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Zarz dzanie przeterminowanymi wierzytelno ciami
w przedsi biorstwach w Unii Europejskiej

Wst p

Przedsi biorcy prowadz cy dzia alno gospodarcz nara eni s na ró nego
rodzaju ryzyka. Pojawienie si okre lonego ryzyka jest uzale nione od rodzaju
i zakresu dzia alno ci przedsi biorstwa. W relacjach z kontrahentami, podczas
zawierania transakcji handlowych, przedsi biorcy nara eni s na opó nienia lub
ca kowity brak zap aty. Istotne jest, aby byli wiadomi sposobów minimalizowa
nia ryzyka powstania przeterminowanych wierzytelno ci. Je eli jednak ono zaj
dzie, przedsi biorcy powinni natychmiast reagowa i podejmowa dzia ania
maj ce na celu odzyskanie wierzytelno ci. Takim dzia aniem jest windykacja
zarówno ta realizowana w ramach w asnej jednostki organizacyjnej, jak i zlecona
wyspecjalizowanej firmie zewn trznej. Windykowanie wierzytelno ci jest ele
mentem niezb dnym do poprawnego funkcjonowania przedsi biorstw. To w a
nie windykacja pozwala na utrzymanie p ynno ci finansowej, która jest nie
zb dna do funkcjonowania przedsi biorstw.

Celem artyku u jest zbadanie podobie stw i ró nic dotycz cych podej cia
europejskich przedsi biorców do zarz dzania wierzytelno ciami przetermino
wanymi. Metoda badawcza wykorzystana w pracy to studia literatury, a tak e
analiza raportów dotycz cych podej cia europejskich przedsi biorców do zarz
dzania wierzytelno ciami przeterminowanymi.

1. Dochodzenie roszcze przez przedsi biorców

1.1. Istota windykacji

Windykacja jest procesem polegaj cym na odzyskiwaniu przeterminowanych
nale no ci z tytu u sprzeda y towaru lub wykonanych us ug, i najcz ciej rozpo
czyna si nast pnego dnia po terminie p atno ci1. Podstawowym celem procesu

1 Windykacja nale no ci: uj cie interdyscyplinarne, red. K. Kreczma ska Gigol, Difin, Warszawa 2011,
s. 133.
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windykacji jest otrzymanie zap aty za towar lub us ug w jak najkrótszym czasie
oraz przy zaanga owaniu mo liwie najmniejszych rodków finansowych i orga
nizacyjnych. Dodatkowymi celami procesu odzyskiwania nale no ci s równie :
otrzymanie dokumentu stanowi cego uznanie d ugu; otrzymanie zabezpieczenia
prawnego; opracowanie materia u dowodowego, w razie post powania s dowe
go oraz zebranie informacji dotycz cych maj tku, z którego mo liwe b dzie
przeprowadzenie egzekucji2. Proces windykacji nie jest poj ciem to samym
z procesem zarz dzania nale no ciami, windykacja bowiem jest ko cowym pro
cesem zarz dzania nale no ciami. Zarz dzanie nale no ciami polega g ównie na
ci g ym monitorowaniu terminów p atno ci kontrahentów, tak aby nast pi a
szybka reakcja na ewentualne opó nienia. Skuteczno windykacji jest w du ej
mierze uzale niona od dzia a podejmowanych na wcze niejszych etapach za
rz dzania nale no ciami, zale y nawet od dzia a podejmowanych przed nawi
zaniem wspó pracy z konkretnym przedsi biorc 3. Zanim przedsi biorca zdecy
duje si na wspó prac , powinien zorientowa si czy kontrahent jest „solidnym”
przedsi biorc , czy wywi zuje si w terminie ze swoich zobowi za i czy warto
podj z nim wspó prac .

Przedsi biorstwa powinny wypracowa swój model windykacji dopasowany
do struktury organizacyjnej przedsi biorstwa, rozmiarów dzia alno ci oraz do
zwyczajów panuj cych w danej bran y, aby odzyskiwanie nale no ci by o jak
najbardziej efektywne. Stosowanymi modelami s windykacje: wewn trzna,
zewn trzna i mieszana. Model windykacji wewn trznej polega na wykonywaniu
czynno ci zwi zanych z odzyskiwaniem nale no ci w ramach struktury organi
zacyjnej przedsi biorstwa. Windykacja zewn trzna polega na przekazaniu czyn
no ci windykacyjnych do wyspecjalizowanej firmy, która zajmuje si obs ug
wierzytelno ci, czyli tzw. outsourcing. Natomiast w modelu windykacji miesza
nej pocz tkowe etapy procesu windykacji realizowane s w ramach struktury
organizacyjnej przedsi biorstwa, natomiast pozosta e czynno ci przekazywane s
do firmy zajmuj cej si zarz dzaniemwierzytelno ciami.

1.2. Sposoby minimalizowania ryzyka powstania wierzytelno ci przetermi
nowanych w przedsi biorstwie oraz sposoby ich odzyskiwania

Aby proces windykacji przynosi zamierzone efekty, dzia ania podejmowane
przed procesem odzyskiwania nale no ci musz by rzetelnie wykonywane.
Mog one w znaczny sposób ograniczy ryzyko powstania przeterminowanych
nale no ci. Pocz tkowym etapem zarz dzania nale no ciami powinno by ze

2 D. Budnik i inni,Wierzytelno ci w firmie: zabezpieczenie, obrót, monitoring, windykacja s dowa, egzekucja,
O rodek Doradztwa i Doskonalenia Kadr, Gda sk 2011, s. 165.

3 Windykacja nale no ci…, s. 133.
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branie informacji o kontrahentach. Zbieranie informacji o kontrahencie nie po
winno zako czy si po podpisaniu umowy, lecz powinno trwa przez ca y okres
wspó pracy. Jest to szczególnie istotne przy oferowaniu mu odroczonego terminu
p atno ci za dostarczone towary b d wykonan us ug , czyli tzw. kredyt ku
piecki. Dla przedsi biorców kredyt kupiecki ma bardzo du e znaczenie w pozy
skiwaniu krótkoterminowych obcych kapita ów na finansowanie dzia alno ci
bie cej. Bardzo istotne jest, by warunki kredytowania kontrahentów by y usta
lone tak, aby z przedsi biorcami o z ej kondycji finansowej nie zosta a nawi zana
wspó praca oraz aby nie otrzymywali odroczonego terminu zap aty4. Brak usta
lonych warunków udzielania kredytu kupieckiego mo e doprowadzi do znacz
nego wzrostu nale no ci przeterminowanych w nale no ciach ogó em. Bardzo
wa nym elementem procesu odzyskiwania wierzytelno ci jest czas reakcji na
opó nienia w p atno ciach. Im d u szy czas reakcji skuteczno windykacji male
je. Aby w por zareagowa i w odpowiednim momencie podj czynno ci win
dykacyjne, konieczne jest monitorowanie powsta ych nale no ci. Monitoring
prowadzony po up ywie terminu zap aty jest jednoznaczny z pierwszym etapem
procesu windykacji. W procesie odzyskiwania nale no ci mo na wyró ni cztery
nast puj ce etapy:

Monitorowanie nale no ci przeterminowanych, przez pierwsze 30 dni od
momentu powstania opó nienia.
Windykacja polubowna – zaczyna si po up ywie 30 dni do 120 180 dnia
opó nienia.
Windykacja s dowa – zaczyna si najcz ciej po up ywie 120 dni od
opó nienia.
W niektórych przypadkach po 180 dniach od przeterminowania nale no ci
dochodzi do sprzeda y nale no ci.

Wierzyciel b d firma, której zleca si odzyskanie nale no ci, powinni w tak samo
du ym stopniu przywi zywa uwag do ka dego z etapów procesu windykacji. Im
szybciej zacznie si procedury windykacyjne, tym wi ksza szansa na odzyskanie
wierzytelno ci. Ka dy z etapówmo e zako czy si inkasemnale no ci.

2. Wierzytelno ci przeterminowane w krajach europejskich

2.1. Podej cie europejskich przedsi biorców do zarz dzania
wierzytelno ciami przeterminowanymi

Globalna firma Atradius Collections, zajmuj ca si windykacj , przeprowa
dzi a badania dotycz ce terminów p atno ci pomi dzy przedsi biorcami, a tak e

4 D. Budnik i inni,Wierzytelno ci w firmie…, s. 116–122.
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dotycz ce ich zachowa zwi zanych z windykacj wierzytelno ci. W 2015 r.
w badaniach wzi o udzia 3728 przedsi biorstw z Europy. Przedsi biorstwa te
prowadz dzia alno w sektorach takich jak produkcja, sprzeda detaliczna,
hurtowa, dystrybucja, a tak e us ugi. W badaniu wzi y udzia przedsi biorstwa
o ró nym poziomie obrotów, zarówno mikro, jak i du e przedsi biorstwa. Bada
nia okre laj m.in.: jaka cz sprzeda y stanowi a sprzeda z odroczonym ter
minem p atno ci, jaka cz z tych transakcji by a sp acana na czas, jakie by y
opó nienia w p atno ciach, jakie by y powody niesp acania zaleg ych wierzytel
no ci na czas, w jaki sposób przedsi biorcy starali si odzyska nale no ci, jakie
wierzytelno ci przekazywali do firm windykacyjnych czy te jakich us ug przed
si biorcy oczekuj od firm windykacyjnych5.

Wnioski, które wynikaj z powy szego badania to m.in. to, e przedsi bior
ców z krajów europejskich cz ciej spotykaj opó nienia w p atno ciach ze strony
kontrahentów krajowych ni mi dzynarodowych. Mo e to by uzasadnione tym,
e kontrahenci s bardziej sk onni udziela kredytów kupieckich w a nie kontra
hentom krajowym. Przedsi biorstwa z Europy Pó nocnej s najbardziej sk onne
do udzielania kredytów kupieckich, równie swoim mi dzynarodowym kontra
hentom. W Europie Wschodniej to przedsi biorcy z Polski i S owacji s najmniej
sk onni do udzielania odroczonych terminów zap aty. Natomiast wielu przedsi
biorców z W gier (43%) i Czech (77%) jest sk onnych do udzielania kredytów
kupieckich. Najcz stszym powodem opó nionych p atno ci jest ch d u nika do
finansowania swojej bie cej dzia alno ci kredytem kupieckim, problem ten do
tyka g ównie przedsi biorców z Europy Wschodniej. W Europie wierzytelno ci
p acone po 90 dniach od terminu wymagalno ci stanowi oko o 7% wszystkich
wierzytelno ci przeterminowanych, jest to szczególnie widoczne w krajach
z Europy Po udniowej. Przedsi biorcy w Europie Pó nocnej i Europie Zachodniej
s bardziej sk onni do korzystania z us ug firm windykacyjnych, ni badani z
Europy Po udniowej. Firmy holenderskie, brytyjskie oraz niemieckie najcz ciej
przekazuj wierzytelno ci firmomwindykacyjnym6.

Rysunek 1 przedstawia metody, którymi przedsi biorcy odzyskuj wierzy
telno ci przeterminowane w Polsce, Szwecji oraz Hiszpanii. Wybór tych krajów
pozwala na ukazanie ró nic w zachowaniach p atniczych europejskich przedsi
biorców. W krajach tych przedsi biorcy charakteryzuj si zró nicowan posta
w wobec posiadanych zobowi za , a tak e wobec zarz dzania wierzytelno
ciami przeterminowanymi w przedsi biorstwie. Szwecja jest krajem, w którym
sytuacja p atnicza jest bardzo dobra. Przedsi biorcy darz si du ym zaufaniem
we wzajemnych relacjach. WHiszpanii natomiast sytuacja p atnicza jest gorsza

5 Global Collections Review Eastern EuropeAssessing business behaviour on outsourcing Collections; Atri
adus Collections, Amsterdam 2015.

6 Ibidem.
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ni w Polsce i Szwecji. Przedsi biorcy zdecydowanie cz ciej spó niaj si z za
p at .

Rysunek 1. Metody przedsi biorców na odzyskanie wierzytelno ci przeterminowanych
w Polsce, Szwecji oraz Hiszpanii
ród o: Opracowanie w asne na podstawie: Global Collections Review Eastern EuropeAssessing business
behaviour on outsourcing Collections, Atriadus Collections, Amsterdam 2015.

W Polsce 56% przedsi biorców nie korzysta z us ug wyspecjalizowanych
firm i odzyskuje wierzytelno ci w ramach w asnej jednostki organizacyjnej,
w Szwecji jest to 61%, w obu przypadkach jest to jednak mniej ni rednia euro
pejska (niespe na 62%). W Hiszpanii odsetek ten jest wy szy od redniej w Euro
pie i wynosi 64%. Prawie 35% przedsi biorców w Polsce przekazuje nale no ci
przeterminowane do firm windykacyjnych, w Szwecji jest to 27%, w Hiszpanii
24%, a w Europie rednia wynosi niespe na 23%. Z us ug kancelarii prawnych
korzysta prawie 44% przedsi biorców z Polski, w Szwecji jest to 16%, w Hiszpa
nii 29%, natomiast w Europie odsetek ten wynosi rednio 36%. Najmniejszym
zainteresowaniem cieszy si sprzeda wierzytelno ci, w Polsce 26% przedsi bior
ców korzysta z takiej us ugi, w Szwecji 12%, w Hiszpanii 8%, a rednia europej
ska wynosi 13%.

Rysunek 2 przedstawia w jaki sposób przedsi biorcy post puj z wierzytel
no ciami przeterminowanymi, jakie dzia ania podejmuj w celu odzyskania na
le no ci. Przedsi biorcy zostali poproszeni o wybranie kilku metod, z których
korzystaj .

W ca ej Europie panuje tendencja do prób odzyskiwania wierzytelno ci
w ramach w asnej jednostki organizacyjnej. rednia europejska wynosi 62%, lecz
w taki sposób odzyskuj wierzytelno ci g ównie przedsi biorcy z Europy Pó
nocnej – 69% badanych. Przedsi biorcy w drugiej kolejno ci zwracaj si o pomoc
do kancelarii prawnych – 36%, szczególnie z Europy Wschodniej (48%). rednio
w Europie 23% przedsi biorców przekazuje przeterminowane wierzytelno ci do
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firmy windykacyjnej, najwi cej w Europie Pó nocnej (29%), a najmniej w Europie
Wschodniej – 17% przedsi biorców. Przedsi biorcy z Wielkiej Brytanii, Niemiec,
Holandii oraz Polski wykazuj na tle innych krajów du e zainteresowanie wspó
prac z firmami windykacyjnymi, aby odzyska nale no ci. Natomiast przedsi
biorcy z Irlandii, Danii, Grecji, Szwajcarii wykazali najwi ksze zainteresowanie
samodzielnym odzyskiwaniem d ugów. Sprzeda wierzytelno ci jest najrzadziej
wybieran form odzyskiwania nale no ci. W Europie Po udniowej jest najmniej
sze zainteresowanie t form (7%), najwi ksze w Europie Zachodniej (21%).
WGrecji aden przedsi biorca nie by zainteresowany sprzeda wierzytelno ci.

Rysunek 2. Post powanie windykacyjne przedsi biorców z Europy w 2015 r.
ród o: Opracowanie w asne na podstawie: Global Collections Review Eastern EuropeAssessing business
behaviour on outsourcing Collections; Atriadus Collections, Amsterdam 2015.

Od 1998 r. badaniem przyczyn opó nie w zap atach w transakcjach han
dlowych zajmuje si równie Intrum Justitia, europejska firma dzia aj ca w bran
y us ug zarz dzania nale no ciami finansowymi. W roku 2015 w 29 krajach
europejskich zebra a dane dotycz ce sytuacji p atno ci w kilku tysi cach firm.
Wyniki tych bada s publikowane w raporcie European Payment Index Report.
G ówne wnioski to zró nicowane terminy zap aty w transakcjach handlowych,
a tak e zró nicowane podej cie wobec us ug windykacyjnych pomi dzy grupami
krajów nale cych do Unii Europejskiej. Z raportu wynika, e Europa pod tym
wzgl dem podzielona jest na cztery cz ci. Kraje pogrupowane s ze wzgl du na
takie dane jak: umowny termin p atno ci, efektywny czas trwania zobowi za ,
struktura wiekowa nale no ci, utrata p atno ci, charakterystyka skutków opó
nie w p atno ciach i przyczyny tych opó nie 7. Najlepsza sytuacja wyst puje
w pó nocnej cz ci Europy – w krajach skandynawskich. W Danii, Finlandii,

7 N. W grzyn, Terminy zap aty w transakcjach handlowych w Unii Europejskiej, w: Ekonomia i Historia.
Zarys wybranych problemów gospodarczo spo ecznych. Uniwersytet Gda ski, Gda sk 2015, s. 100–103.
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Norwegii oraz Szwecji wyst puj zdecydowanie najkrótsze opó nienia w p atno
ciach, a terminy zap aty ustalane s na krótki okres. W Danii i Szwecji opó nie
nia w p atno ciach wynosz 4 dni, natomiast w Finlandii 5 dni. W krajach
skandynawskich prawie 50% przedsi biorców przekazuje wierzytelno ci prze
terminowane do firm windykacyjnych, w Norwegii jest to 72% przedsi biorców.
Kolejnym regionem jest Europa Zachodnia (Wielka Brytania, Szwajcaria, Holan
dia, Irlandia, Niemcy, Francja, Belgia i Austria), w której terminy p atno ci s
d u sze. W tych krajach opó nienia w p atno ciach wahaj si od 3 dni w Wiel
kiej Brytanii do maksymalnie 13 dni w Belgii i Francji. W Europie Zachodniej
prawie 30% przedsi biorców ma ustalone post powanie w przedsi biorstwie
z wierzytelno ciami przeterminowanymi i po up ywie terminu zap aty, przeka
zywane s do firmy windykacyjnej. Nast pnym regionem jest Europa Wschodnia
(S owacja, Serbia, Rumunia, Polska, Czechy, Chorwacja, Bu garia oraz Bo nia
i Hercegowina), natomiast najgorsza sytuacja dotycz ca p atno ci panuje w kra
jach Europy Po udniowej (Hiszpania, Portugalia, W ochy i Grecja). W Europie
Wschodniej opó nienia w p atno ciach wynosz od 9 dni w Bu garii do 15 dni
w Chorwacji, a terminy zap aty ustalane s od 19 dni w Bo ni i Hercegowinie, do
33 w Chorwacji. Przedsi biorcy z Europy Po udniowej spó niaj si z p atno
ciami od 14 dni w Hiszpanii, do nawet 35 dni we W oszech, a terminy zap aty
ustalane przez przedsi biorców s tu najd u sze w Europie – od niespe na 30 dni
w Grecji do 56 dni w Hiszpanii. W Europie Po udniowej rednio ponad po owa
przedsi biorców stwierdzi a, e nigdy nie przeka e do obs ugi firmie windyka
cyjnej wierzytelno ci przeterminowanych, w Portugalii by o to prawie 70%,
a w Grecji by o to 81% przedsi biorców8.

Podsumowanie

Badania wykaza y, e podej cie wobec us ug windykacyjnych pomi dzy
grupami krajów nale cych do Unii Europejskiej jest zró nicowane. W roku 2014
odsetek przedsi biorców w Europie, którzy w celu odzyskania wierzytelno ci
przekazywali je do firm windykacyjnych, wynosi 33%, natomiast w roku 2015
ju tylko 23%. Je eli przedsi biorcy zdecyduj si przekaza je do firmy ze
wn trznej, to prawie 70% z nich jest przeterminowana o wi cej ni 60 dni, z czego
niespe na 40% wierzytelno ci o ponad 90 dni. Najlepsza sytuacja jest w pó nocnej
cz ci Europy – w krajach skandynawskich. S tam zdecydowanie najkrótsze
opó nienia w p atno ciach (4–5 dni), a terminy zap aty ustalane s na krótki
okres. W krajach skandynawskich prawie 50% przedsi biorców przekazuje wie
rzytelno ci przeterminowane do obs ugi firm windykacyjnych, w Norwegii jest

8 European payment report 2015, Intrum Justitia, Stockholm 2015.
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to 72% przedsi biorców. Kolejnym regionem jest Europa Zachodnia, gdzie opó
nienia w p atno ciach wahaj si od 3 dni w Wielkiej Brytanii, do maksymalnie
13 dni w Belgii i Francji. W Europie Wschodniej opó nienia w p atno ciach wy
nosz od 9 dni w Bu garii, do 15 dni w Chorwacji. Natomiast najgorsza sytuacja
dotycz ca p atno ci panuje w krajach Europy Po udniowej. Przedsi biorcy z Eu
ropy Po udniowej spó niaj si z p atno ciami od 14 dni w Hiszpanii, do nawet
35 dni we W oszech, a terminy zap aty ustalane przez przedsi biorców s tu naj
d u sze w Europie (od 30 do 56 dni). W Europie Po udniowej rednio ponad
po owa przedsi biorców stwierdzi a, e nigdy nie przeka e firmie windykacyjnej
do obs ugi wierzytelno ci przeterminowanych, a w Grecji by o to 81% przedsi
biorców. W Hiszpanii a 10% p atno ci opó nionych jest o ponad 90 dni. W Gre
cji natomiast w momencie przekazywania wierzytelno ci do firm windykacyj
nych, a 80% z nich przeterminowana jest o ponad 180 dni.

Problem nieterminowych p atno ci, a zatem problem radzenia sobie z prze
terminowanymi wierzytelno ciami, dotyka w a ciwe wszystkich przedsi bior
ców. Aby unikn skutków tych problemów, nale y umiej tnie zarz dza nale
no ciami, tak by w przypadku pojawienia si opó nie , przedsi biorca móg
natychmiast zareagowa i automatycznie podnie skuteczno windykacji na
le no ci. W Europie Pó nocnej niespe na 60% przedsi biorców przekazuje prze
terminowane wierzytelno ci do firm windykacyjnych, a w Europie Po udniowej
jest to 45%. Jednak wielu przedsi biorców nie przekazuje wierzytelno ci do firm
windykacyjnych, poniewa obawiaj si niech ci d u nika do dalszej wspó pracy.
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Streszczenie

Prowadz c dzia alno gospodarcz , przedsi biorcy powinni wypracowa w asny mo
del zarz dzania nale no ciami. Zarz dzanie nale no ciami polega g ównie na ci g ym
monitorowaniu terminów p atno ci kontrahentów, tak aby nast pi a szybka reakcja na
ewentualne opó nienia. Tak wi c skuteczno windykacji zale y od szybkiej reakcji
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przedsi biorców na opó nienia i podj cia dzia a w celu odzyskania wierzytelno ci.
Takim dzia aniem mo e by m.in. przekazanie wierzytelno ci przeterminowanych do
firmy windykacyjnej.
Badania wykaza y, e podej cie wobec us ug windykacyjnych pomi dzy grupami kra
jów nale cych do Unii Europejskiej jest zró nicowane. Najlepsza sytuacja jest w pó
nocnej cz ci Europy – w krajach skandynawskich, gdzie prawie 50% przedsi biorców
przekazuje wierzytelno ci przeterminowane do obs ugi firm windykacyjnych. To przed
si biorstwa z Europy Pó nocnej s najbardziej sk onne do udzielania kredytów kupiec
kich. Kolejnym regionem jest Europa Zachodnia, gdzie prawie 30% przedsi biorców ma
ustalone post powanie w przedsi biorstwie z wierzytelno ciami przeterminowanymi
i po up ywie terminu zap aty, przekazuj je do firmy windykacyjnej. Jednak 37% przed
si biorców decyduje si odda firmie windykacyjnej wierzytelno ci przeterminowane
powy ej 90 dni. W Europie Wschodniej 17% przedsi biorców decyduje si odda wie
rzytelno ci przeterminowane do firmy windykacyjnej. Jednak 38% przedsi biorców
decyduje si je odda firmie windykacyjnej gdy od terminu wymagalno ci min o 90 dni.
Najwa niejsz przyczyn stosowania w niewielkim stopniu windykacji zewn trznej przed
si biorcy wskazali koszty, które trzeba ponie oddaj c przeterminowane wierzytelno ci do
obs ugi firmy windykacyjnej. Najgorsza sytuacja panuje w krajach Europy Po udniowej. W
Europie Po udniowej rednio ponad po owa przedsi biorców stwierdzi a, e nigdy nie prze
ka e do obs ugi firmie windykacyjnej wierzytelno ci przeterminowanych, w Portugalii by o
to prawie 70%, a wGrecji by o to 81% przedsi biorców.

S owa kluczowe: wierzytelno ci przeterminowane; windykacja; odzyskiwanie wierzy
telno ci; model windykacji nale no ci

MANAGEMENT OF OVERDUE RECEIVABLES IN ENTERPRISES
IN THE EUROPEAN UNION
Summary
Leading business, entrepreneurs should develop its own model of receivables manage
ment. Receivables management is mainly based on continuous monitoring terms of
payment of business partners, so that there was a quick reaction to possible delays. The
effectiveness of recovery depends on the rapid response of entrepreneurs to delay and
take action to recover the debt. Such actions may be among transfer of receivables over
due debt collection company.
Survey shows that the approach to debt collection services between groups of countries
belonging to the European Union is diverse. The best situation is in the northern part of
Europe – in the Scandinavian countries, where nearly 50% of traders transfers of receiv
ables past due to service debt collection companies. This company from Northern Eu
rope are most likely to provide trade credit. Another region is Western Europe, where
almost 30% of businesses have established procedures in the company of overdue re
ceivables, and after expiry of the deadline for payment, transmit it to the debt collection
company. However, 37% of entrepreneurs decide to give a collection agency debt over
due more than 90 days. In Eastern Europe, 17% of entrepreneurs decide to return over
due debt to a debt collection company. Although, 38% of entrepreneurs decide to give
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them a collection agency when the due date has passed 90 days. The most important
reason for using a small degree of external debt entrepreneurs pointed costs that have to
be incurred by casting overdue debt to service debt collection company. The worst situa
tion is in the countries of southern Europe. In Southern Europe, on average, more than
half of the businessmen said that they never pass to use a collection agency overdue, in
Portugal it was almost 70%, while in Greece it was 81% of entrepreneurs.


