NOT RECOMMEND

EURDPEJSKI WYKAZ FIRM NIE POLECANYCH
W BRANZY REKLAMOWEJ

PORADNIK FINANSOWY

Poradnik zawiera zalecenia umozliwiajgce ograniczenie ryzyka handlowego w sytuacji kiedy
pomiedzy dostawcg i odbiorcg pojawig sie zalegtosci finansowe. Stosowanie w procesie
dochodzenia naleznosci, opisanego schematu zachowan zmierzajagcych w kierunku
polubownego rozwigzywania sporéw, przyczyni sie z pewnoscig do unikniecia przez obie strony

kosztownych i czasochtonnych procedur sadowych i egzekucyjnych.
Bedac wierzycielem...

1. W mysl zasady “lepiej zapobiega¢ niz leczy¢” juz w momencie wystawienia faktury

polecamy stosowanie pieczeci prewencyjnej (dostepnej na www.notrecommend.com)

informujacej odbiorce o monitorowaniu i wymaganiu ptatnosci w terminie wskazanym
na fakturze.

2. W przypadku braku terminowej pfatnosci nalezy skontaktowac sie z kontrahentem
najpozniej w okresie od 7-ego do 14-ego dnia po dacie wymagalnosci
wierzytelnosci. Czestg przyczyng opoznien w ptatnosciach jest zagubiona faktura lub
nie korzystanie w firmie dtuznika z systemu monitorujgcego wymagalnos¢ ptatnicza.

3. W sytuacji unikania kontaktu przez kontrahenta lub braku ustalen co do polubownej
sptaty zalegtosci ptatniczej w celu dopetnienia formalnosci kolejnym krokiem jest
wystanie do kontrahenta wezwania do zaplaty. Statystyki pokazuja, ze po
otrzymaniu takiego wezwania 50-70% firm natychmiast reguluje swoje zobowigzania.
Wezwanie musi zawiera¢ odpowiednig klauzule o wpisie do NOT RECOMMEND -
Europejskiego Wykazu Firm Nie Polecanych w branzy reklamowej oraz zostaé¢ wystane
listem poleconym

( dostepne na www.notrecommend.com).

4. W przypadku nie odzyskania zalegtosci ptatniczej w okresie 30 dni po terminie
ptatnosci, zalecamy skorzystanie z ustugi NOT RECOMMEND. Umieszczenie
dtuznika w wykazie NOT RECOMMEND, powoduje natychmiastowe dotarcie z informacjq
o problemach ptatniczych firmy do ponad 200 podmiotéw branzy reklamowej,
korzystajacych z wustugi. Juz sama zapowiedz wpisania diuznika na liste NOT
RECOMMEND skutecznie motywuje do natychmiastowego uregulowania naleznosci. Ta
efektywnos¢ dziatania NOT RECOMMEND powoduje, ze jest to najtansza, najprostsza i

niezwykle skuteczna forma windykacji.


http://www.notrecommend.com/
http://www.notrecommend.com/

Majac

Zgltoszenie do NOT RECOMMEND nie oznacza automatycznego zamieszczenia
zgloszonej firmy w Wykazie. W pierwszym etapie wystana jest do kontrahenta
informacja zachecajaca do kontaktu z dostawca i podjecia rozméw w celu polubownego
rozwigzania sprawy (np. jednorazowa sptata naleznosci, przedtuzenie terminu ptatnosci
lub sptata na raty).

W przypadku polubownych ustalen deklaracja kontrahenta do konkretnego terminu i
warunkow ptatnosci jest podstawg uznania zalegtosci ptatniczej wobec dostawcy. Bardzo
wazne, aby deklaracja miata forme pisemng - pisma tradycyjnego lub w postaci e-
maila. Deklaracja w takiej formie jest dla wierzyciela podstawa do szybszego
dochodzenia wierzytelnosci na drodze sadowej.

Jezeli kontrahent pomimo poinformowania go o mozliwosci zamieszczenia w wykazie
NOT RECOMMEND nie podejmuje rozmoéw lub nie dochodzi do polubownych ustalen lub
tez sie z tych ustalen nie wywigzuje, to stawia zdolno$¢ finansowa jego firmy pod
duzym znakiem zapytania.

W sytuacji braku mozliwosci odzyskania naleznosci wg opisanego wyzej schematu

postepowania pozostaje skierowac sprawe na droge sadowa.

zaleglosci finansowe...

Nie unikajmy kontaktu z dostawca. Szukajmy aktywnego wyjscia z petli zadtuzenia.
Najtrudniejszy klient to taki, z ktorym nie ma kontaktu. Ustuga NOT RECOMMEND
zacheca do kontaktu i podejmowania rozméw. Idealnym zachowaniem dtuznika jest
jego pierwszy kontakt z dostawcq. Takie zachowanie stanowi o wysokim poczuciu
odpowiedzialnosci handlowej i jakosci kontaktéw o co gtéwnie apelujemy.

Jezeli nasze problemy finansowe, cho¢ powazne sg tylko przejsciowe, zaproponujmy
dostawcy roziozenie spfaty zalegtosci na dogodne raty. Starajmy sie, aby warunki
porozumienia byty jak najbardziej dopasowane do biezacej sytuacji finansowej naszej
firmy.

Pamietajmy, ze 99% dostawcow jest skionna porozumie¢ sie co do innego
terminu i warunkoéw sptaty. Zawarcie porozumienia jest najlepszym sposobem na
rozwigzanie problemu zadtuzenia.

Lepiej podja¢ probe polubownej sptaty zadtuzenia niz czeka¢ az sprawa trafi
do sadu lub do komornika. Oszczedzi to nam nie tylko czasu ale i dalszego
powiekszania sie zadtuzenia w wyniku narastania odsetek i wysokich kosztéw sadowych
i egzekucyjnych.

Przejsciowe problemy finansowe mogg przydarzy¢ sie nawet “wytrawnym”
przedsiebiorcom, czesto sg niezalezne od firmy a wynikajg bezposrednio z czynnikow

zewnetrznych.



