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5 aspektow podlegajacych
negocjacji w celu odzyskania

zaleglych naleznosci

Kazdy Kklient, ktory nie reguluje naleznosci terminowo, potrzebuje innego
rodzaju przypomnienia o zaleglej ptatnosci.

Windykowanie naleznosci jest prawdopodobnie
jednym z najbardziej nieprzyjemnych zadan
zwigzanych z prowadzeniem firmy. Zawsze znajda
sie klienci, ktérzy po prostu nie ptaca, niezaleznie od
tego, ile otrzymajg przypomnien.

Mozesz oczywiscie rozwigzywac takie problemy na
drodze sqdowej, jednak jest to kosztowny i
dhugotrwaly proces. Przed rozpoczeciem windykacji
sqdowej warto podjac probe polubownego wyjscia z
sytuacji. Mozesz renegocjowac pewne kluczowe
warunki ptatnosci, by osiggna¢ kompromis, ktory
bedzie wystarczajaco korzystny dla klienta, by
uregulowatl powstalg naleznosci, i mozliwy do
zaakceptowania dla Ciebie, by Twoja firma nie
poniosta zbyt duzej straty.

Mozesz negocjowac pewne kwestie, 1aczac je ze sobg,
lub za kazdym razem skupi¢ sie tylko na jednej.
Kluczem jest dyplomatyczne podejscie polaczone ze
stanowczoscia. O ile nowe warunki sg zgodne z
zasadami Twojej firmy, renegocjacje z klientami
obarczonymi wiekszym ryzykiem niewykonania
zobowigzania zwiekszg Twoje szanse na odzyskanie
naleznosci.



1) Metody platnosci

Twoi klienci moga korzystac z metod ptatnosci,
ktérych Twoja firma nie akceptuje. Niektorzy
moga preferowac przelewy bankowe lub czeki,
podczas gdy inni wola karty debetowe lub
kredytowe.

Jesli dowiesz sie, ze metody ptatnosci stanowia
jedyna przeszkode uniemozliwiajaca
uregulowanie naleznosci, rozwaz
wynegocjowanie alternatywnych metod
ptatnosci, by umozliwi¢ klientom optacenie
faktur.

2) Srodki zniechecajace

Wiele firm stosuje srodki zniechecajace
klientéw do opdznien w regulowaniu
naleznosci. Przyktadem moze by¢ dodanie
optat za zwtoke do warunkdéw ptatnosci w
umowie, ktéra podpisuje klient. Optata za
zwtoke moze byc jednorazowa lub moze
narastac procentowo.

Stosowanie takich srodkéw moze spowodowac,
ze Twoi klienci beda chcieli regulowac
naleznosci terminowo. Jesli i tak nie beda tego
robic, to dzieki dodatkowym optatom Twdj
dochdd nie ucierpi na tym az tak bardzo.

Chociaz srodki zniechecajace wydaja sie
skuteczne, w praktyce nie zawsze sie
sprawdzaja i czesto sa postrzegane jako
kontrowersyjne. W wielu przypadkach mozesz
zdac sobie z tego sprawe dopiero wtedy, gdy
poinformujesz klientow o koniecznosci
zastosowania tego typu srodkéw (np. optat za
zwtoke) oraz o zamiarze ich wyegzekwowania
wraz z zalegta naleznoscia. Bardzo
prawdopodobne jest, ze zamiast odzyskac
swoja naleznosc¢ wraz z dodatkowa optata,
zapoczatkujesz tylko trudna dyskusje.

Jesli zatem Twoi klienci tymczasowo znajda sie
w ciezkiej sytuacji finansowej, a Twoje dziatania
nie przyniosty zadnych rezultatéw, warto
wynegocjowac anulowanie dodatkowych optat
W zamian za natychmiastowe uregulowanie
naleznosci.

3) Srodki motywacyjne

Wiele firm stosuje rowniez srodki motywujace
klientéw do wczesniejszego regulowania
naleznosci. Moga to by¢ na przyktad znizki za
dokonanie ptatnosci przed uptywem terminu.

Mogtoby sie wydawac, ze stosowanie takich
metod zacheci klientéw do szybkiego
regulowania naleznosci. Jednak o wiele
czesciej zdarza sie, ze utrudniaja one przeptyw
gotowki w Twojej firmie.

Klienci, ktérzy zamierzaja spoznic sie z
ptatnoscia, zwykle nie ptaca wczesniej tylko po
to, by otrzymac znizke. Z mozliwosci tej
korzystaja natomiast klienci, ktérzy zamierzaja
uregulowac ptatnosc¢ w terminie. Mozesz
zatem stracic¢ przychody zaréwno od klientéw,
ktérzy i tak Ci zaptaca, jak i od tych, ktorzy
beda zalegac z ptatnosciami.

Lepszym sposobem wykorzystania srodkéw
motywacyjnych jest negocjowanie znizek tylko
wtedy, gdy klienci nie reagowali na
wczesniejsze proby odzyskania naleznosci i
zgadzaja sie dokonac ptatnosci od razu.

Poza tym nalezy by¢
ostroznym i nie oferowac
klientom zbyt korzystnych
warunkow platnosci.
Pojedyncze wyjatki nie
powinny stawac sie norma.
Nie nalezy osiggac
nieracjonalnych
kompromisow kosztem
plynnosci finansowej wlasnej
firmy.



4) Terminy platnosci

Jesli Twoi klienci reguluja swoje zobowiazania w okreslonych cyklach, to jest bardzo
prawdopodobne, ze w przypadku odzyskiwania dtugo gromadzonych zalegtosci trzeba bedzie tych
cykli przestrzegac.

Mozesz negocjowac z klientami wydtuzenie terminu optacenia zalegtych faktur. Zamiast
standardowego okresu, takiego jak 30 lub 60 dni, sprobuj uzgodni¢ ramy czasowe, ktore beda
wspotgraty z cyklem operacyjnym klienta i jednoczesnie beda odpowiadaty Twojej firmie.

Ustalajac nowe terminy ptatnosci, ograniczasz niepewnosc¢ zwigzang z zachowaniami klientow
dotyczacymi regulowania ptatnosci, a Twoi klienci wiedza, do kiedy musza uregulowac swoje
zobowiazania.

Aby wydtuzone okresy ptatnosci nie staty sie norma, nalezy okresli¢ warunki, na ktérych
rozpoczniesz negocjacje. Na przyktad zalegte kwoty musza przekroczy¢ pewne progi, klienci nie
reagowali na wczesniejsze proby odzyskania naleznosci i zgadzaja sie dotrzymac nowych terminéw.

5) Plany ptatnosci

Jesli Twoi klienci maja powazne problemy z ptynnoscia finansowa i poinformuja Cie, ze nie sa w
stanie uregulowac zalegtych faktur w catosci, najlepszym rozwigzaniem jest pozwoli¢ na ptatnosci w
ratach po wspdlnym uzgodnieniu planu ptatnosci.

Lepiej jest zaakceptowac to, co da sie odzyskac w krotkim czasie, niz straci¢ wszystko, gdy ptynnosc
finansowa klienta ulegnie pogorszeniu.

Uzgadniajac plan platnosci, nalezy rozwazy¢ ponizsze kwestie.

e Termin powinien by¢ wystarczajaco odlegty, by umozliwi¢ klientowi uregulowanie naleznosci
w ratach, i jednoczesnie na tyle bliski, by nie zaktdci¢ przeptywu gotéwki w Twojej firmie.

e Po ostatecznym uzgodnieniu planu ptatnosci Twéj klient powinien sptaci¢ czes¢ zalegtosci,
aby pokazad, ze zamierza wywiazac sie z umowy.

e Po ostatecznym uzgodnieniu planu ptatnosci mozesz otrzymywac od klienta czeki lub weksle
zgodnie z wyznaczonymi terminami.

e Szczegodtowy plan ptatnosci oraz inne istotne warunki powinny byc okreslone w umowie
podpisanej przez obie strony. Moze ona stanowic potwierdzenie zadtuzenia w przypadku
pdZniejszego wejscia na droge sadowa.

Poniewaz kazdy klient jest wyjatkowy, podobnie jak kazda faktura, czasami negocjacje powinny
dotyczyc tylko jednego z powyzszych pieciu aspektéw, a czasami konieczne moze okazac sie
renegocjowanie warunkéw ptatnosci kilka razy. Jesli masz wielu klientow, ktérym wielokrotnie

zdarzato sie nie dotrzymac terminu ptatnosci, wielokrotne negocjowanie z kazdym z nich moze
okazac sie problematyczne. Przy ograniczonych zasobach niewiele firm moze pozwolic¢ sobie na
powtarzanie procesu oceny, negocjowania i sprawdzania, czy ustalone warunki sa przestrzegane.
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