
Aleksandra Naturalna, Atradius CYC, Underwriting, 24 września 2026

Mechanizmy fraudu, jak się ustrzec.

Dlaczego dobra opowieść kupuje nas 
bardziej niż fakty?

O uczuciach, wartościach i cudach. 
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Czy w biznesie wierzymy w cuda?

Większość z nas chce widzieć dobro 

Dlaczego bronimy dobrej historii? 

• Nasze wartości. 

• Błędy poznawcze

Wiara w cuda: czerwone flagi w liczbach i narracji

Case study: dobra historia kontra fakty 

Nowy krajobraz: 

• KSeF, 

• Go international 

• I gdzie w tym wszystkim faktoring?

Jak pozostać człowiekiem, ale (jednak) nie zostać 
frajerem?

Agenda
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Nowy odbiorca zwiększył sprzedaż o 70% w ciągu 
roku.

Pośrednik osiąga 10% marży na sprzedaży  w handlu 
paliwami.

Nowy kontrahent składa duże zamówienie bez 
negocjowania ceny.

Czy w biznesie wierzymy w cuda?



4Dlaczego dobra opowieść kupuje nas bardziej niż fakty. A. Naturalna, 24.09.2026

Zaufanie nie jest słabością

Współpraca gospodarcza nie byłaby możliwa bez zaufania

Większość osób przestrzega reguł

Oszust wykorzystuje tę społeczną normę, ale to nie 
oznacza, że norma jest błędna

Uczucia: Większość z nas chce widzieć dobro 
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Poza stratą finansową:

❑ wstyd

❑ złość 

❑ utrata zaufania do własnej oceny;

❑ efekt wahadła: od zbyt dużej ufności do odrzucania 
nawet rozsądnych transakcji;

❑ przenoszenie doświadczenia jednego fraudu na 
wszystkich nowych kontrahentów.

Co zostaje po oszustwie?
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Efekt potwierdzenia

Efekt aureoli

Kotwiczenie 

Awersja do straty 

Nadmierna pewność siebie

Dlaczego bronimy dobrej historii? 



7Dlaczego dobra opowieść kupuje nas bardziej niż fakty. A. Naturalna, 24.09.2026

Konflikt wartości w obliczu próby oszustwa

Weryfikacja nie oznacza braku szacunku ani oskarżenia kontrahenta. 
Jest sposobem ochrony relacji i odpowiedzialnego działania.



8Dlaczego dobra opowieść kupuje nas bardziej niż fakty. A. Naturalna, 24.09.2026

Przykładowe komunikaty:

„Sprzedaż wzrosła o 70% w rok”.

„Firma osiąga 10% marży na standardowym handlu paliwami”.

„Nowy klient od razu składa wielomilionowe zamówienie”.

„Cena nie ma znaczenia, najważniejszy jest odroczony termin 
płatności”.

„Towar trzeba dostarczyć natychmiast, ale na inny adres”.

„Firma ma limit ubezpieczeniowy, więc transakcja musi być 
bezpieczna”.

Nie chodzi o automatyczne uznanie ich za podejrzane, ale… 

Zadajmy sobie pytanie:

Co konkretnie sprawia, że ten wynik / zachowanie jest możliwe?

Czy mamy tu do czynienia z takimi okolicznościami?

Wiara w cuda: czerwone flagi w liczbach i narracji

Test cudu

✓ Porównaj wynik z sektorem i 
konkurencją.

✓ Wyjaśnij ekonomiczny mechanizm 
sukcesu.

✓ Zweryfikuj niezależnie 
najważniejsze informacje.

✓ Poszukaj sprzeczności, zamiast 
kolejnych potwierdzeń.

✓ Zapytaj osobę niezaangażowaną w 
pozyskanie transakcji.

Nadzwyczajny wynik nie jest
dowodem oszustwa, ale wymaga
nadzwyczajnie dobrego wyjaśnienia.
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Case study – dobra historia kontra fakty 
✓ Dane firmy są poprawne 
✓ Domena to magasins-u.com istniejąca od 2000r, 
✓ Domena, z ktorej wysłany jest mail magasins-u-groupe.fr 

powstała 10/2024. 
✓ Odbiorca nalega na odroczoną zapłatę
✓ Twierdzi, że ma limit ubezpieczeniowy 
✓ Mimo pierwszego kontaktu nie chce przepłaty.
✓ Autor maila to Bertrand Gardes, dyrektor generalny w Ulys 

(Les Magasin U de Madagascar) zgodnie z Linkedin
✓ Nie widać zainteresowania rodzajem towaru ani ceną. 
✓ W raporcie o tej firme jest wskazany inny kontakt z domeny 

system-u.fr
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Case study – dobra historia kontra fakty 

Domena w stopce 
maila:

Magasins-u.com
Data utworzenia:

2000-05-11

Domena adresu maila:
Magasins-u-groupe.fr

Data utworzenia:
2024-10-13

Domena z raportu 
wywiadowni:
Systeme-u.fr

Data utworzenia:
1997-06-16
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Case study – dobra historia kontra fakty 

✓ Czujny klient

✓ Niezależna weryfikacja

✓ Szybkie duże 
zamówienie

✓ Brak zainteresowania 
ceną

✓ Limit ubezpieczony

Co było inaczej niż zwykle?
Odbiorca, który padł ofiarą podszycia nie był dużą znaną firmą z „niemożliwym” do potwierdzenia 
adresem mailowym/telefonem, 

Nie miał swojej strony internetowej, oszust założył ją za niego tuż przed transakcją
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❑ KSeF: więcej transparentności, ale nie koniec 
fraudów

❑ Go international - i gdzie w tym wszystkim 
faktoring?

✓ powoływanie się przez kontrahenta na współpracę z 
faktorem jako „dowód wiarygodności”;

✓ wykorzystanie prawdziwych danych firmy do 
przedstawienia fikcyjnej transakcji;

✓ próby skierowania płatności na zmieniony rachunek lub 
wykorzystania niejasności dotyczącej cesji.

Nowy krajobraz

Obecność faktora, ubezpieczyciela, raportu kredytowego albo limitu nie zastępuje weryfikacji tożsamości 
zamawiającego, miejsca dostawy, poprawności rachunku bankowego.
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• Ufaj ludziom, ale sprawdzaj fakty;

• Dostosuj poziom kontroli do wartości i 
nietypowości transakcji;

• Oddziel osobę pozyskującą klienta od 
ostatecznej weryfikacji;

• Nie podejmuj nieodwracalnych decyzji pod 
presją;

• Traktuj zgłoszenie wątpliwości jako 
profesjonalizm, nie jako oskarżenie;

• Weryfikuj swoje procesy uwzględniając 
nowe doświadczenia. 

Jak pozostać człowiekiem, ale (jednak) nie zostać frajerem?

Pytaj przed decyzją (i szkodą) 

• Dlaczego ta transakcja jest tak 
atrakcyjna?

• Czy jej rachynek ekonomiczny 
ma sens?

• Które informacje 
potwierdziliśmy niezależnie?

• Co musiałoby być nieprawdą, aby 
transakcja okazała się fraudem?

• Czy podjęlibyśmy tę samą 
decyzję bez presji czasu i 
wyniku?
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➢ Możemy zwrócić uwagę na próby podszycia pod znane firmy.

➢ Możemy ostrzec innych klientów.

Jak się komunikujemy:

T400

Przed realizacją dostaw dla jakiegokolwiek odbiorcy radzimy Państwu upewnić się, iż 
adres, na który ma zostać dostarczony towar, to prawdziwy adres firmy. Docierają do nas 
sygnały o przypadkach podszywania się pod przedstawicieli faktycznie istniejących 
przedsiębiorstw i próbach wyłudzenia dostaw towarów na fałszywy adres.

T401

Liczba  wniosków składanych na niniejszego odbiorcę oraz częstotliwość, z jaką są one 
zgłaszane budzą nasz niepokój. 

T403

Profil działalności tej firmy nie odpowiada rodzajowi dostarczanych przez Państwa 
towarów / usług.

Uczciwa firma ostrzega – chroni siebie i innych

Polecamy się do kontaktu w razie wątpliwości:
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Źródła informacji do weryfikacji kontrahenta

Oficjane rejestry  i bazy
KRS, CEIDG, GUS, VAT oraz VIES

Pomocne portale i narzędzia
WHOIS, Archive.org, Geoportal, and Google Maps pomagają w weryfikacji 
domeny i momentu jej założenia oraz geolokalizacji

Rejestry handlowe i długów w UE
KRD, dlugi.info, Krajowy Rejestr Zadłużonych, EU insolvency and 
bankruptcy portal (e-justice.europa.eu)

Wieloetapowa weryfikacja
Skuteczna weryfikacja jest kompleksowa, wieloetapowa i oparta na różnych 
źródłach



Zmiany w polskim
prawie restrukturyzacyjnym

Pięć kluczowych zmian po kwietniu 2024 r. oraz dodatkowa kompetencja sądu

Ustawa z 25 lipca 2025 r.  |  Dz.U. 2025 poz. 1085

Stan prawny: 25 sierpnia 2026 r.



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Co faktycznie zmieniło się od naszego ostatniego spotkania ? 

Kwiecień 2024

punkt odniesienia

8 sierpnia 2025

ogłoszenie ustawy w 
Dzienniku Ustaw

23 sierpnia 2025

wejście w życie

Reguła przejściowa: jeżeli przed wejściem w życie ustawy wpłynął właściwy wniosek albo ustalono dzień 
układowy, stosuje się przepisy dotychczasowe (art. 4 ustawy nowelizującej).



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Pięć głównych zmian i odpowiadające im przepisy

1
Test zaspokojenia

art. 10a
2

Plan restrukturyzacyjny

art. 10 ust. 1 pkt 4 i 8a

3
Cross-class cramdown

art. 119 ust. 3–6

4
Wierzyciele zabezpieczeni rzeczowo

art. 150, 151, 161, 161a

5
Istotna kosmetyka 

art. 165a 

6



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Wprowadzenie testu zaspokojenia: art. 10a ust. 1 pkt 1 

❑ Nowelizacja nakłada na Nadzorcę/Zarządcę obowiązek sporządzania
testu zaspokojenia. Test obejmuje:

▪ wycenę wartości przedsiębiorstwa przy założeniu realizacji planu
restrukturyzacyjnego i kontynuacji działalności

▪ oraz wycenę majątku przy założeniu upadłości, zarówno przy
sprzedaży przedsiębiorstwa jako całości, jak i poszczególnych
składników majątku.

❑ Wycena uwzględnia także obciążenia majątku oraz jego wartość po
obciążeniu.



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Test zaspokojenia: art. 10a ust. 1 pkt 2-3 

❑ Porównanie zwrotów z restrukturyzacji vs upadłość poprzez :

▪ wskazanie przewidywanego stopnia zaspokojenia wierzycieli
w hipotetycznej upadłości, w tym wycena wartości majątku,
przewidywany czas i koszty postępowania oraz wskazanie
kategorii zaspokojenia

▪ ocenę, czy układ zapewni wyższe zaspokojenie niż upadłość



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Rozszerzenie planu restrukturyzacyjnego 



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Cross-class cramdown: art. 119 ust. 3 

❑ Układ może zostać przyjęty mimo braku wymaganej większości w
niektórych grupach (co najmniej dwie trzecie sumy wierzytelności
przysługujących głosującym wierzycielom), jeżeli za układem:

▪ głosowała większość grup, w tym co najmniej jedna grupa
wierzycieli zabezpieczonych na majątku albo wierzycieli
o odpowiednio wyższym stopniu zaspokojenia,

▪ jeżeli powyższy warunek nie jest spełniony, wystarczy głos co
najmniej jednej grupy, która w upadłości uzyskałaby jakiekolwiek
zaspokojenie przy zastosowaniu wyceny zakładającej kontynuacje
działalności.

❑ W obu wariantach za układem muszą głosować wierzyciele mający
łącznie co najmniej połowę wierzytelności głosujących.



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Cross-class cramdown: art. 119 ust. 4-6 

❑ Zapewnia ochronę grup o wyższym stopniu zaspokojenia 

▪ Jeżeli grupa o niższym stopniu zaspokojenia, według pozycji w 
postępowaniu upadłościowym, otrzyma w układzie jakiekolwiek 
zaspokojenie, sprzeciwiające się grupy o wyższym stopniu
zaspokojenia, według pozycji w postępowaniu upadłościowym, 
muszą uzyskać pełne zaspokojenie w terminie określonym w 
układzie. 

▪ Na korzystniejsze zaspokojenie mogą cały czas liczyć:

✓ ZUS – rozłożenie na raty lub odroczenie terminu płatności bez 
redukcji 

✓ wierzyciele, którzy po otwarciu postępowania udzielili lub 
udzielą wsparcia finansowego lub innych świadczeń 
niezbędnych do kontynuowania działalności i wykonania 
układu.  



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Wierzytelności zabezpieczone  

❑ Poszerzenie zakresu o wierzytelności zabezpieczone  
przewłaszczeniem na zabezpieczenie (poprzez przeniesienie na  
wierzyciela własności rzeczy, wierzytelności lub innego prawa) – art. 

150    
ust.1 pkt 4

❑ Doprecyzowanie części zabezpieczonej jako tej odpowiadającej wartości 
przedmiotu zabezpieczenia – art. 150 ust.3

❑ Z default objęta zostaje teraz układem cała wierzytelność 
zabezpieczona  
czyli, część znajdująca pokrycie w wartości zabezpieczenia – novum –
oraz część nieznajdująca tego pokrycia – art. 151 ust.2 wraz z 
uchyleniami



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Wierzyciele zabezpieczeni: odrębna grupa oraz minimum ochrony     

❑ Wraz z doprecyzowaniem podziału na grupy, który odbywać ma się 
obecnie “w oparciu o obiektywne, jednoznaczne i uzasadnione  
ekonomicznie lub prawnie kryteria dotyczące stosunków prawnych 
wiążących wierzycieli z dłużnikiem” (art. 161 ust.1), dla wierzycieli 
zabezpieczonych, w części pokrytej wartością zabezpieczenia, 
propozycje układowe przewidują ustalenie odrębnej grupy (art. 161 ust 
1a pkt. 3). 

❑ Stopień zaspokojenia wierzyciela zabezpieczonego nie może być mniej        
korzystny niż w upadłości (postępowanie egzekucyjne), chyba że sam 
zgodzi się na mniej korzystne warunki. Inny niż przewidziany w 

umowie 
ustanawiającej zabezpieczenie sposób zaspokojenia wymaga zgody 
wierzyciela. Układ może przewidywać zmianę przedmiotu 

zabezpieczenia 
za zgodą wierzyciela lub jego sprzedaż (art. 161a ust 1-3).



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Możliwość korekty układu przez sąd     



Radoslaw Kielkiewicz (SRM)

Nowelizacja z perspektywy wierzyciela      
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