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    Wstęp


    Niniejsza książka powstała w odpowiedzi na zapotrzebowanie rynku. Rynek obfituje co prawda w szereg opracowań z zakresu windykacji należności, jednak z reguły są to prawnicze opracowania. Pisane przez prawników i niekoniecznie skierowane w swojej treści do osób nieposiadających wykształcenia prawniczego. Również ich język jest w większości trudny do zrozumienia dla osób niebędących prawnikami. Dlatego też ta książka napisana jest językiem wolnym od specjalistycznej terminologii prawniczej. Jeżeli już zaszła konieczność jej użycia, wyjaśniono występujące tam pojęcia.


    W dzisiejszych czasach jest wiele firm windykacyjnych i wciąż przybywa nowych. Z reguły działają na zasadzie prowizyjnej (success fee) — czyli za określony procent od odzyskanej należności decydują się podjąć działania mające na celu odzyskanie należności.


    Tak naprawdę windykacja zaczyna się jednak jeszcze w firmie i to niejednokrotnie na etapie zawierania umowy.


    W pierwszej kolejności powierza się tę misję pracownikom działu księgowości lub stwarza specjalne stanowisko pracy — specjalisty do spraw windykacji.


    Opracowanie niniejsze skierowane jest właśnie do tych osób, które w zakresie swoich obowiązków mają dochodzenie należności, a nie są prawnikami lub też są początkujący w zawodzie.


    Niniejszą książkę napisałem, wykorzystując własne wieloletnie doświadczenie w pracy windykatora, prywatnego detektywa oraz trenera szkoleń z zakresu windykacji. Ciekawych obserwacji dostarczali mi uczestnicy szkoleń, jakie prowadzę, i za to im dziękuję.


    Jeżeli szukacie Państwo kolejnego prawniczego opracowania problemu windykacji, proszę odłożyć tę książkę i szukać dalej. W niniejszym opracowaniu staram się spojrzeć na problem windykacji trochę inaczej — niejako rozłożyć osobę dłużnika na czynniki pierwsze; odpowiedzieć na pytanie, dlaczego kontrahent staje się dłużnikiem. Jakie są mechanizmy i przyczyny. Dopiero po poznaniu tych mechanizmów — a temu służy rozdział 1. — możemy zacząć działać dalej.


    Kolejnym częstym problemem, jaki zauważyłem na przestrzeni lat, jest trudność w weryfikacji kontrahentów oraz nieumiejętność szukania informacji. W dobie internetu informacji jest bez liku. Należy tylko nauczyć się je wyszukiwać i właściwie interpretować. Poświęcam temu rozdział 2.


    Windykacja to cały złożony proces. Czyny wcześniejsze mają duży wpływ na skutki późniejsze. Nie da się oderwać jednej czynności od drugiej bez wpływu na całokształt. Nie należy zaczynać windykacji bez założenia sobie celów i sporządzenia jej planu. Kwestię tę omawiam w rozdziale 3., w którym dodatkowo staram się przekonać, że windykacja tak naprawdę zaczyna się na etapie podpisywania umów, zaś odpowiednie zapisy i zabezpieczenia mogą nawet spowodować, że sam proces windykacji okaże się zbędny.


    Podejmując wyzwanie windykacji należności, bardzo łatwo można wejść w kolizję z przepisami prawa. W wielu przypadkach takie kolizje są po prostu wynikiem niewiedzy początkującego windykatora. Może on na przykład nie wiedzieć o tym, że istnieją określone przestępstwa, które może popełnić nieświadomie w całym procesie, a które potem mogą się obrócić przeciwko niemu i przeciwko firmie, którą reprezentuje. Zanim więc początkujący windykator zabierze się w ogóle za windykację, powinien dokładnie zapoznać się z rozdziałem 4.


    Pozwoli to na uniknięcie wielu nieprzyjemnych sytuacji w przyszłości.


    Wielu windykatorów potrafi dobrze prowadzić negocjacje w znanym sobie środowisku. Jeżeli jednak wprowadzimy jakąś zmienną, na przykład w postaci trudnego dłużnika, bardzo często popełniają błędy i gubią się w sytuacji. Najczęściej występujące problemy z potencjalnie trudnym dłużnikiem i sposoby radzenia so bie z nimi zostały omówione w rozdziale 5.


    Windykacja na drodze karnej omówiona w rozdziale 6. jest bardzo złożonym procesem, o jakim wie niewielu i to już nie tylko właścicieli firm, ale również samych windykatorów. Pewne czyny dłużnika, jak chociażby wyzbywanie się składników majątkowych w celu udaremnienia egzekucji, są w istocie czynami zabronionymi przez prawo karne. Opracowanie to nie ma jednak zawierać omówienia problematyki przestępstw — ma być jedynie skrótowym zobrazowaniem problemu i mam nadzieję, że stanie się przyczynkiem do pogłębiania wiedzy przy wykorzystaniu innych źródeł.


    W pracy windykatora zdarzają się dłużnicy, którzy poziomem wykształcenia, obycia, manier i wiedzy nie pasują do schematu „zwykłego” dłużnika. Z reguły są też oni świetnymi manipulatorami. O takich ludziach mówi się, że potrafią sprzedać lodówkę Eskimosom, przekonując ich, że to grzejnik. Kilkakrotnie spotkałem w swojej karierze zawodowej mistrzów manipulacji. Dlatego też rozdział 7. poświęcam podstawowym wykorzystywanym przez nich technikom i sposobom na ich neutralizację.


    Bardzo często istotne znaczenie dla dłużnika ma to, aby o jego zobowiązaniu nikt się nie dowiedział lub też nie dowiedziały się o nim konkretne osoby, np. żona czy też pracodawca. Ogólnie jednak nie można ot, tak sobie podać do publicznej wiadomości, że pan X jest mi winien 20 000 zł, bo tak stanowi prawo. I słusznie. Nie można, chyba że... I jest to jedno z najbardziej magicznych wyrażeń w całym systemie prawnym. Zatem dokładnie zapoznając się z zapisami prawa, nie można ujawnić, chyba że... — i tu odsyłam do lektury rozdziału 8.


    Tematem dodatku są tzw. niewidzialne karty. Swoista nowość na rynku. Niegdyś podobne stosowane były przez dyspozytorów pogotowia ratunkowego do wstępnej weryfikacji, z jakim stanem chorobowym mają do czynienia, tak aby mogli wysłać odpowiedni zespół ratunkowy. Pomysł jest przydatny zwłaszcza dla początkujących w zawodzie lub dla tych, których sytuacja zaskoczyła. Wynajdując odpowiednie hasło, mamy schemat dalszego postępowania z dłużnikiem i prowadzenia rozmowy.


    Windykacja — wiadomości ogólne


    Windykacja (łac. vindicatio) dosłownie oznacza dochodzenie roszczeń, obronę konieczną, a nawet zemstę. Współcześnie poprzez słowo „windykacja” rozumie się odzyskiwanie należności. Coraz większe zawirowania na globalnych rynkach oraz pogorszenie się ogólnej koniunktury sprawiły, że zawód windykatora w ostatnich latach zaczął zyskiwać znacząco na popularności z uwagi na powiększającą się liczbę firm, które mają problemy z regulacją swoich zobowiązań i notują z każdym rokiem rosnące zadłużenie u swoich kontrahentów. Obecnie więc słowo „kryzys” odmienia się przez wszystkie przypadki.


    Można analizować te zjawiska pod wieloma różnymi kątami, jednak byłyby to dywagacje czysto teoretyczne i wykraczające poza zakres niniejszego opracowania. Albert Einstein zwykł mawiać, że wszystko należy upraszczać jak tylko można, ale nie bardziej. I na potrzeby niniejszego opracowania przyjmijmy pewne uproszczenie — takie, że powstaje klasyczna spirala długów.


    Firma 1 jest winna pieniądze firmie 2, więc firma 2 nie mogła zapłacić firmie 3 i tak dalej.


    Skuteczność windykacji zależy od wielu czynników.


    Jednym z najważniejszych jest czas (rysunek W.1).
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    Rysunek W.1. Zależność pomiędzy czasem rozpoczęcia windykacji a skutecznością działań polubownych


    Im więcej czasu upłynie od okresu przeterminowania należności, tym bardziej maleją szanse na jej odzyskanie. Składa się na to wiele czynników.


    Na pytanie, kiedy przedsiębiorcy zaczynają windykować po okresie wymagalności zobowiązania, najczęściej pada odpowiedź: po miesiącu. Jest to zdumiewające podejście.


    Proszę zerknąć na powyższy wykres i zobaczyć, o ile procent spadła nasza szansa na odzyskanie wierzytelności po okresie 30 dni.


    Wysuwa się stąd bardzo prosty wniosek: bardzo często wierzyciel boi się windykować.


    Boi się prowadzić działania windykacyjne w imię „dobrej współpracy”. Takie podejście nie jest najlepsze. Pieniądze są przecież należne wierzycielowi. Należy zacząć windykowanie już pierwszego dnia po przeterminowaniu płatności i braku wpływu na konto. Pierwsza rozmowa powinna mieć charakter informacyjny i bardzo ważne jest domniemanie niewinności dłużnika. Płatność mogła zostać wypuszczona, lecz z jakichś względów nie doszła jeszcze na konto wierzyciela. Tego typu przypomnienie spełnia bardzo ważny cel. Daje dłużnikowi wyraźny sygnał, że wierzytelności w danej firmie są dobrze pilnowane i nikt nie zapomni o nim jako o dłużniku. Powoduje to ogromną przewagę wierzyciela już na początku działań. Już na początku działań ustawia się on o jeden stopień wyżej niż pozostali wierzyciele.


    Nasuwa się kolejne pytanie — kiedy można zacząć windykować? Odpowiedź nie jest prosta i jednoznaczna, ale ogólna zasada mówi, iż zacząć windykować można po upływie terminu, w którym zobowiązanie stało się wymagalne.


    W praktyce obrotu gospodarczego termin jest bardzo jasno określony, czy to w umowie, czy też na fakturze. Przykładowo: jeżeli termin zapłaty za fakturę przypadał do 15 czerwca, to powinniśmy zacząć windykować 16 czerwca. Jeżeli termin nie jest jasno określony, należy dłużnika wezwać do spełnienia świadczenia i dopiero po upływie wyznaczonego terminu należy zacząć windykować (gdyż dopiero wtedy roszczenie staje się wymagalne).


    Artykuł 115 Kodeksu cywilnego[1] stanowi, o czym należy pamiętać, że: Jeżeli koniec terminu do wykonania czynności przypada na dzień uznany ustawowo za wolny od pracy, termin upływa dnia następnego.


    Jeżeli termin zapłaty za fakturę, czyli 15 czerwca, przypadłby w niedzielę, to uznajemy, że rzeczywistym dniem, kiedy powinna nastąpić płatność, jest 16 czerwca, co skutkuje tym, że windykować należy zacząć dopiero 17 czerwca.


    Kolejne pytanie brzmi: Co jest konieczne, aby móc zacząć windykować? Podstawa windykacji, czyli zobowiązanie, które już jest wymagalne. Najczęściej w obrocie gospodarczym jest to umowa 
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