SZKOLENIA

Negocjacje naleznosci — czyli sztuka optymalizacji ptynnosci finansowej

Podstawowag trudnoscig przedsiebiorstw dziatajgcych na konkurencyjnym rynku jest sztuka
zarzgdzania naleznosciami. W jaki sposdb prowadzi¢ rozmowy z klientem aby naleznosci
wptywaty terminowo a jednoczesnie utrzymywaé wysoki poziom relacji? Na to pytanie
odpowiemy podczas 2 dniowego szkolenia z negocjacji z dtuznikami.

Gtowne cele szkolenia:

Wiedza:

Uczestnicy szkolenia dowiedzg sie, jakie dziatania prewencyjne wdrozy¢ aby
zapobiegac powstawaniu zalegtosci.

Poznajg kluczowe elementy, ktére nalezy wzigé pod uwage planujgc negocjacje
z dtuznikiem.

Poznajg rézne typy sankcji oraz sposoby zwiekszania ich skutecznosé.
Beda wiedzied co zrobi¢ w przypadku rozmowy z tzw. trudnym klientem.
Dowiedzg sie jak broi¢ sie przed wywieraniem wptywu ze strony dtuznika.
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Umiejetnosci:

v' Uczestnicy szkolenia nauczg sie wykorzystywac poznane techniki negocjacji
windykacyjnych w praktyce.

v" Nauczg sie rozpoznawac gry jakie stosujg dtuznicy i dochodzi¢ do prawdziwych
powodow powstania zadtuzenia.

v' Bedg w stanie kontrolowa¢ rozmowe i dochodzi¢ do precyzyjnych ustalen.

v" Nauczg sie ujawniaé¢ swoje intencje aby zbudowa¢ porozumienie i uzyskac krytyczne
informacje od klienta.

v' Bedg umieli dokonaé wyboru adekwatnej sankcji oraz umiejetnie jg komunikowac.

v" Nabedg umiejetnosci wychodzenia z impasu negocjacyjnego.

v' Bedg potrafili zbudowac klimat porozumienia ,jak i zachowaé postawe asertywna.

v' Posigdg umiejetnosci dbania o wysoki poziom prowadzenia rozméw i utrzymania
relacji na wysokim poziomie.

v' Beda w stanie zwiekszy¢ $ciggalno$é naleznosci.

Postawy:

v' Uczestnicy zrozumieja, jak wazna jest postawa w trakcie rozmowy oraz wtaéciwe
przygotowanie do negocjacji,

v' Dowiedzg sie, iz poprzez wtaéciwg komunikacje moga utatwié sobie prace i odnosi¢
znaczace sukcesy,

v Nowe umiejetnosci zwiekszg motywacje uczestnikdw szkolenia do prowadzenia
rozmow z dtuznikami.
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Program szkolenia.

Jak ustrzec sie przed dziataniem nieuczciwych kontrahentéw poprzez stosowanie
dziatan prewencyjnych.

Typologii Klientow zalegto$ciowych i sposoby prowadzenia negocjac;ji.
Dlaczego klienci nie ptacg. Sposoby docierania do prawdziwych przyczyn
wystepowania zalegtosci. Analiza transakcyjna czyli w co gra z nami klient.

Moj klient to oszust i co dalej? Sposoby prowadzenia rozméw z nieuczciwymi
kontrahentami.

Sankcja co to takiego? Rodzaje sankcji, sposoby ich zapowiadania i egzekwowania.

Moj klienta jest goty jak mysz koscielna i co mam robi¢? Sposoby wypracowywania
ugody z klientem pozbawionym majatku.

Pierwsze spotkanie nic nie dato i co dalej? Jak prowadzi¢ rozmowy z dtuznikiem w
trakcie kolejnych spotkan. Budowanie zdan inwazyjnych i sposoby wzbudzania leku.

Dtuznik mnie straszy! Jak ustrzec sie przed technikami wywierania wptywu
wykorzystywanymi przez dtuznika.

Case study. Najtrudniejsze przypadku jak sobie z nimi poradzié.
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W cenie szkolenia:

. Materiaty szkoleniowe;

. Certyfikat imienny potwierdzajacy ukonczenie kursu;

. Mozliwos¢ konsultacji poszkoleniowej;

. Mozliwos¢ zakwaterowania ( do uzgodnienia z Klientem );
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