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Prowadzgc handel zagraniczny i udzielajgc kredytow kupieckich trzeba liczy¢ sie z ryzykiem, ze czes¢
kontrahentow moze w pewnym momencie przestac ptaci¢ swoje zobowigzania. Biorgc pod uwage
odlegtosc, rdznice kulturowe i zréznicowanie procedur w krajach UE dtug taki moze okazac sie ciezki do
odzyskania. Niestety taka sytuacja spotkata i nas. Jednak dzieki Panu Sebastianowi dtuznik, ktory nie
miat zamiaru zaptaci¢ swoich zobowigzan, spfacit je wszystkie w ciggu 2 miesiecy. Co najwazniejsze,
nasze zaangazowanie ograniczyfo sie tylko do przekazania sprawy Panu Sebastianowi, a wszelkimi
negocjacjami, pilnowaniem termindw itd. zajgt sie on sam.

Betreibt man den internationalen Handel und erteilt Lieferantenkredite, geht man das Risiko ein, dass
nicht alle Abnehmer seine Rechnungen rechtzeitig und komplett begleichen wollen. Aufgrund solcher
Faktoren wie Distanz, kulturelle Differenzen oder unterschiedliche Rechtssystemen in den EU-Léndern ist
es schwieriger, die ausstehenden Forderungen einzutreiben, als im Binnenhandel. Als Lieferant waren wir
auch mit diesem Problem konfrontiert. Dank Herrn Raczynski hat aber der Schuldner, der den ihm
eingerdumten Warenkredit vertragsgemdyfs nicht zuriickzahlen wollte, die Forderungen innerhalb von 2
Monaten beglichen. Fiir uns war es auch von grofsem Vorteil, dass unsere Beteiligung an der Abwicklung
sehr gering war — alle Verhandlungen und damit verbundenen Formalitéidten wurden von Herrn Raczynski
erledigt.
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