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Zagraj w Diuznika: nie daj sie zwodzié i odzyskaj pienigdze

* Jakie sytuacje i zachowania wierzycieli zachecaja dtuznikéw do odwlekania
ptatnosci?

e Jak unikac ludzi, ktorzy popadaja w dtugi?

* Jakie informacje o dtuzniku pomagaja w Scigganiu naleznosci?
Co zrobi¢ z dtuznikiem, ktory nie ptaci?
Scigganie naleznosci to gra psychologiczna, w ktérej wierzyciele zbyt czesto ulegaja
— i odpuszczaja. Dtuznicy wymyslaja niezliczone wymowki. Powotujg sie na biede
i wypadki losowe. Unikaja spotkan i telefondw. Wywotuja wspotczucie, blefuja i udaja
gtupiego. Na kazdym kroku odbieraja wierzycielom cheé do walki.

Chcesz odzyskac pieniadze, nie wtdczac sie latami po sadach i nie siegajac po
drastyczne $rodki? Zagraj w Dtuznika. Opanuj te psychologiczna gre lepiej niz ci,
kt6rzy nie ptaca. Zdobadz nad nimi przewage, jaka ma dobry detektyw nad Sciganym
przestepca. Przeczytaj te ksiazke i dowiedz sie:
e jak rozpozna¢ dtuznika, z ktérym mozna sie utozy¢, i takiego, ktory z wiasnej
woli nie zaptaci,
e kiedy zaufac dtuznikowi, kiedy siedzie¢ mu na karku, a kiedy negocjowac,
e dlaczego dziaty windykacji w wigkszosci firm sg nieskuteczne,
e jak zawczasu rozpoznaé kontrahenta, ktory nie ptaci,
* w jakie destrukcyjne zachowania i tendencje popadaja dtuznicy,
* jak reagowac na sztuczki w stylu: ,Zaptace jutro...”, ,Jak pan moze!
Witasnie zapfacitem ZUS...”, ,Nic mi o tym nie wiadomo...”.

Czy trzeba udowadniad, jak bardzo ta ksiazka jest potrzebna w kraju, ktry stynie

z zator6w ptatniczych i opieszatych sadow? Ludzka strona windykacji to nie tylko temat
filmoéw takich, jak ,Dtug” czy ,Komornik”. To problem, ktdry dotyka Cie bezposrednio,
jesli jestes przedsiebiorca, pracownikiem dziatu windykacji lub gdy zawodowo
zajmujesz sie Scigganiem dtugéw. Autor ksiazki, doswiadczony windykator,

pomoze Gi dochodzié swoich praw i zmniejszy¢ cigzar emocjonalny tej pracy.
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Sktonnos$¢ do wpadania
w dtfugi a typ osobowosci




za udzielanie w swojej firmie kredytéw badz windyku-
jesz naleznosci, warto, Zeby$ nauczyt sie rozpoznawa¢
i uwzglednia¢ dwa typy osobowosci dtuznika, z ktérych jeden
przysparza duzego klopotu wierzycielom, a drugi daje duze
gwarancje bezpieczenistwa. Pisz¢ o tym ze wzgledu na to, ze je-
zeli nauczysz sie rozpoznawaé szczegdlnie pierwszy z tych ty-
péw, bedziesz mogt tatwiej skalkulowaé ryzyko oraz dobra¢
odpowiednie metody dzialania.
Elementy osobowosci, ktére opisuje ponizej, ksztattuja sie
w nas we wczesnym dzieciistwie i nie podlegaja radykalnym
zmianom w dorostym zyciu. Jednakze dzieki doswiadczeniom
zyciowym, nabytym umiejetno$ciom, duzej samo$wiadomosci
mozemy dokonywa¢ pewnych korekt, ktére pozwalaja unikna¢
cze$ci niekorzystnych sklonnosci zwigzanych z danym typem
osobowosci lub §wiadomie wykorzystywac te, ktére przynosza
korzys¢.

D rogi Czytelniku. Jezeli jeste§ osobg odpowiedzialng
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Wizjoner — cztowiek ,,na cele”

Typ pierwszy nazywam czlowiekiem ,na cele” albo inaczej —
wizjonerem. Kiedy stuchasz cztowieka ,,na cele”, to opisuje on
$wiat przez pryzmat swoich zamiaréw, wizji, marzeni. Czesto
ekscytuje si¢ swoimi pomystami, opowiadajac, jak bedzie rozwi-
jat firme, budowal prestiz, robil wielkie inwestycje, urzadzat dom
i ogréd, jakie niesamowite efekty odniosa jego dziatania. Takie
osoby zakltadaja zawsze optymistyczng wersje wydarzen. Ufaja,
ze na pewno wszystko sie dobrze pouklada, dlatego tez s3 sklon-
ne do podejmowania ryzyka. Wola nie mysle¢, w jaki sposéb
rozwiaza problemy i unikng potencjalnych zagrozen. Wierzg, ze
jakos to bedzie. Kiedy cztowiek ,,na cele” postanowi zrealizowa¢
jakie$ zamierzenie, bardzo trudno jest mu sie z tego wycofac
i irytuja go wszelkie przestrogi i sygnaly o zagrozeniach. Wizjo-
nerzy s3 jak male dzieci, ktére bardzo chcg zabawke i zrobig
wszystko, zeby ja dostaé. Czesto ekscytuja sie réznymi gadzeta-
mi. Jesli co$ im wpadnie w oko, chcg to mie¢ jak najszybciej. Sta-
nowig osiemdziesigt procent dtuznikéw, ktérych miatem okazje
windykowa¢. Tacy ludzie sa pierwszymi ofiarami wszelkich kry-
zys6w gospodarczych, wahan gietdowych, zwolnien, poniewaz
jest im trudno przewidywa¢ nieszczesliwe wydarzenia i nie two-
rza zadnych rezerw czy zabezpieczeni. Czesto majg po kilka kre-
dytéw i konsumuja na biezaco wszystko, co zarabiaja.

Ludzie ,,na cele” maja tez duzo zalet, ktére powodujg, ze
czesto s3 szefami firm, liderami grup, inicjatorami nowych
przedsiewzie¢. Bez nich, ich sktonnosci do ryzyka, wizjonerstwa
i optymizmu $wiat stalby w miejscu. M6j wsp6lnik Jacek jest
cztowiekiem mocno ,na cele”. To, ze nie ma powaznych kto-
potéw finansowych, zawdziecza swojej zaradnosci zyciowe;,
zonie i chyba zawodowi, ktéry wykonuje, dzieki ktéremu ciggle
widzi optakane konsekwencje dziatann dtuznikéw. I tak ma
kredyt i dwa leasingi. Nie tworzy rezerw na czarng godzine.
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Pamietam nasze czgste dyskusje, szczegdlnie w sytuacjach bar-
dzo dobrych finansowo miesiecy. Jacek pod wplywem sytuacji
roztaczal swoje wizje, na co wydamy pieniagdze — wyjazdy in-
tegracyjne, zeby ludzi zwigza¢ z firma, samochody stuzbowe,
aparaty cyfrowe. Na moja reakcje, zeby$my wstrzymali sie z wy-
datkami, bo firma jest ciggle na rozruchu i nie wiadomo, czy
kolejne miesigce bedg réwnie dobre, bardzo czesto reagowat
irytacja:
» L'y chyba nie wierzysz w sukces tej firmy?”

Jak rozpozna¢ ludzi ,,na cele”?

o Naturalnie w rozmowach windykacyjnych rozpoznasz ich,
kiedy na pytania o zagrozenia i komplikacje zareaguja
brakiem zrozumienia i wyrazng irytacja:

— Na koniec miesigca wszystko sptace. Robie dwa duze
kontrakty.

— A jezeli panu nie wyjda, to skad pan wezmie pienigdze?
— Jak to nie wyjda. Dlaczego nie miatyby wyjs¢?
Wszystko wyjdzie.

* Mozesz do rozpoznania tego typu uzy¢ obserwacji lub
swobodnej rozmowy, jesli masz z kontrahentem dobry,
osobisty kontakt. Mozesz zaobserwowac, jaki ma lub
zapytad, jaki chciatby mie¢ samochdd i dlaczego akurat
taki. Jezeli w tym samochodzie podkresla on odpowiednie
gadzety, bajery, spojlery, alufelgi, prestizowe elementy,
przys$pieszenia lub elementy majace wywota¢ jakis inny
okreslony efekt, natomiast mato méwi o bezpieczenstwie,
serwisie czy bezawaryjnosci, to jest to cztowiek ,,na cele”.
Podobnie rzecz sie¢ ma z innymi nabywanymi przez niego
dobrami.
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Ten typ ludzi najczesciej pakuje si¢ we wszystkie putapki
zwigzane z byciem niesolidnym dtuznikiem. Bedac w grze
»Dluznik”, czesto pograza si¢ w tragicznej sytuacji, kiedy prze-
strzeli z zakupami czy inwestycjami, wpadajac w petle zadtuzen.
Czasem, w ekstremalnej sytuacji, cztowiek ,,na cele” zachowu-
je sie jak Fraud. W takich przypadkach nacigganie innych nie
tyle wigze si¢ z premedytacja czy brakiem zasad, co z czasowym
zawieszeniem norm moralnych w akcie desperacji, kiedy ,,wi-
zjonerzy” prébujg zrealizowa¢ swoja, bedaca na wyciaggniecie
reki, wizje, z ktorej nie potrafig zrezygnowac. Jest to nastepujacy
sposéb myslenia: ,,Juz tak niewiele mi brakuje, zeby kupi¢ wy-
marzony samochéd. Nie wpisze we wniosku o kredyt, Ze mam
inne zadluzenia. W konicu to zadna zbrodnia, a i tak niedtugo
stane na nogi, wszystko wyréwnam”.

Udaje im si¢ to tym latwiej, ze w ich przypadku bardzo silnie
dziataja psychologiczne mechanizmy wyparcia, ktére pozwalajg
im czu¢ sie dalej uczciwymi przedsiebiorcami lub obywatelami.

Mechanizmy wyparcia — procesy pozwalajace usungé ze
$wiadomosci przykre dla siebie wydarzenia, mysli, uczucia,
wspomnienia, zredukowa¢ poczucie winy.

W przypadku takich ludzi windykator powinien zadba¢
o gwarancje i zabezpieczenia. Jest to rozwigzanie dobre réw-
niez z punktu widzenia kredytobiorcy, ktéry uniknie pograze-
nia w gorszej sytuacji. Weksle, przewlaszczenia, pisemne ugody,
akty notarialne, uktadanie planéw awaryjnych, pytania o to,
w jaki spos6b zdobedg pieniadze, pilnowanie i przypominanie
wszelkich ustalen. Wszystko to bardzo irytuje wizjoneréw, ale
jednocze$nie mobilizuje ich do dzialania. Oni muszg czu¢
nieustajgca presje. W przypadku windykacji naleznosci od tych
ludzi najwazniejsza jest stanowczo$¢ i konsekwencja. Im czesciej
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bedziesz si¢ przypominal i u§wiadamiat sytuacje tym osobom,
tym wiekszg masz szanse znalez¢ sie u nich wysoko w hierarchii
platnosci.

Czytelniku, jezeli jeste$ ,,na cele” i przerazite$ si¢ tym frag-
mentem ksigzki, to sprawdz, czy posiadasz inng ceche, ktéra
moze by¢ dla Ciebie naturalnym zabezpieczeniem. Jest to
sktonnos¢ do szczegétowosci, planowania, porzadku. Jesli tak,
to prawdopodobiefistwo wpadniecia w opisywane tarapaty dtuz-
nika jest duzo mniejsze.
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Cztowiek ,,na problemy”

Ludzie ,,na problemy” s przeciwieistwem ludzi ,,na cele”, jesli
chodzi o postrzeganie pewnych aspektéw rzeczywistosci. Nie lu-
big klopotéw, zaskoczen, zawirowan. Lubig mie¢ $wiety spokaj.
W sytuacjach réznych decyzji zyciowych widzg oczyma wy-
obrazni potencjalne zagrozenia i mozliwe klopoty. W zwigzku
z tym buduja sobie rézne systemy bezpieczeistwa — tworzg re-
zerwy finansowe, nie wydajg wszystkich zarobionych pieniedzy,
decyduja si¢ czesto na takie rozwigzania, ktére moze nie sa naj-
bardziej dochodowe, ale za to daja najwigksza gwarancje powo-
dzenia. Z kredytéw najczesciej korzystaja w ostatecznosci i jezeli
juz je maja, to staraja si¢ ich jak najszybciej pozby¢. Wadg ludzi
,»ha problemy” jest to, ze czesto s3 dosy¢ zachowawczy i niechet-
ni do ryzyka. Z punktu widzenia dostawcy, kredytodawcy lub
windykatora s3 oni jednak duzo bezpieczniejsi, jesli chodzi
o wspolprace. Stosunkowo rzadko wpadajg w dhugi, najczesciej
w sposob przypadkowy (wydarzenia losowe, nieprzewidywalne
sytuacje na rynku), a jezeli juz je maja, to sami staraja sie pozby¢
tego klopotu z leku przed kolejnymi komplikacjami. Warto
wtedy docenia¢ ich wysitki, nie dreczy¢ ich przesadnymi pro-
cedurami i zbytnig nieufnoscia.

Kiedy Twéj dtuznik jest ,,na problemy”, to istnieje bardzo
mate prawdopodobienistwo, ze jest on ,,Fraudem”, poniewaz
wizja konsekwencji popelnienia przestepstwa (policja, proku-
rator, urzad skarbowy) nie pozwoli mu podja¢ takiego ryzyka.

Jak rozpozna¢ ludzi ,,na problemy”?

o Czesto w rozmowie o platno$ciach méwia o gwarancjach
i zabezpieczeniach oraz rozwazajg rézne warianty sytuaciji,
szczegblnie pod katem zagrozen:
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— A czy jezeli nie wyrobie si¢ z tg rata, bo na przyktad
moi klienci mi sie sp6Znig, to czy od razu skierujecie
sprawe do sadu, czy bede miat jakis dzien lub dwa?

— A jakie mam gwarancje, ze wy si¢ wywiazecie

ze swoich ustalen?

— A czy, jezeli zdarzy sie jaki$ wypadek losowy, to...?

o Kupujac rézne dobra lub zawierajac kontrakty, czesto
pytajg o serwis, bezawaryjnos¢, sposéb zatatwiania
probleméw, gwarancje. Gdy kupujg samochody,
to najczesciej takie, ktore s solidne, bezpieczne i maja
dobra obstugg posprzedazng w razie, gdyby cos si¢ stato.

Réznice w postrzeganiu rzeczywistosci pomiedzy wyzej wy-
mienionymi dwoma typami osobowosci ilustruje historia za-
przyjaznionego ze mng malzenistwa, ktérej swiadkiem bylem
catkiem niedawno.

Kolega bedacy ,na problemy” dostal propozycje nowej
pracy polaczonej z awansem. Reakcja Zony ,,na cele” byta na-
stepujaca:

— Grzesiu, dostales lepiej platna robote na stanowisku

managerskim. Sprzedajmy tego trupa i kupmy sobie

nowego golfa. Tak dlugo marzylam, zebysmy mieli takie
zupelnie nowe, dziewicze auto, ktérym nikt nigdy nie
jezdzil. Czarny metalik z alufelgami, taki ... pachnacy
nowoscia.

Grzesiu pod wplywem roztaczanej przez zong wizji miat co-
raz bardziej nietegg mine i w koficu nie wytrzymat:

— Kochanie, ale przeciez bedziemy musieli wzig¢ kredyt,

ajajestem przyjety na okres prébny. Nigdy nie bylem

na takim stanowisku. A co bedzie, jak sie nie sprawdze?

Z czego wtedy raty splacimy?
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— Dlaczego mialbys sie nie sprawdzi¢. W koricu,
skoro cie przyjeli, to chyba si¢ nadajesz? — odpowiedziata
z irytacjg i brakiem zrozumienia Zona.

Jezeli ktos jest chetny do poszerzenia swojej wiedzy na te-
mat typéw osobowosci, odsytam do ksigzki Handlowanie to gra
J. Guta i W. Hamana.

Najbardziej ryzykowna sytuacja jest wtedy, gdy jedynym
decydentem w firmie kontrahenta jest osoba ,,na cele”. Jezeli
posiada ona przeciwwage w postaci wspélnika lub managera
majgcego duzg decyzyjnos¢, a ktéry jest ,,na problemy”, wtedy
sytuacja jest duzo bezpieczniejsza. W takim przypadku z te-
matami dotyczacymi platnos$ci radzitbym udawac si¢ do tego
ostatniego.





