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WINDYKACIJA B2B

ODZYSKANIE DLUGOW
JEST MOZLIWE
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KIEDY ROZPOCZAC
WINDYKACJE?

A5
DLUG

DLUZNIK JEST ZOBOWIAZANY
SPELNIC NA RZECZ WIERZYCIELA.

Kiedy MINAL USTALONY TERMIN PLATNOSCI FAKTURY,
a wierzytelnos¢ w dalszym ciggu nie zostata uregulowana
mamy do czynienia z zalegtoscia ptatnicza. Jesli pomimo
kontaktu z kontrahentem, majacym na celu odzyskanie
naleznosci, faktura nadal nie zostata uregulowana, jest

to moment, na ROZPOCZECIE PROCESU WINDYKACII.

WINDYKACJA - CZYM JEST?

Windykacja jest to wiec szereg dziatan, jakie mozna podja¢,
aby odzyskac swoje naleznosci.



KIEDY ROZPOCZAC WINDYKACIJE?

DZIALANIE

IM SZYBCIEJ
TYM WIEKSZA SZANSA NA ODZYSKANIE DLUGU.

Czynnikiem majacym bardzo duzy wpltyw na skutecznos¢
windykacji jest CZAS, czyli okres przeterminowania faktury.

Mowigc wprost - im szybciej rozpocznie sie proces windykacyjny
tym wieksza szansa na skuteczne odzyskanie dtugu.

Statystyki wskazuja, ze najwieksze szanse na sciggniecie dtugu,
maja faktury, ktérych termin ptatnosci minat nie dalej jak TRZY
MIESIACE WSTECZ.

WINDYKACJA - CEL

Nadrzednym celem windykacji jest oczywiscie odzyskanie catosci zadtuzenia jednak nalezy pamietac,
ze bardzo istotne jest tez zachowanie dobrych relacji z partnerami biznesowymi. Osiggniecie obydwu
tych celéw zapewnia dalszy, niezaktécony rozwaj firmy.



RODZAJE
WINDYKACII

WINDYKACJIA
POLUBOWNA (B2B)

Windykacja polubowna (B2B) to proces, ktérego celem
jest UZYSKANIE SPLATY ZALEGLEGO DLUGU od innego
przedsiebiorstwa wykorzystujac dziatania przedsadowe.
W tym celu mozna zastosowac rézne techniki
zmotywowania dtuznika do sptaty.

WERYFIKACJA PROBA DOTARCIA DO DLUZNIKA
Weryfikacja sytuacji dtuznika w oparciu Sposoéb ten moze réznic sie w zaleznosci
o informacje rejestrowe, raport wywiadowni od kraju i lokalnych przepiséw prawa,
handlowej, status aktywnosci ze szczegdlnym dostepnych mozliwosci oraz checi samego
naciskiem na upadtosc. dtuznika do wspodtpracy.
Doktadna analiza pozyskanych danych Po skutecznym kontakcie telefonicznym,
moze pomdc w dostosowaniu czy wizycie dobrze jest nawiazac relacje z dtuznikiem

strategii negocjacyjnej. i naktoni¢ go do rozmow o sptacie lub jej zrealizowania.



ZROZUMIENIE PRIORYTETOW

Windykator powinien dowiedziec sie jakie sa
aktualne zobowiagzania dtuznika i na ile jest on
zdolny do ich sptaty. To pomoze w dostosowaniu
ewentualnego planu sptaty. Istotne jest rowniez
ustalenie przyczyn powstania zadtuzenia.

CELOWE DZIALANIE?

Czy byto to dziatanie celowe czy tez nie?

PROFESJONALNE PODEJSCIE

Wazne, aby windykator dziatat w sposdb
nienaganny, kulturalny i nienaruszajacy débr
zadnej ze stron. Najwazniejsze jest pozostawienie
dobrego wrazenia i dbatos¢ o respektowanie
obowigzujacych przepiséw lokalnego prawa.

KULTURA | OPANOWANIE
Nalezy unikaé agresywnych zachowan
i wywotywania emocji podczas negocjacji,
nawet w przypadku trudnych sytuacji.

Windykacja polubowna B2B wymaga umiejetnosci
negocjacyjnych, empatii i cierpliwosci.

DOKLADNA DOKUMENTACIA
| STALY NADZOR

Staranne dokumentowanie wszystkich
rozmow z diuznikiem przy uzyciu notatek,
archiwizowanie korespondencji oraz

ustalen, pilnowanie uzgodnionych termindéw.

MATERIAL DOWODOWY

Zbieranie materiatu dowodowego z procesu
windykacji polubownej moze by¢ nieocenione
w razie koniecznosci wszczecia windykacji sadowej.

Windykator powinien czuwac nad prowadzona sprawa
i monitorowac jej postepy oraz weryfikowac¢ prawdomoéwnosé
dtuznika dotyczaca ustalonych terminéw ptatnosci.

KREATYWNE PODEJSCIE

Czasami potrzebne sa niekonwencjonalne
metody, na przykfad restrukturyzacja dtugu,
zamiana na inne formy ptatnosci lub ustalanie
terminow, ktére beda akceptowalne dla obu
stron.

MEDIACJE

Windykator powinien by¢ w stanie
mediowac spér w celu jego rozstrzygniecia,
np. dostarczajac brakujgce dokumenty,
komentarze na temat sptaty od wierzyciela, itp.



WINDYKACJIA

SADOWA

Jesli wszystkie wczesniejsze proby zawioda, mozna
zdecydowac sie na podjecie krokdw prawnych i ztozenie
pozwu sadowego przeciwko dtuznikowi. Sad moze wydac
NAKAZ ZAPLATY, co daje mozliwos¢ skorzystania z
przymusu sgdowego w celu odzyskania srodkow.

PROCES SADOWY.
NAJWAZNIEJISZE INFORMACIJE

1 p 3

I I I
KONSULTACJA RODZAJ CZAS
DZIALAN POSTEPOWANIA TRWANIA
4 5 6

I I I

DOBRA KOSZTY INNY KRA3J,

STRATEGIA SADOWE INNE PRAWO



EGZEKUCJA
KOMORNICZA

Po uzyskaniu wyroku sagdowego i jego uprawomocnieniu
koniecznym moze by¢ przeprowadzenie EGZEKUCII
MAJATKU dtuznika, w celu sptacenia zadtuzenia.

Czas potrzebny na przeprowadzenie Nawet po uzyskaniu wyroku i odzyskaniu
tego typu dziatan jest zalezny od: czesci naleznosci, moze by¢ konieczne:
sytuacji dtuznika, monitorowanie sytuacji

finansowej dtuznika
sprawnosci dziatania
komornika lub innego kontynuowanie dziatan
egzekutora wyroku windykacyjnych, az cate
zadtuzenie zostanie
ilosci spraw uregulowane.
jakie on prowadzi




ETAPY PROCESU
WINDYKACII

SCHEMAT OD WERYFIKACJI, AZ DO EGZEKUCJI

PREWENCIJA ODZYSKIWANIE NALEZNOSCI

Ocena Wystawenie Termin Rozpoczecie Skierowanie Rozpoczecie
wiarygodnosci  faktur ptatnosci

kontrachenta

windykacji sprawy na egzekucji

polubownej droge sadowa komorniczej

Raporty

Factoring Ubezpieczenie naleznosci
handlowe
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Wptaty dokonywane przez kontrachentow (dtuznikow)




KLUCZOWA
ROLA CZASU

SKUTECZNOSC WINDYKACII

W duzej mierze zalezy od tego jak szybko dana sprawa zostanie
skierowana do firmy windykacyjnej. Wierzyciele najczesciej
przekazuja sprawy po 3-4 MIESIACACH od uptynigcia terminu
ptatnosci, lecz duzy odsetek stanowia rowniez sprawy
przeterminowane ponad pdt roku.

ODZYSKANIE WIERZYTELNOSCI, A CZAS

Statystyka skutecznosci odzyskania wierzytelnosci na podstawie uptywajacego czasu jasno
odzwierciedla, ze najwieksze mozliwosci na skuteczne zwindykowanie naleznosci od dtuznika
jest mozliwe na samym poczatku powstania zadtuzenia.

1 2 3 4
97,4% 92,6% 83,6%
5 6 7 8
5 41,6% 21,3%
SZYBKA REAKCIA

Wazne jest Swiadome i bezkompromisowe rozpoczecie dziatarh windykacyjnych na jak
wczesniejszym etapie. Najlepiej, jesli dziatania windykacyjne przekazane sg bez straty
czasu do wyspecjalizowanej firmy windykacyjnej.

4,7%

71,2%

11,7%



PRZEDAWNIENIE i
| TERMINY PRZEDAWNIEN

PRZEDAWNIENIE
ROSZCZENIA

NIE MOZE ZOSTAC

’ ZOBLIGOWANY

PAMIETAJ

Nalezy pamieta¢, ze w kazdym kraju, przepisy lokalnego
prawa stanowia inne terminy przedawnien dla réznych
rodzajéw transakcji handlowych.



KRAJ

Czechy

Stowacja

Wegry

Francja

Polska

Holandia

Hiszpania

Portugalia

Kraje bytego ZSRR

Rumunia

Belgia

Luksemburg

Irlandia

Wiochy

Niemcy

Wielka Brytania

Islandia

Finlandia

Szwecja

Norwegia

Dania

Albania

Bosnia i Hercegowina

Butgaria

Chorwacja

Macedonia

Stowenia

Turcja

Grecja

Austria

Szwajcaria

TERMIN

PRZEDAWNIENIA

3 lata (faktury)

4 |ata (faktury)

5Slat

5 lat (faktury)

2 lata

5lat (faktury)

15 lat

20 lat

3lata

3lata

10 lat (faktury B2B)

10 lat (faktury B2B)

6 lat

10 lat

3 lata**

6 lat

4 lata

3lata

10 lat

3lata

3lata

10 lat

3lata

5Slat

3lata

3lata

3lata

10 lat*

5lat™

3 lata*

10 lat (umowa sprzedazy)*

WYIJATKI

1rok dla umoéw transportowych
1rok dla umoéw transportowych
Wazne: wierzyciel wysytat dtuznikowi przypomnienie o ptatnosci co najmniej raz w roku
1rok dla uméw transportowych
1rok dla umoéw transportowych

10 lat po wyroku

5 lat (faktury po 07.10 2015 1.) 1rok dla uméw transportowych

1rok dla umoéw transportowych 2 lata dla umoéw ubezpieczeniowych

Transport (szczegdlne przepisy)

Transport (szczegolne przepisy)

Wazne: osoba, ktdrej to dotyczy, wykazata istnienie dtugu i jest w stanie go udowodnic.

1rok dla umoéw transportowych 1rok lub 1,5 roku dla umoéw ubezpieczeniowych

1rok dla umdw transportowych
1rok dla umoéw transportowych
1rok dla uméw transportowych

1rok dla uméw transportowych 5 lat dla umowy o prace*



JESLI W PORE
NIE ZAREAGUJESZ...

NEGATYWNE SKUTKI
BRAKU DZIALAN WINDYKACYJINYCH

ZAKONCZENIE DZIALALNOSCI PRZEDAWNIENIE
PRZEZ DLUZNIKA WIERZYTELNOSCI

ZABURZENIE WLASNEJ] POZBAWIENIE SWOJEJ]
PLYNNOSCI FINANSOWEJ FIRMY SRODKOW

NARAZENIE MOZLIWOSCE
SWOJEJ FIRMY WPADNIECIA ,
W SPIRALE DLUGOW




JAK ZLECIC WINDYKACIJE

PROFESJONALISTOM?

PRZEKAZANIA WINDYKACIJI
DO ZEWNETRZNEJ FIRMY

W celu przekazania windykacji do zewnetrznej firmy windykacyjnej:

PRZESLIJ
DOKUMENTY

Przeslij aktualny dokument
zawierajacy nierozliczone fv, wptaty
czesciowe, korekty/kompensaty

Wraz z saldem naleznym do sptaty.

DODATKOWE
DOKUMENTY

Kopie faktur, dokumentow
transportowych, kopie umowy,
kopie korespondencji

Jezeli jestes posiadasz takie
dokumenty mozesz je dotaczyc¢.

WYPELNIJ
DOKUMENTY

Wypetnij druk zlecenia
lub umowe windykacyjna

Tym samym akceptujesz
OWU kancelarii windykacyjnej.

DOLACZ
DANE DLUZNIKA

Wszystkie dane dtuznika,
wraz z danymi kontaktowymi

Imie i nazwisko, adres zamieszkania,
numer telefonu, itd.

OPIS
SPRAWY

Krotki opis sprawy
i dotychczasowych dziatan

Jezeli zostaty podjete dziatania w celu
odzyskania zadtuzenia, opisz je.

Mame —

phone

-l S90S
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FOR TRADE

CENTRALA
W WARSZAWIE

Al. Jerozolimskie 142 A
02-305 Warszawa

T: (+48 22) 465 00 00
F: (+48 22) 465 00 55

office-poland@coface.com

KONTAKT
DLA MEDIOW

media-poland@coface.com




