A S

WARSZTAT 25.05.20M
WARSZAWA HOTEL PAR

WWW.EDRCATION-FIRET.FL

Metody odzyskiwania naleinosci oraz
negocjaciji ztrudnymi kontrahentami.

Lapraszon, Knzg ot Matel

JAK SKUTECZNIE ODZYSKIWAC NALEZNOSCI ?

warsztaty rozwijania umiejetnosci windykacji i komunikacji z trudnymi kontrahentami

[500] zt + VAT od-osoby
[450] zt + VAT od osoby, dla 2 os6b z tej samej firmy.

tel. 22 644 18 35 ;
tel. kom. 0 662 07 16 46
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Warszawa 25 maj 2011

. o
Jak skutecznie odzyskiwac naleznosci : Hotel PRM Parkowa , ul. Belwederska 46/50

EDUCATION-FIRST Satysfakcja Przyszlosé Ednkacja

Jak skutecznie odzyskiwac¢ naleznosci ?

warsztat rozwijania umiejetnosci windykacji i negocjacji z trudnymi kontrahentami

Trener : Prezes Krzysztof Matela

; o Tworca Polskiego Zwigzku Windykac;ji/.Przewodniczacy
p— Wiceprezes Business Centre Club
o Prezes Zarzadu EGB Investments SA — firmy windykacyjnej z 13

INVESTMENTS SA letnimi tradygjami, zaliczanej do najwigkszych podmiotéw w branzy

o Ekspert wspotpracujacy merytorycznie w najpoczytniejszymi
dziennikami gospodarczymi i czasopismami branzowymi (Puls
Biznesu, Gazeta Prawna, Parkiet, Gazeta BCC)

o Doktor nauk spofecznych

O

Dla kogo ?

» Zajecia te bedg uzyteczne dla wszystkich oséb, ktore majg do czynienia z
odzyskiwaniem naleznosci i z negocjacjami cenowymi z kontrahentami: Wiasciciele
firm; piony windykacyjne; piony ksiegowe, piony handlowe, Asystentki /Asystenci
Skorzystajg rowniez ci, ktérzy na innych ptaszczyznach niz kontakt z klientem chcag,
wzmocni¢ sugestywnosc i skuteczno$¢ swojego wptywu na innych ludzi

Cel szkolenia oraz korzysci wynikajace z udziatu w szkoleniu:

e Dowiedz sie Jak zidentyfikowa¢ narastajgce trudno$ci ptatnicze kontrahenta?

o Dowiedz sie Ktore z narzedzi windykacyjnych sg najskuteczniejsze, jesli chodzi o

windykacje naleznosci? Wezwanie do zaptaty, wstrzymanie dostaw, odsetki za zwtoke a moze inne ?
e Dowiedz sie Jak dotrze¢ do trudnego kontrahenta/ naszego dtuznika ?

e Poznaj wzory pism / szbalony wezwan

e Zacznij szybko i skutexcznie odzyskiwac naleznosci

W porownaniu do technik pozyskiwania klientéw jest powszechnie uwazanaza jeszcze bardziej zaawan
sowang metode pozyskiwania klientéw. poniewaz dotyczy najtrudniejszych klientow.

O tym, ze windykatorzy majg i bedg mie¢ wiecej pracy, Swiadczy wzrost zatrudnienia na tym rynku. W
prezentowanych przez nas o$miu firmach pracowaty na koniec czerwca 2073 osoby, o 17 proc. wiecej
niz rok wczesniej. Windykatorzy dbajg nie tylko o poprawe swojego wizerunku, ale takze o jakosc¢
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Jak skutecznie odzyskiwac naleznosci ?

Warszawa 25 maj 2011 Hotel
PRM Parkowa , ul. Belwederska 46/50

9.30 przywitanie i poczatek

Co jest podstawg do odzyskiwania naleznosci ?
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Mechanizmy komunikacyjne w kontaktach z dtuznikiem

Istota komunikatu
Przekaz werbalny i niewerbalny (zaleznosci i proporcje pomiedzy réznymi formami przekazu)
Zasady tworzenia komunikatow
Zaleznosci pomiedzy forma, trescig i odbiorem komunikatu
Komunikacja werbalna:
przekaz pisemny
przekaz stowny
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7. Cwiczenia w konstruowaniu tresci prostych i ztozonych,komunikatéw krétkich i dlugich
8. Analiza i ocena tresci komunikatow z punktu widzenia ich skutecznosci
9. Zdolno$¢ do przetworzenia komunikatu przez odbiorce
jezyk, stownictwo,
gramatyka i sktadnia
10. Zaleznosci miedzy nastawieniem do nadawcy komunikatu a sktonnoscig do modyfikaciji
intencji nadawcy przez odbiorce

13.00- 13.40 lunch
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11. Dokumenty
a. Zasady tworzenia przekazu:
zastosowanie i stopniowanie presiji,
uktad graficzny dokumentu,
zasady formutowania tresci
b. Najczesciej stosowane typy dokumentéw — dokumenty drukowane
c. Wady i zalety rozwigzan tradycyjnych
d. SMS alternatywna metoda komunikacji z dtuznikiem
e. Inne nietypowe formy komunikacji (email, SMS gtosowy, MMS)
F. Wzory/Szablony/ Przyktady praktyczne

12. Rozmowa windykacyjna
Cwiczenia- Mechanizmy i techniki rozmowy w kontakcie z trudnym kontrahentem
a. Rozmowa telefoniczna oraz osobista (spotkanie)
b. Przygotowanie do rozmowy
c. Otoczenie rozmowy windykacyjnej
d. Etapy rozmowy windykacyjnej:
przywitanie,
rozpoczecie rozmowy,
gra srodka techniki decydujace o sukcesie w negocjacjach
zakonczenie rozmowy
e. Stawianie trudnych pytan
f. Skracanie dystansu, stawianie granic, radzenie sobie z krytykg
g. Skuteczne zamkniecie- (techniki zamkniecia)

1715. rozdanie dyploméw z podpisem Prezesa

FORMULARZ ZGtOSZENIA ONLINE
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