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Szkolenia i Doradztwo

Techniki skutecznej windykacji — aspekty prawne i psychologiczne
Czas: 2 dni.
Rodzaj kursu: Zamknigte
Uczestnicy kursu:  Menedzerowie wyzszego i Sredniego szczebla, przedstawiciele handlowi,
pracownicy z dzialow obstugi klientow, dzialow reklamacji, windykacji,
Ilo$¢ uczestnikow:  Maksymalnie 15 oséb
Cel: Warsztaty te skierowane sa do 0sob, ktore bezposrednio zajmuja sig
odzyskiwaniem naleznosci od kontrahentéw. Uczestnicy zaje¢ maja mozliwosé
uzyskania wiedzy z zakresu postgpowania przed zawarciem transakcji, jak tez
praktycznych umiejgtnosci rozmowy z dtuznikiem. Szybka diagnoza gier i
wymowek dhuznika i zastosowanie odpowiedniej kontr taktyki zwigksza
prawdopodobienstwo odzyskania nalezno$ci nie zaburzajac przy tym mozliwosci
dalszej wspotpracy handlowe;.
Zakres tematyczny: 1. Przygotowania do rozmowy o naleznosciach.
e Narzedzia diagnozowania i budowania odpowiedzialno$ci
dtuznika.
e '"Drabina windykacyjna" - etapy dziatan windykacyjnych.
e Znaczenie i zrodla informacji w postgpowaniu windykacyjnym.
e Stopniowanie presji i sankcji wobec klienta.
2. Sposoby kontaktowania si¢ z dluznikiem.
e Kontakt osobisty - mozliwosci i ograniczenia.
e Rozmowa telefoniczna - z kim 1 jak rozmawiac?
e Skutecznos$¢ i zasady prowadzenia korespondencji z dluznikiem.
3. Model rozmowy telefonicznej.
e Nawiazanie kontaktu z rozmoweca.
e Narzedzia zwigkszajace aktywnos$¢ 1 odpowiedzialnos¢ rozméowcy.
4. Etapy negocjacji windykacyjnych.
Pierwszy kontakt z dtuznikiem.
Model rozmowy windykacyjne;j.
Ugoda z dtuznikiem.
5. Gry i wymowki dluznikow.
Psychologiczne mechanizmy zachgcajace do stania si¢ dtuznikiem.
Filozofia "Gry windykacyjnej".
Diagnoza gier dtuznikéw.
Modele rozmowy z dtuznikami - kontrtaktyki.
6. Asertywnos$¢ w $ciaganiu naleznosci.
Sposoby obrony przed presja, krytyka i manipulacjami klientow.
Zdarta plyta w ochronie swoich praw.
Stawianie granic osobistych.
Zapowiedz sankcji wobec dtuznika.
7. Konstruowanie ponownego kontraktu z dtuznikiem.
e Strategia ustgpstw.
e Mozliwosci uzyskania korzystniejszych warunkéw wspotpracy.
e Domknigcie ponownego kontraktu.
Prawne aspekty windykacji naleznosci

Dziatania przed powstaniem naleznosci
Dzialania przed procesowe
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Korzysci:

Termin:

Miejsce:
Prowadzacy:
Wigcej informacji

O nas

Szkolenia i Doradztwo

Dostarczenie umiejetnosci utatwiajacych profesjonalna prezentacje firmy oraz
samego siebie 1 poprzez to zwigkszenie zaufania do firmy. Podniesienie
umiejgtnosci zwiazanych ze sprzedaza produktow lub ustug. Utatwienie pracy z
klientami. Podniesienie efektywnosci pracy zespotu sprzedazowego

Do uzgodnienia

Wskazane przez Klienta lub zaproponowane przez CDP

Pawel Kacprzak, Waldemar Kardasz (prawnik, radca prawny)
biuro@cdp-poland.com.pl
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