Skuteczne 1 tanie
odzyskiwanie zalegtych
naleznoscil

Ponizej prezentujemy opinie 1
komentarze, jakie pojawity sie po
publikacji tego artykutu Z
zarzadzania finansami

Maciej

Artykut zaciekawit mnie bardzo. Tym bardziej, iz aktualnie
windykuje zalegtg naleznos$¢ od jednego z naszych klientéw. Jak
dotad — bezskutecznie.

Z przedstawionej w artykule procedury windykacji, udato mi sie
zastosowac¢ jedynie 3 punkt. Przed wprowadzeniem 4 — jeszcze
sie waham, cho¢ pewnie niedtugo siegniemy do tego najbardziej
radykalnego punktu procedury.

A dlaczego nie zastosowalis$my punktéw 1 i 2?7 Gdyz jest to
niemozliwe. 0Odgrodzony od wierzycieli prezes, zastania sie
sekretariatem, w ktorym nikogo nie ma, nikt nie odbiera
telefondéw, nikt nie odpisuje na maile. Kompletny brak
jakiejkolwiek informacji zwrotnej skutecznie niweluje
mozliwo$¢ zastosowania tych punktéw. I mam wrazenie, Zze nie
jest to przypadek odosobniony.

Wobec powyzszego proponuje wprowadzi¢ odrebng procedure
windykacji niskich dtugdéw, oparta na szerokim kontakcie z
pracownikami firmy zalegajacej z ptatnosSciami: stopniowe i
coraz bardziej zdecydowane naciskanie na pracownikéw firmy
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dtuznika. W pewnym momencie, jak wskazuje dosSwiadczenie,
presja na osoby decyzyjne w kwestii ptatnosci jest
wystarczajgco duza, by ta zechciata uregulowa¢, 1lub
przynajmniej poinformowa¢, co wstrzymuje uregulowanie
ptatnosci.

Oczywiscie od pracownikéw nie zadamy uregulowania lecz tylko
informacji zwrotnej, kiedy naleznos¢ zostanie uregulowana.

Czy jest to metoda dobra? Nie wiem, nalezy stosowaC jag z
wyczuciem, by firmy do siebie nie zrazi¢. Na pewno nie jest
zupetnie fair w stosunku do pracownikéw, gdyz bazuje w duzej
mierze na manipulowaniu potrzebg bycia konsekwentnym, jak i na
negacji autorytetu pracownikéw. Ale jest skuteczna i pozwala
unikngé¢ sytuacji, w ktérej dtuznikowi stawiamy ultimatum.

Artur

Szanowni Panstwo pracuje w Kancelarii finansowej od jakiegos
czasu i tak naprawde dtuznikow ktdérzy sa dituznikami a nie
»ZtODZIEJAMI” jest ok 10-15 % co do tych to rzeczywiscie warto
pobawi¢ sie w rozmowy 1 negocjacje w sprawach zwrotu
naleznosci — przykre to co powiem ale jak obserwuje to czasem
przyznaje racje tym co zatrudniajg mafie by odzyskata dtug
cho¢ rozumiem nie znaczy polecam i stosuje ale czasem to
chetnie bym ich zatrudnit zrobit ogromny komentarz w prasie
radio 1 telewizji pozostali by moze chol¢ troche sie
zastanowili.

Aleksandra

WczedSniejsze wypowiedzi sg dla mnie bardzo cenne, od lat
zajmuje sie egzekucja dtugdéw trudnych, czesto spornych o
réznej ich wartosci, wiele informacji wynikajgcych z tego
doswiadczenia mogtoby uzupetni¢ ten materiat ale zawsze nasuwa
mi sie pytanie kiedy czytam podobne materiaty. Nie mam
pewnosci czy osoby, ktére w obawie przed utratg Klienta chcg
odzyska¢ wierzytelnos$¢ czy chcg zachowa¢ Klienta, ktéry z z



catym swym dorobkiem — Klientem juz nie jest lub nie powinien
by¢. Osobiscie jestem za kazdym porozumieniem bo jak mawia méj
radca prawny lepsza jest beznadzieja ugoda niz wieloletni spér
ale trzeba ustalac¢ granice a moze je jedynie strona, ktora
poniosta szkode. W Wielu miejscach piszemy o tym co mozna
zrobi¢ ale nikt jeszcze nie powiedziat kiedy i jak zaczynac by
skuteczno$¢ nie lezata po stronie przypadku ale statystyk i
prawidet wedtug ktdérych dziatamy.

Dariusz

Z ciekawoscig zapoznatem sie z powyzszym artykutem, ktdry moim
zdaniem ukazuje jak powinna wyglgda¢ windykacja, ale niestety
w praktyce ,sprezyna windykacyjna” przynosi efekt w niewielkim
odsetku spraw. Zaktadajgc teoretycznie, ze postapimy zgodnie z
sugestiami Autora, jestem przekonany, ze wierzytelnos¢
odzyskamy od kilku procent dtuznikodw.

Dzieje sie tak moim zdaniem z kilku powodow: 1) przedtuzajgce
sie negocjacje z dtuznikiem moga powodowal niebezpieczenstwo
miast pomagac¢, o0td6z nalezy bardzo uwaza¢ na terminy
przedawnienia faktur VAT (faktury przedawnione nie nadajg sie
praktycznie do dochodzenia sgdowego), 2) od dnia rozpoczecia
negocjacji tzw. miekkich 2z dtuznikiem, pozwalamy mu na
wyzbywanie sie majgtku moggcego zaspokoi¢ nasze roszczenie w
toku egzekucji komorniczej(wiekszos¢ egzekucji, z praktyki
koAczy sie postanowieniem o bezskutecznej), 3)wielu
przedsiebiorcéw nie posiada zadnych zabezpieczen transakcji
handlowych, co jest powodem dtugotrwatych procesdéw sadowych,
mozna tak dalej wymieniaC.

Moim zdaniem, handlowiec, ktéry poprzez czesty kontakt z
klientem, wie o nim najwiecej powinien by¢ tym czynnikiem
ktéry decyduje o skierowaniu do windykacji i jednoczesnie
wskazuje sposOob najmniej ucigzliwy dla wierzyciela. Potem
droga winna by¢ stanowcza i szybka: dtuznik zgadza sie na
regulowanie zadtuzenia w sposob konstruktywny (np. nadptaca
odbierajgc towar za gotdéwke, zgadza sie na zabezpieczenie



poprzez wpis na hipoteke itp), w przeciwnym wypadku gdy
jedynym zdaniem dtuznika jest ,nie zaptace, bo nie mam”,
nalezy bra¢ pod uwage ze na pewno nie jestesmy jedynymi
wierzycielami i kierujmy sprawe do postepowania sadowego (w
czasie jego trwania dtuznik moze sptacad¢, ale my mamy
zabezpieczenie).

W serwisie dyplom.com.pl prezentujemy obronione prace
dyplomowe, ktdre mogg stuzy¢ za wzér do napisania wtasnej
pracy - gdyby potrzebowali jeszcze Panstwo konsultacji to
polecamy strone pisanie prac - fachowa pomoc w pisaniu prac.
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