Prowadzenie skutecznych rozmoéw windykacyjnych - warsztaty

Miejsce Termin

ONLINE (hybrydowo) 2024-05-13 - 2024-05-14
Warszawa (hybrydowo) 2024-05-13 - 2024-05-14
ONLINE (hybrydowo) 2024-09-23 - 2024-09-24
Warszawa (hybrydowo) 2024-09-23 - 2024-09-24
ONLINE (hybrydowo) 2024-11-25 - 2024-11-26
Warszawa (hybrydowo) 2024-11-25-2024-11-26

Masz pytania odnosne tego szkolenia? Skontaktuj sie z nami: 22 / 845 52 53, szkolenia@jgt.pl

Wiecej informacji na temat szkolenia znajdziesz rowniez tutaj:
https://jgt.pl/szkolenia,rozmowy-windykacyjne-nww.html

OPIS SZKOLENIA

Rozmowy windykacyjne nie naleza do tatwych - dluznicy stosuja wymowki, negocjuja, bywaja agresywni.
Prowadzenie takich rozméw wymaga szeregu kompetencji miekkich oraz znajomosci technik, ktére z jednej strony
pozwola na $ciagniecie naleznosci, z drugiej na utrzymanie pozytywnych relacji z klientem. Podczas warsztatu
uczestnicy przecwicza metody, dzieki ktérym beda mogli z sukcesem przeprowadza¢ rozmowy windykacyjne
w praktyce zawodowe;j.

Cel szkolenia:

Podniesienie kompetencji uczestnikow z zakresu windykacji miekkiej w obszarze negocjacji windykacyjnych
z naciskiem na utrzymanie pozytywnych relacji z kontrahentem.

Korzysci z udzialu w szkoleniu:

¢ poznanie podstawowych zasad prowadzenia rozmow z dluznikami, ktére decyduja o sukcesie
windykatora,

e zrozumienie i uSwiadomienie, dlaczego zasady te sa tak istotne oraz jak ich przestrzeganie wpltywa na
sukces,

¢ praktyczne prze¢wiczenie omdwionych zasad i regul skutecznej windykacji.

Adresaci szkolenia:

Do udzialu w szkoleniu zapraszamy wszystkie osoby, ktére kontaktuja sie z dtuznikami i chciatyby rozwinac¢ swoje
umiejetnosci wplywania na dtuznikéw, a tym samym zwiekszy¢ skuteczno$¢ w Sciaganiu zalegtych naleznosci.

Metody szkoleniowe:

Catos¢ szkolenia oparta jest na warsztatach, dyskusji i ¢wiczeniach z oméwieniem. Miniwyktady stanowia do 25%
czasu szkolenia.

Szkolenie opiera sie na zasadach nauczania dorostych i zawiera zaréwno elementy wyktadu, ¢wiczenia praktyczne
indywidualne i grupowe, dyskusje, wymiane doswiadczen poprzez odniesienie praktyki do teorii windykacji
i doswiadczen uczestnikow.

Szkolenia realizujemy w formie online, hybrydowej lub stacjonarnej. Niezaleznie od formy realizacji - zajecia
odbywaja sie w sposob interaktywny, z mozliwo$cia zadawania pytan, wyjasnienia watpliwosci, prowadzenia dyskus;ji
i omowienia z trenerem przyktadéw z wiasnej praktyki. Nie nagrywamy szkolen. Pomagamy w kwestiach
technicznych.
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PROGRAM

1. Przyczyny nieplacenia

o etapy zachowania dtuznikéw
o dlaczego dluznicy nie ptaca swoich zobowigzan

o jak rozpoznaé przyczyne powstania wymowki w rozmowie

Cwiczenie: ,Jak stajemy sie dluznikami?” pomagajqce zrozumieé¢ psychologiczne mechanizmy dziatania 0séb
zadtuzonych oraz wskazujgce na najefektywniejsze metody reakcji windykatora.

2. Gry i wymowki dluznikow

o typologia gier dtuznikéw i typowe wymoéwki na nieplacenie

o jak je rozrdéznic i odpowiednio reagowac zadajac trafne pytania

Cwiczenie: ,Gorqce krzesto” pozwalajqce na wyuczenie szybkich i najbardziej adekwatnych reakcji na rézne
wymowki diuznikow, a tym samym na tatwiejsze ich pokonanie.

3. Dhuznik trudny, typologia dluznikow i metody radzenia sobie z dluznikiem trudnym

o rozréznienie typow diuznikéw i motywdw ich zachowan

o jak dostosowa¢ swdj komunikat w zaleznosci od typu dluznika - podejmowanie adekwatnych dziatan i reakcji
prowadzacych do znalezienia wspdlnego stanowiska w sprawie

Cwiczenie: ,Dobry czy zty dluznik?” pozwalajqce na wyodrebnienie typéw dtuznikéw i motywéw ich zachowari
oraz wyksztatcenie umiejetnosci odpowiedniego dostosowania komunikatow, ulatwiajgce wplyw na
decyzyjnos¢ dtuznika.

4. Negocjacje windykacyjne

o rodzaje negocjacji
o jak dobra¢ sposéb prowadzenia negocjacji do typu rozmoéwcy, zasady negocjacji i ich wykorzystanie

o budowanie poczucia przewagi nad dtuznikiem i umiejetno$¢ zachowania kontroli nad rozmowa

Cwiczenie: ,Godze sie na wszystko” obrazujgce podstawowe i niezbedne do stosowania w negocjacjach
zasady, utatwiajqce skuteczny odzysk naleznosci.

5. Sankcje - konsekwencje nieplacenia

o rodzaje sankcji

o jak wykorzystywa¢ w rozmowie znajomos¢ réznych sankcji, dopasowywac je do sytuacji w sprawie i typu
dtuznika

o metodologia zapowiadania sankcji

o wachlarz sankgcji i metoda "dociskania sprezyny" jako skuteczny sposéb wywierania wptywu na dtuznika

Cwiczenie: ,Boli” obrazujgce mechanizm dziatania sankcji, utatwiajqce zrozumienie i wyuczenie metod
zapowiadania sankcji adekwatnie do sytuacji dtuznika.
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6. Wywieranie wplywu w rozmowie telefonicznej, struktura rozmowy windykacyjnej

o

algorytm rozmowy windykacyjnej i poszczegdlne jej etapy - jakie znaczenie ma kazdy z etapdw rozmowy

o prowadzenie rozmowy windykacyjnej zgodnie z kolejnoscia etapéw jako jeden z podstawowych elementow
sukcesu

o

metody wywierania wplywu

[¢]

ktore elementy rozmowy sg zastosowaniem perswazji

Cwiczenia z zakresu ,case study” - scenki, przyktady, sytuacje trudne.

7. Odpowiedzi na pytania zgtaszane przez uczestnikow

MIE]JSCE

Miejsce realizacji szkolenia wskazane jest na gorze strony, bezposrednio pod terminem szkolenia. Szkolenie moze
by¢ realizowane ONLINE, stacjonarnie (w sali szkoleniowej) lub hybrydowo (jednoczesnie w sali szkoleniowej i
ONLINE).

SZKOLENIE ONLINE:

Kazdy uczestnik taczy sie ze swojego miejsca pracy / zamieszkania. Wymagania: komputer / tablet z dostepem do
Internetu, wyposazony w mikrofon, opcjonalnie stuchawki. Link dostepowy do szkolenia dostarczymy z
wyprzedzeniem 1-dniowym.

SZKOLENIE STACJONARNE:

Miejsce szkolenia zlokalizowane w centrum Warszawy. Na 4 dni robocze przed planowanym terminem szkolenia
skontaktujemy sie z Panstwem i przekazemy szczegdétowe informacje na temat lokalizacji szkolenia.

WIELE SZKOLEN REALIZUJEMY HYBRYDOWO, by umozliwi¢ Pafistwu wybér dogodnej formy udzialu w
szkoleniu. Cze$¢ uczestnikow jest w sali szkoleniowej, a czes¢ o0sob laczy sie ze szkoleniem zdalnie. Niezaleznie od
formy udziatu w szkoleniu, zajecia odbywaja sie w sposob interaktywny, z mozliwoscia zadawania pytan, wyjasnienia
watpliwosci, prowadzenia dyskusji i oméwienia z trenerem przyktadéw z wlasnej praktyki.

WYKEADOWCA

Od 1997 roku zajmuje sie obszarami zwigzanymi z windykacja naleznosci. Zarzadzal windykacja naleznosci
w firmach windykacyjnych a takze realizowat czynno$ci windykacyjne na rynku farmaceutycznym, finansowym
i ubezpieczeniowym.

Wyktadowca akademicki i twdrca pierwszych w Polsce studiow podyplomowych z windykacji naleznosci w Wyzszych
Szkotach Bankowych (2007 rok). Kierownik merytoryczny kierunku oraz wieloletni wyktadowca akademicki
przedmiotow z obszaréw negocjacji windykacyjnych. Pomystodawca, wspdétautor i wyktadowca kierunku studiow
podyplomowych z windykacji naleznosci w Szkole Wyzszej Psychologii Spoteczne;j.

Zasiadal w zarzadzie a takze byt udzialowcem w kilku podmiotach zwigzanych z windykacja naleznosci. Przez wiele
lat byt tez konsultantem ds. naleznosci w jednym z najwiekszych towarzystw ubezpieczeniowych w kraju.

0d 2005 roku jest jednym z czotowych treneréw negocjacji windykacyjnych w kraju, wspotpracowat w tym czasie
z ponad 200 podmiotami, realizuje rowniez projekty konsultingowe w tym obszarze, czesto jako Interim Menager.
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CENA

Cena szkolenia podana jest na gorze strony, obok terminu szkolenia i przycisku ZAPISZ SIE. Dla szkolen
hybrydowych (realizowanych jednoczesnie w sali szkoleniowej i ONLINE) - cena szkolenia rozni sie w zaleznosci
od formy udzialu w szkoleniu.

UDZIAX. W FORMIE ONLINE:

Cena obejmuje: uczestnictwo w szkoleniu dla 1 osoby, materialy szkoleniowe w wersji elektronicznej, certyfikat
ukonczenia szkolenia (wystawiany pod warunkiem obecnosci na co najmniej 80% zajec¢), zapewnienie platformy
szkoleniowej i dostepu do szkolenia w czasie rzeczywistym, test potaczenia, pomoc techniczna w razie potrzeby.

UDZIAX W FORMIE STACJONARNE]:

Cena obejmuje: uczestnictwo w szkoleniu dla 1 osoby, materiaty szkoleniowe, serwis kawowy, lunch, certyfikat
ukonczenia szkolenia (wystawiany pod warunkiem obecnosci na co najmniej 80% zajec).

Wazne informacje:

o Do podanej ceny netto doliczany jest podatek VAT w wysokosci 23%. W przypadku, gdy udziat w szkoleniu jest
finansowany co najmniej w 70% ze srodkéw publicznych, szkolenie podlega zwolnieniu z VAT.

o Przy zgtoszeniu wiecej niz 1 osoby - RABAT 5% dla kazdego uczestnika.

o Cena szkolenia nie obejmuje noclegu. Osoby zainteresowane noclegiem moga skorzysta¢ z naszej pomocy przy
dokonaniu rezerwacji, ponizej informacje o dostepnych mozliwosciach.

o SPOSOB PLATNOSCI: Platno$¢ moze by¢ dokonana po zrealizowanej ustudze, gdy zgtaszajacym jest instytucja
publiczna, a takze w przypadku innych zgtaszajacych, o ile taka forma ptatnosci zostanie zaakceptowana przez
organizatora. Organizator akceptuje wydtuzone terminy ptatnosci. Prosimy o wskazanie preferowanej formy
platnosci na formularzu zgloszeniowym.

o Szczegdlowe informacje na temat zasad realizacji ustugi znajduja sie w Regulaminie
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