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Jesli znasz kogos, komu moze
przydaé sie ta wiedza — przeslij
mu ten wartosciowy raport.
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JAK SKUTECZNIE POPRAWIC

SPLYWY NALEZNOSCI W FIRMIE

& UNIKNAC WINDYKACJI?

W  biznesie kluczowa jest pitynnosc finansowa, szczegolnie
W czasach kryzysu. Liczy sie gotowka, ktorg mamy pod reka
I mozemy nig swobodnie zarzadzac. Dlatego postanowitem
przygotowac ten materiat. To fragment naszego duzego
szkolenia z windykacji, zawierajacy szybkie wskazowki, jak
usprawnic sptywy naleznosci i zwiekszy¢ dostepnoscé gotowki

w firmie. Kazda z nich mozesz wykorzystac dostownie od reki.

Zacznijmy od czegos, co rzadko jest poruszane — czy wiesz, ze
przedsiebiorcy czesto nieswiadomie popetniajg btedy, ktore
sprawiajg, ze wrecz zachecaja swoich klientow do opdzniania
ptatnosci? Czasami wynika to z zaniedbania, a czasem po prostu
z braku swiadomosci. Pokaze Ci, jak tego uniknac i zarzadzac
naleznosciami tak, aby maksymalnie wspierac ptynnosc

finansowa Twojej firmy.
Dzieki temu mozesz uniknaé koniecznosci windykacji.

Pamietaj, ze mowimy tutaj o systemie, o polityce | procedurach,
ktore tworzysz w swoim biznesie. Jak sprawic, aby Twoja firma
byta przygotowana na czas kryzysu i funkcjonowata na jak
najlepszych warunkach finansowych? Piszac o kryzysie mam na
mysli nie tylko problemy gospodarcze, ale rowniez gorszy czas

w Twojej firmie.

Oczywiscie, mozemy skupic sie na sprzedazy, ale to nie zawsze

przektada sie na ptynnosc finansowa. Sprzedaz to tylko pierwszy
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krok — kluczowe jest to, aby klient faktycznie zaptacit za to, co
kupit. Przejdzmy przez najczestsze btedy oraz sprawdzone

rozwigzania.

BLEDY W POLITYCE WINDYKACYJNEJ FIRMY | ICH
ROZWIAZANIA

BtAD #1: BRAK PROCEDURI WYMAGAN FORMALNYCH

Ogromnym problemem w polityce finansowej firm jest to, ze nie
maja wymagan formalnych w stosunku do klientéw, ktorzy
otrzymuja produkt lub ustuge. Brak zabezpieczen transakcji
sprawia, ze klienci czuja sie zwolnieni z obowiazku zaptaty. Aby
temu zapobiec, zadbaj o petng dokumentacje kazdej transakcji —

od podpisanej umowy, przez fakture, po protokoty odbioru.

Dodatkowo, warto ocenic ryzyko zwigzane z danym klientem.
Klasyfikacja klientow pod katem wiarygodnosci pfatnicze]
pozwoli Ci lepiej zabezpieczyC sie przed opdznieniami i dobrac
odpowiednie srodki ostroznosci, takie jak zaliczki, gwarancje

bankowe, czy ptatnosci z gory.
Dokumentacja

Po pierwsze nalezy miec wszystkie papiery na miejscu. Warto
zacza¢ od umowy | faktury - najlepiej podpisanej lub
zatwierdzonej przez osobe upowazniong, a nie przypadkowego
pracownika. To jest podstawa do pdzniejszych rozmow w razie

problemu.

Jesli dostarczasz produkt — pamietaj o podpisaniu protokotu
dostawy | odbioru. Jesli dostarczasz ustugi, zrob podobny
dokument potwierdzajacy odbidr poszczegdlnych prac. Jesli
dziatasz zdalnie - trzymaj wszystkie maile i potwierdzenia
Z systemu zamowien — kto, co, kiedy, w jakiej cenie, na jakich
warunkach, kiedy zrealizowano itd. Uzupetnij procedure -

sporzadz stosowng dokumentacje dla kazdego etapu sprzedazy
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i realizacji zamowienia.
Ocena ryzyka i ,atrakcyjnosci” klienta

Klasyfikuj klientow pod wzgledem ryzyka, ze Ci nie zaptaca.
Nastepnie opracuj procedury postepowania z kazda z takich
grup i formy zabezpieczen, szczegolnie jesli w gre wchodza duze
kwoty.

Zabezpieczeniem moze to bycC zaliczka, weksel, wierzyciele,
gwarancje bankowe, pfatnosci z gory, kary umowne,
wstrzymanie dalszych dostaw czy prac, utrata przysziych

rabatow itp.

Ocena ryzyka powinna wejs¢ rowniez w ocene atrakcyjnosci
rozmaitych grup klientow. Nie chodzi tutaj o to, na ktorym
kliencie mozemy zarobi¢ najwiecej, bo jest dochodowy. Chodzi
o to, gdzie jest najmniegjsze ryzyko niezaptacenia. Trzeba
popatrzec¢ na kontrahenta catosciowo. Jak sobie jego firma radzi,

a moze jest w upadtosci, czy ma inne zadtuzenia, itp.

Jaka klient ma historie ptatnosci u Ciebie — czy pfaci na czas,
spoznia sie, ale ptaci (jak bardzo sie spdznia i jakie to ryzyko dla
Ciebie, Twojej firmy?); a moze systematycznie nie ptaci i stale

trzeba sie upominac?

By¢ moze ten klient, ktory do wczoraj jeszcze byt Twoim klientem

klasy platynowej, od jutra juz bedzie klientem ryzykownym.

Za kazdym razem trzeba zastosowac inng polityke, inna
procedure. Z czesci klientow bedzie trzeba zrezygnowac. A czesci

klientow bedzie warto pojsc na reke.

BLAD #2: OPOZNIONA REAKCIJA NA ZALEGLOSCI
PLATNICZE

Jezeli nie monitorujesz termindw na biezaco (!) i nie wysytasz do

klientow monitow o zblizajacej sie ptatnosci, a potem po




przekroczeniu terminu i odsetkach (czasem karach umownych,
jesli ma to zastosowanie) to ryzykujesz, ze pieniedzy nie bedzie.
Co wiece], przyzwyczajasz klientow do lekcewazenia Ciebie

i Twoich interesow

Najlepiej na Kkilka dni przed terminem ptatnosci wyslij
przypomnienie. To tzw. pre windykacja. Jesli nie bedzie wptaty

w terminie to reaguj juz nastepnego dnia.

Takie upomnienie wcale nie musi by¢ agresywne, ani nawet nie
musi miec¢ znamion czegos niemitego dla klienta. Nie musisz sie
obawiac, ze go wystraszysz. Przeciwnie! Czesto wystarczy zwykte
pytanie, czy juz pienigdze wyszty albo inne wersja fagodna
monitu. Klient mogt zwyczajnie zapomniec¢ albo cos mu

waznego w zyciu wypadto i nie miat gtowy do ptatnosci.

Mielismy kiedys przypadek, ze klient nie mogt zaptacic
catosci. Poprosit o roztozenie wptaty na 2 raty. Poniewaz byt
to staty i solidny klient, zgodzilismy sie. Zaptacit pierwszg
rate, potem drugg — w terminie. Ale cos byto nie tak z tg
wptatg — kwota byta za wysoka. Okazato sie, ze dorzucit
,bonus”. Podziat ratalny bardzo utatwit mu cos w zyciu

I chciat podziekowac.

Pamietaj, aby robi¢ tak systemowo. To ma byC procedura

w Twoim biznesie.

BLAD #3: BRAK POLITYKI WINDYKACYJNEJ

Kolejny btad to brak jednolite] polityki windykacyjnej, czyli spisu
krokow, ktore podejmujesz, gdy mija termin ptatnosci. Jezeli
tego nie ma, to pozostaje Ci tylko improwizacja, a to czesto jest

nieskuteczne.

BLAD #4: BRAK DYWERSYFIKACJI KLIENTOW

Uzaleznienie od jednego albo kilku wielkich klientow wbrew

pozorom jest duzym ryzykiem. W takiej sytuacji niebezpiecznie




rosnie sita negocjacyjna duzego odbiorcy —
jesli taki klient odejdzie to Twoja firma
bedzie miata powazne ktopoty. | on o tym

wie | bedzie to wykorzystywac.

Znam przypadki upadtoscii przejec, bo duzy
klient nie zaptacit. Zadbaj o posiadanie kilku
klientow, aby utrata jednego nie wptyneta

zbyt negatywnie na stabilnosc twojej firmy.

BLAD #5: BALAGAN ORGANIZACYINY
W TWOJEJ FIRMIE

W firmie, W ktorej brakuje
uporzadkowanych dokumentow | jasno
przypisanych  odpowiedzialnosci, fatwo
o chaos. Pamietaj, aby kazda transakcja byta
odpowiednio udokumentowana i by kazdy

pracownik wiedziat, za co odpowiada.

Bywa, ze klient ustalat cos z kims z twojej
firmy, ale nie pamieta z kim. Pozostaje Ci
szukac Nele pracownikach”, osoby
odpowiedzialnej za danego klienta. Musisz
doktadnie wiedziec¢, kto za co odpowiada
I co zostato wustalone — to musi byc
udokumentowane! Dzieki temu, nawet jesli
pracownik pojdzie na nagty urlop to ktos

inny bedzie mogt szybko go zastapic.

BLAD #6: BRAK STANDARDOW
ROZMOW Z DLUZNIKAMI

Brak standardow rozmow z dtuznikami
w zakresie diagnozy sytuacji dtuznika,
pokonywania wymowek, informowania

0 sankcjach, precyzji w umawianiu sie co do



miejsca, formy i terminu sptat to temat rzeka. Ale szczegdlnie
jedna rzecz jest wazna — diagnoza sytuacji dtuznika. Poniekad
mowilismy o) tym wczesnie] - W CzesCi
O ocenie atrakcyjnosci klienta. Od tego zalezy, czy w ogole

podejmiesz wspotprace, a jesli tak to na jakich zasadach.

Kazda rozmowa z dtuznikiem powinna bycC przeprowadzona
zgodnie z ustalonymi standardami, uwzgledniajacymi diagnoze
sytuacji, pokonywanie wymaowek i precyzyjne umawianie sie na
terminy sptat. Przyda sie takze umiejetnosc oceny, kiedy dtuznik
potrzebuje elastycznosci, a kiedy nalezy stanowczo egzekwowac

pfatnosci.

BLAD #7: ZLE SYSTEMY PREMIOWANIA HANDLOWCOW

Premiowanie handlowcow wytagcznie na podstawie wartosci
wystawionych faktur prowadzi do patologii, w ktorej pozyskuja
oni klientow niewyptacalnych (bo liczy sie ilos¢ wystawionych
faktur, a nie faktyczna zaptfata). Lepszym rozwigzaniem jest
premiowanie od kwoty rzeczywiscie uregulowane] przez

klientow.

BLAD #8: BRAK DZIALANIA, BRAK KONSEKWENCII

Brak dziatania uczy klienta, ze robisz dla niego wyjatek i ze
z powodu zalegtosci nie bedzie dla niego zadnych konsekwencji,
ze nastepnym razem tez sie uda.

Konsekwencje dla klienta nie musza byc¢ dolegliwe. To moze byc
wstrzymanie czesci dostawy, anulowanie przysztych rabatow,
odsetKki... Niech Kklient wie, ze ktos terminowosci pilnuje

i nieregulowanie ptatnosci sie nie optaca.

BLAD #9: PODWAZANIE DECYZJI W FIRMIE

Bywa, ze klient chce przeskoczyC osobe decyzyjng w jego sprawie

i dzwoni do kogos innego np. do kogos, kogo lepigj zna liczac, ze




.00 ZNnajomosci da sie zatatwic”. Nie mozna na to pozwolic.

Raz podjeta decyzja jest Swieta, bo kazda zmiana moze naruszac
autorytet pracownika i tym samym Twojej firmy. Uczy tez klienta,

ze moze Cie ignorowac.

BLAD #10: NIEPROFESJONALNA ROZMOWA Z KLIENTEM PO
STRONIE WINDYKACIJI

Rozmowy o windykacji powinny byc¢ prowadzone profesjonalnie.
Unikaj moralizowania, zastraszania lub obrazania klienta,
poniewaz W ten sposob tracisz nie tylko biezacg naleznosc, ale

takze przysztych klientow — opinia idzie w Swiat.

BLAD #11: BRAK SYSTEMU OGRANICZANIA KOSZTOW
SCIAGANIA NALEZNOSCI

Zdarza sie, ze koszty zwigzane ze scigganiem naleznosci moga
by¢ wyzsze niz sama zalegtosc. W takich przypadkach warto
rozwazyc przekazanie sprawy profesjonalnej firmie

windykacyjnej lub nawet sprzedaz dtugu.

Bywa, ze jest to najlepsze wyjscie, aby odzyskac cokolwiek. Lepig]

sprzedac fakture za mniejsza kwote niz nie uzyskac nic.

BLAD #12: BRAK JASNYCH | SPISANYCH ZASAD
WSPOLPRACY

Juz na etapie podpisywania umowy z klientem warto podjac
odpowiednie kroki, ktore pomoga zminimalizowac ryzyko

opdznien w ptatnosciach.
Okreslenie jasnych terminéw ptatnosci

W umowie powinny byc doktadnie sprecyzowane terminy,

w ktorych klient zobowigzuje sie do uregulowania naleznosci.

Unikaj ogolnikowych zapisow, takich jak ,pfatnos¢ w ciggu






30 dni” — zamiast tego, podaj konkretng date, np. ,ptatnosc do
10 dnia miesigca po dostarczeniu faktury”.

Dodatkowo warto okreslic, jak bedzie wygladato rozliczenie

w przypadku opoznienia (np. czesciowa ptatnosc lub przedptata).
Okreslenie warunkoéw przedptaty lub zaliczki

Aby zminimalizowac ryzyko, mozna wprowadzi¢c mechanizm
przedptaty lub zaliczki. Jest to szczegdlnie istotne w przypadku

nowych klientow lub wiekszych zamowien.

Przedptata daje Ci poczucie zabezpieczenia, a takze dziata jako
motywacja dla klienta do terminowego uregulowania reszty

naleznosci.

Warto w umowie wskazac wysokoscC przedptaty oraz terminy,

w ktorych beda realizowane kolejne ptatnosci.
Kary umowne za opoéznienia

Warto zawrze¢ w umowie zapisy dotyczace kar umownych za
opoznienia w ptatnosci. Przyktadowo, mozna ustalic, ze za kazdy
dzien opodznienia w ptatnosci klient bedzie zobowigzany do
zaptacenia okreslonego procentu* wartosci faktury (np. 0,1%

dziennie).

Takie zapisy petnia dwie funkcje: motywuja klienta do
terminowych ptfatnosci i zapewniaja firmie rekompensate za

ponoszone koszty zwigzane z opoznieniem.

*Sprawdz przepisy kraju, w ktorym dziatasz. Niektore majg

ustalone tzw. odsetki ustawowe, ktore mozesz wykorzystac.
Zasady dotyczace dodatkowych kosztéw windykacyjnych

Czyli zapisy o kosztach zwigzanych z ewentualna windykacja,
ktore klient bedzie zobowigzany pokryc. Mozna ustali¢, ze po

przekroczeniu okreslonego terminu pfatnosci firma zastrzega




sobie prawo do obcigzenia klienta dodatkowymi kosztami*, ktore
beda pokrywac koszty wysytania upomnien, powiadomien oraz

ustug prawnych.

* Sprawdz przepisy kraju, w ktorym dziatasz, jakie sg

wytyczne | limity.
Zakaz przenoszenia terminu ptatnosci bez zgody

Niby oczywiste, ale warto dodac zapis mowigcy o tym, ze termin
pfatnosci nie moze zostac¢ przedtuzony ani zmieniony bez

pisemnej zgody obu stron. P

ozwoli to uniknac¢ sytuacji, w ktorych klient samodzielnie
wydtuza termin ptatnosci, powotujac sie na niedomowienia lub
inne okolicznosci.

Zabezpieczenie na rzecz ptatnosci

W  szczegolnych  przypadkach, zwiaszcza przy duzych
zamowieniach, pomysl o dodatkowych zabezpieczeniach. Moze
to by¢ np. weksel, gwarancja bankowa Ilub ubezpieczenie

naleznosci.

Zabezpieczenie takie daje Ci poczucie bezpieczenstwa,
a klientowi przypomnienie o zobowigzaniu do terminowej

pfatnosci.

PODSUMOWANIE

Usprawnienie sptywu naleznosci w firmie to nie tylko kwestia
zwiekszenia ptynnosci finansowej, ale rowniez budowania

bardziej stabilnych relacji z klientami. To rodzaj inwestycji.

Wazne jest tez, aby dziatac systematycznie i konsekwentnie oraz
dostosowac podejscie do roznych typow klientdw, majac na
uwadze zaroéwno ich historie ptfatnicza, jak i ryzyko z nimi

zwigzane.




Dobrze przygotowana polityka windykacyjna, jasno okreslone
standardy  komunikacji z diuznikami i odpowiednie
motywowanie zespotu sprzedazy to fundamenty sprawnego

zarzadzania naleznosciami.

Jesli miatbym catosé zamknaé w najwazniejszych punktach
bytyby to:

m Ocena klienta
m Procedury
m Konsekwentne dziatanie

Jezeli interesuje Cie oméwienie Twojej konkretnej sytuacji —
zapraszamy na konsultacje biznesowe. Napisz po krotce, czego

dotyczy sprawa.

Contakt@AlfaPro.uk

A jezeli jestes zainteresowany profesjonalnym szkoleniem
na temat skutecznej windykacji, gdzie kazdy jej element
szczegotowo omawiamy (jest tego duzo wiecej) — daj nam znac.
Prowadzimy szkolenia indywidualne 1 dla catych firm.
W wygodnej formie wideo+tekst online albo na zywo online.

Contakt@AlfaPro.uk
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