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Windykacja na wiasng reke nie zawsze sie sprawdza
Kontrahent nie ptaci — to sie zdarza. Wtedy nalezy w miare bezproblemowo odzyskac
naleznosci. Jak? Najlepiej niech zajmag sie tym specjalisci.

Outsourcing obniza koszty i nalezy stosowac go tak czesto, jak tylko to mozliwe. Do tego
nie trzeba nikogo przekonywaé. Tym bardziej warto o nim pamietac, gdy w gre wchodzi
dosc¢ niewdzieczne zadanie, jakim jest odzyskiwanie opdznionych pfatnosci.

— Dysponujemy niezbednym know-how, ale takze zapleczem logistycznym, jak call center
czy system informatyczny, ktéry pozwala nam na tworzenie raportow z podjetych dziatan.
Mamy tez grupe windykatorow terenowych, rozmieszczonych w catej Polsce — wyjasnia
Grzegorz Paszkiewicz, cztonek zarzadu firmy Casus Finanse.

Firmie zewnetrznej mozna przekaza¢ wszystkie lub wybrane etapy procesu zarzgdzania
naleznosciami.

Dbaj o relacje

Dla wielu firm koronnym argumentem, dla ktérego nie tylko warto, ale wrecz nalezy
outsourcingowac¢ windykacje, jest dbatos¢ o relacje z klientem, ktéremu zdarzyto sie nie
ptaci¢. Firma zarzgdzajgca wierzytelnosciami bezposrednio skontaktuje sie z klientami
wierzyciela. Ma to zasadniczy wptyw na jego wizerunek, a takze na pdzniejsze relacje z
klientem.

Obserwacje firm windykacyjnych pokazujg, ze wierzyciele korzystajgcy z rozwigzan z
dziedziny zarzgdzania wierzytelnosciami spodziewajg sie w nastepstwie powrotu swoich
klientow — jako dodatkowo $wiadczonej ustugi.

— Wierzyciele korzystajgcy z rozwigzan z dziedziny zarzgdzania wierzytelnosciami
traktujg to jako forme edukacji klientow, ktorym zdarzyto sie opoznic w ptatnosciach,
jednak chcg wyraznie zaznaczy¢, ze ich nie przekreslajg. Wrecz przeciwnie, sg gotowi
zaufac im ponownie. Wida¢ wiec, ze na coraz bardziej konkurencyjnym rynku, szczegolnie
w sektorze konsumenckim, ale tez w sektorze B2B, istotnym elementem jest jakoscC i
umiejetnosé zatrzymania klienta — ttumaczy Pawet Trybuchowski, wiceprezes firmy
Ultimo.

Doswiadczenia pokazujg, ze zlecajgc windykacje, zyskuje sie wiekszg szanse na
utrzymanie kontrahenta, ktéremu zdarzyto sie nie zaptaci¢. A jak sprawa wyglada, gdy
angazuje sie w to swoich ludzi? Nie najgorzej, jesli do takich zadan przeznaczony jest
wyspecjalizowany dziat windykacji. Wowczas pojawia sie pytanie, jak wzrostaby sprzedaz
firmy, gdyby ludzie z tego dziatu zostali przesunieci do dziatu zajmujgcego sie sprzedazg?
Gorzej, jesli pracownicy na co dzieh wykonujgcy inne zadania do diuznikdw dzwonig ,przy
okazji”.



— Zdarza sie, ze windykacjg opéznionych ptatnosci zajmujg sie dziat ksiegowosci, dziat
obstugi klienta, a nawet sprzedawcy. Ostatnie rozwigzanie jest najgorsze. Zamiast
skutecznie sprzedawaé, sprzedawca zajmuje sie odzyskiwaniem pieniedzy, po jakims
czasie zaczyna sie kojarzy¢é swoim klientom negatywnie — ostrzega Pawet Trybuchowski.

Wazne pytanie

Pozostaje jeszcze odpowiedzie¢ na pytanie, ktéry moment na to jest najlepszy? Dane firm
windykacyjnych dowodzg, ze wraz z uptywem czasu od daty ptatnosci faktury do czasu
przekazania jej firmie windykacyjnej znaczgco spada skutecznos¢ windykaciji.

— Dlatego wazne jest, aby zleca¢ windykacje wierzytelnosci w jak najszybszym czasie, co
gwarantuje duzo wiekszg skutecznos¢ windykacji oraz zmniejsza jej koszty — podkresla
Grzegorz Paszkiewicz.

Niektorzy idg jeszcze dalej i do fachowcow radzg zwréci¢ sie jeszcze przed powstaniem
naleznosci. Dlaczego? Firma, ktdéra nie ma problemow z ptatnikami, i taka, ktéra dopiero
rozpoczyna swojg dziatalnosé¢, powinny dobraé¢ odpowiednie rozwigzanie dla siebie, zanim
wystgpig komplikacje.

Przyczyng jest m.in. réznorodnos$¢ prowadzonych dziatan, a co za tym idzie, wierzycieli.
Dla kazdego z nich nalezy przygotowac odrebne rozwigzanie. Sg firmy, ktére specjalizujg
sie w zarzadzaniu wierzytelnosciami biznesowymi — z sektora B2B, sg takie, ktore
zajmujg sie zarzadzaniem wierzytelnosciami z sektora B2C, s3 tez inne, specjalizujgce sie
w sektorach niszowych — stuzba zdrowia, szkoty, korporacje, wierzytelnosci
miedzynarodowe, budzetowe etc.

— Nie wyobrazam sobie, by wierzyciel mogt dobra¢ odpowiednie i korzystne rozwigzanie
w sytuacji, kiedy problem z ptatnosciami juz powstat — kontrahent nie zaptacit na czas.
Proces decyzyjny przypomina woéwczas bardziej gaszenie pozaru, niz opracowanie
przemyslanej strategii — wyjasnia Pawet Trybuchowski.



