedzer ds. Windykacji Klienta

Indywidualnego - Alior Bank S.A.

11.00 Przerwa na kawe

11.15 Sposoby zabezpieczen transakcji przed
niesolidnymi kontrahentami w procesie
sprzedazy wierzytelnosci

= Zabezpieczenie transakcji w umowach:

-umowa o poufnosci, umowa cesji wierzytelnosci

= Ochrona kontraktu na etapie postepowania
przetargowego: zapytanie ofertowe, dokumenty
przetargowe, wadium, kaucja

= Jak zabezpieczyc transakcje po zakofczonym przetargu?

= Wymiana informacji o niesolidnych kontrahentach

Krystian Ktosinski, Kierownik Dziatu Windykacji -
Play - P4

12.15 Lunch

Moderator - Katarzyna Kowalska, Raiffeisen Polbank

13.00 Jakie oczekiwania maja kupcy wobec
sprzedawanych wierzytelnosci ?
= Portfele jako inwestycja finansowa
= Jakos¢ danych a cena transakgji
= Dfugoterminowa wspofpraca po zakupie portfeli
= Istotne dla nabywcy szczegodty transakdji

Pawet Trybuchowski, Wiceprezes Zarzadu -
getBACK

14.00 Przerwa na kawe

14.15 Sprzedaz pakietéw wierzytelnosci na
przestrzeni ostatnich lat (Sekurytyzacja
portfeli ING Banku Slaskiego S.A. 2006-2013)

= Inicjatywa - przygotowanie do transakcji

= Decyzja — oczekiwania (wobec transakgji), forma trybu
postepowania, aspekty formalne

= Ftapy transakcji — przebieg postepowania, oczekiwania
(wobec potencjalnego nabywcy).

= Listintencyjny i Umowa — przygotowanie oraz
konsekwencje jakie niesie za sobg podpisanie danych
dokumentéw oraz kiedy jest to mozliwe.

= Obstuga posprzedazowa — istotne elementy operacyjne

Marcin Zak, Manager Zespotu Windykacji
Sadowej i Zewnetrznej - ING Bank Slaski S.A

15.15 Przerwa na kawe

15.30 W jaki spos6b zabezpieczy¢ naleznosci klienta
aby ich odzyskanie dtugu byto jak najprostsze
= Zbierz informacje o potencjalnym Partnerze Handlowym
= Dobra umowa pofowowa sukcesu
= Zabezpieczenie naleznosci poczgtkiem wspotpracy
= Klient jest naszym Partnerem —handluj z nim bez ryzyka
Katarzyna Misztal, Koordynator ds. kluczowych
klientéw - ROVESE

16:30 Przewidywane zakonczenie | dnia spotkania




PROGRAM

Czwartek, 6 lutego

9.30 Rejestracja uczestnikéw, poranna kawa

10.00 Czy sprzedaz wierzytelnosci w ogdle jest
potrzebna?
= Jesli tak to co sprzedawac 7
= Kiedy sprzedawac ¢
= Oczekiwania sprzedawcow
= Perspektywa rynku obrotu wierzytelnosciami w 2014 roku

Marek Nowicki, Dyrektor Departamentu
Zarzadzania Wierzytelnosciami — Credit Agricole
Bank Polska S.A

11.00 Przerwa na kawe

11.15 Jakie czynniki i parametry zanizaja wycene i
pozniejszg wartos¢ portfela? Etyczne aspekty
sprzedazy wierzytelnosci.

Katarzyna Kowalska - Kierownik ds. Sprzedazy
Wierzytelnosci - Raiffeisen Polbank S.A

Moderator - Katarzyna Kowalska, Raiffeisen Polbank

12.30 Lunch

13.15 Zabezpieczenie intereséw zbywcy
wierzytelnosci — przeglad wybranych klauzul
umownych

= /naczenie optymalnego uksztattowania tresci
postanowiert umowy sprzedazy wierzytelnosci dla
ogélnej oceny stopnia korzystnosci transakcji araz
dobor wtasciwego momentu na negocjowanie tresci
umowy

= Zastrzezenie klauzul nienegacjowalnych. Przyczyny i
skutki

= Przeglad najistotniejszych klauzul konstytuujacych
obowiazki Zbywcy

= Wybrane postanowienia umowy obarczone
szczegblnym ryzykiem prawnym. Rola oswiadczen
Stron.

Jarostaw Grygiel, Kierownik Zespotu Sprzedazy

Wierzytelnosci - Nordea Bank Polska S.A

14.45 Przerwa na kawe

15.00 Panel dyskusyjny podsumowujacy warsztaty:

Sprzedana wierzytelnos¢ a zapisy w BIK i MIG-
BR (ZBP), wptyw na Dtuznika - moderator
Katarzyna Kowalska Raiffeisen Polbank

16.00 Przewidywane zakonczenie warsztatow —
uroczyste wreczenie certyfikatow




Pawet Trybuchowski, Wiceprezes Zarzadu - getBACK S.A

Absolwent kierunku Finanse i Bankowos$¢ w Szkole Gtdwnej Handlowej w Warszawie. Ukoiiczyt réwniez studia podyplomowe z zakresu
zarzadzania przedsigbiorstwem na SGH w Warszawie oraz uzyskat z wyréznieniem tytut Executive MBA (Francuski Instytut Zarzadzania
w Warszawie). Przebyt wiele kurséw, m.in.: kurs audytoréw wewnetrznych ISO i zarzadzania projektami wg standardéw PRINCE.
Wielokrotnie brat udziat jako prelegent w konferencjach dotyczacych zarzadzania wierzytelnosciami masowymi. Swoja kariere
zawodowa rozpoczat na poczatku lat go-tych, w branzy farmaceutycznej, jako Dyrektor Handlowy i Prezes Zarzadu. W latach 1999-
2000 wspottworzyt Polska Gietde Finansowa - miedzybankowego elektronicznego brokera instrumentéw pochodnych. Z branza
windykacyjna zwigzany od 2000 roku. Wspdtpracowat z firma zarzadzajaca wierzytelnosciami masowymi Intrum Justitia, w ktorej w
roku 2005 objat stanowisko Dyrektora Operacyjnego. Rdwnolegle byt analitykiem wierzytelnosci i prokurentem w Intrum Justitia TFI,
odpowiedzialnym za strone analityczng Funduszu Sekurytyzacyjnego. W latach 2007-2008 petnit funkcje Wiceprezesa Zarzadu
odpowiedzialnego za Pion Operacyjny (COO) w Ultimo sp. z 0. 0. Od 2008 1. do 2011 1. petnit funkcje Prezesa Zarzadu w Kancelarii Corpus
luris Sp. z 0. 0. Wprowadzat na polski rynek pionierskie rozwigzania z zakresu zarzadzania wierzytelnosciami, w tym - z duzym sukcesem -
europejskie standardy obrotu wierzytelnosciami konsumenckimi.

Marek Nowicki, Dyrektor Departamentu Zarzadzania Wierzytelnosciami — Credit Agricole Bank Polska S.A.

Z obszarem zarzadzania ryzykiem kredytowym zwigzany od kilkunastu lat. Odpowiedzialny za zarzadzanie wierzytelno$ciami Banku
poprzez planowanie i realizacje wewnetrznych i zewnetrznych proceséw windykacji, realizacje projektow sprzedazy, sekurytyzacji
aktywow oraz dbanie o jakos$¢ portfela kredytowego. Odpowiedzialny réwniez za budowe, rozwdj i weryfikacje modeli finansowych i
biznesowych optymalizujacych zarzadzanie wierzytelno$ciami bankowymi i ich wptywu na wynik finansowy Banku. Autor systemu
oceny skutecznosci dziatarn windykacyjnych, wspéttworzyt strategie dla catego obszaru C&R w Banku.

Katarzyna Kowalska, Kierownik ds. Sprzedazy Wierzytelnosci w Departamencie Windykacji Bankowosci

Detalicznej - Raiffeisen Polbank S.A

Od roku 2006 do dzi$ pracuje w Raiffeisen Polbank w Warszawie, gdzie od roku 2009 procesuje sprzedaz wierzytelnosci w wydziale
windykacji prowadzac Zespét ds. Sprzedazy Wierzytelnosci. W latach 2002-2006 zdobywata doswiadczenie w zarzadzaniu portfelem
kredytow trudnych (ekspozycje kredytowe postawione w stan wymagalnosci) pod wzgledem restrukturyzacji, monitorowania poziomu
rezerw, zabezpieczen, wspotpraca ze Zwigzkiem Bankow Polskich w zakresie systemu Miedzybankowa Informacja Gospodarcza —
Bankowy Rejestr, weryfikacja wnioskdw o uznanie naleznosci za niesciggalng (odpisywanie w straty), weryfikacja wnioskéw o umorzenie
naleznosci ubocznych, korespondencja z dtuznikami w zakresie skarg, udziat w procesowaniu sprzedazy wierzytelnosci. Do roku 2002
doswiadczenie w czynnej windykacji zdobywata w bezposrednim kontakcie z dtuznikiem - prowadzenie negocjacji z dtuznikami
dotyczacych sptaty dtugu, monitorowanie harmonogramoéw sptat dokonywanych przez klientdw, sporzagdzanie anekséw, ugod
i porozumien z dtuznikami, rozpoznawanie majatku dtuznikéw, przejmowanie pojazdéw, ich wycena i sprzedaz, windykacja czynna,
prowadzenie czynnosci zwigzanych z prowadzeniem egzekucji sadowych, wspoétpraca z kancelarig adwokacka, wspotpraca
z zewnetrznymi firmami windykacyjnymi, wykonywanie sprawozdan, raportéw, opracowywanie wnioskéw o umorzenie naleznosci
ubocznych oraz dotyczacych uznania naleznosci za niesciggalne. W latach 1994 — 2006r. wspétpracowata i praktykowata dla Invest
Banku w Warszawie.

Jarostaw Grygiel, Kierownik Zespotu Sprzedazy Wierzytelnosci - Nordea Bank Polska S.A

Od ponad 10 lat zwigzany z sektorem finansow, ze specjalizacjg w obszarach windykacji dtuznikow indywidualnych i instytucjonalnych
oraz obrotu wierzytelnosciami. Wieloletni pracownik Nordea Bank Polska S.A., obecnie na stanowisku Kierownika Zespotu Sprzedazy
Wierzytelnosci w Departamencie Restrukturyzacjii Windykacji Centrali Banku. Odpowiedzialny miedzy innymi za kierowanie procesami
sprzedazy portfeli substandardowych wierzytelnosci bankowych, dochodzenia poza egzekucyjnego naleznosci masowych oraz za
outsourcing windykacyjny. Z wyksztatcenia prawnik, absolwent studiow MBA.

Jerzy Kachnowicz, Menedzer ds. Windykacji Klienta Indywidualnego - Alior Bank S.A.

Absolwent wydziatu prawa Uniwersytetu Gdanskiego i ,Akademia Zarzadzania i Biznesu” prowadzona w ramach Harward Business
Review. Przez ponad 5 lat pracowat w GE Money Banku S.A., a po potaczeniu w banku BPH, poczatkowo jako specjalista ds. windykacji, a
nastepnie jako lider zespotu zajmujacego windykacja prawna klienta indywidualnego. Odpowiadat za zbudowanie systemu wspétpracy z
komornikami oraz automatycznej obstugi spraw sadowo-egzekucyjnych. W 2010 roku dotgczyt do Alior Banku S.A. gdzie stworzyt od
podstaw zespot i proces windykacji prawnej od wypowiedzenia rachunkéw, az do zwindykowania lub sprzedazy wierzytelnosci.

Krystian Ktosinski, Kierownik Dziatu Windykacji - Play-P4

Absolwent Wydziatu Prawa Uniwersytetu Warszawskiego oraz Uniwersytetu Kardynata Stefana Wyszynskiego. Obecnie Kierownik
Dziatu Windykacji w P4 Sp. z 0.0. operator sieci PLAY. Wczesniej Kierownik Dziatu Windykacji w PTK Centertel Sp. z 0.0. operator sieci
Orange.

Marcin Zak, Manager Zespotu Windykacji Sagdowej i Zewnetrznej - ING Bank Slaski S.A

Absolwent Wyzszej Szkoty Bankowej w Poznaniu Wydziat Zamiejscowy w Chorzowie. Od 13 lat pracuje w ING Banku Slaskim S.A. i
zdobywa doswiadczenie w zakresie monitoringu i windykacji portfela nieregularnego. Obecnie jako Manager Zespotu Windykacji
Sadowej i Zewnetrznej odpowiada gtéwnie za Zespét zaangazowany we wspétprace z Windykacyjnymi Firmami Windykacyjnymi,
Windykatorami Terenowymi jak i Kancelariami Prawnymi. Do istotnych zadan nalezy rowniez analiza portfela i przeprowadzanie
transakcji sekurytyzacyjnych.

Katarzyna Misztal, Koordynator ds. kluczowych klientéw - ROVESE

Koordynator ds. Kluczowych Klientéw w Dziale Kontroli Naleznoscii Ubezpieczen w firmie Rovese S.A. Gtdwne zadanie na zajmowanym
stanowisku to koordynowanie procesu zarzadzania naleznosciami handlowymi w spétkach nalezacych do Grupy Rovese
zlokalizowanych w Polsce oraz za granicg (Rosja, Ukraina, Rumunia, Niemcy, Wielka Brytania). Katarzyna Misztal zajmuje sie przede
wszystkim monitoringiem ptatnosci i sald klientow, biezacymi dziataniami prewindykacyjnymi (kontakt telefoniczny, mailowy,
pisemny), prowadzeniem windykacji (telefoniczna, pisemna, terenowa, inne), negocjacjami z klientami dotyczacymi uktadéw
windykacyjno-sprzedazowych, harmonograméw ptatnosci w ramach uprawnien przyznanych przez przetozonych, nadzorowaniem
transakcji handlowych z klientem w zakresie ryzyka handlowego (podejmowanie decyzji) oblokowaniu / odblokowaniu dostaw
do klienta), negocjowaniem z klientami ustanowienia zabezpieczen (wartos¢, forma, termin, inne),wspotpracg z Dziatem Prawnym w
zakresie przygotowania dokumentacji zwigzanej z zabezpieczeniami naleznosci, monitoringiem poziomu i jakosci posiadanych
zabezpieczen, zarzgdzaniem danymi w zakresie kontroli naleznosci klientdw, raportowaniem informacji z zakresu naleznosci zgodnie
z potrzebami wewnetrznymi Grupy, wspétpracg z klientami wewnetrznymi w zakresie zarzadzania naleznosciami handlowymi,
ewidencjg i archiwizacja dokumentow dotyczacych prowadzonych spraw, koordynowaniem pracy innych pracownikow dziatu
w zakresie zarzadzania naleznosciami.
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