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Dom Szkoleń i Doradztwa

Negocjacje należności czyli sztuka optymalizacji płynności finansowej
SZKOLENIE OTWARTE 
WSTĘP
Podstawową trudnością przedsiębiorstw działających na konkurencyjnym rynku jest sztuka zarządzania należnościami. W jaki sposób prowadzić rozmowy z klientem aby należności wpływały terminowo a jednocześnie utrzymywać wysoki poziom relacji. 

KORZYŚCI ZE SZKOLENIA

Uczestnicy szkolenia będą wiedzieli/potrafili: 

· Jak ustrzec się przed działaniem nieuczciwych kontrahentów poprzez stosowanie działań prewencyjnych.

· W jak sposób prowadzić rozmowy z dłużkiem aby odzyskać należność i utrzymać wysoki poziom relacji z klientem.

· Jak docierać do prawdziwych przyczyn powstania zaległości. 

· Kiedy i jaki rodzaj sankcji zapowiadać aby zwiększyć prawdopodobieństwo odzyskania należności.

· Jak ustalić strategię prowadzenia rozmów z tzw. „Klientem trudnym”.

· Jak ustrzec się przed technikami wywierania wpływu wykorzystywanymi przez klientów zalegających ze spłatami.

· Jaki dostosować komunikat do klienta uwzględniając rodzaj zaległości i typu klienta. 

UCZESTNICY
Szkolenie dedykowane jest osobom, które w swojej pracy kontaktują się z klientami i chcą skutecznie wpływać na termin realizacji zobowiązań od klienta i jednocześnie utrzymać wysoki poziom relacji. 
REALIZOWANE CELE
· Poznanie i wdrożenie działań prewencyjnych zapobiegających powstawaniu zaległości:

· Nauczenie się różnicowania i stopniowania sposobu prowadzenia negocjacji i wywierania wpływu w zależności od stopnia nie wywiązywania się klienta ze zobowiązań.

· Poznanie rodzajów sankcji, które można stosować do klientów zalegających.

· Poznanie i wdrożenie standardu rozmowy z różnymi klientami zalegającymi z należnościami.

PROGRAM RAMOWY 2 dni
	Moduł
Zawartość merytoryczna
	czas

	Moduł
	czas

	· Typologii Klientów zaległościowych
· Działania prewencyjne zapobiegające powstawaniu zaległości 
· Sposoby prowadzenia negocjacji windykacyjnych w zależności od typu zaległości i typologii klienta. 
· Sankcji, rodzaje sankcji i zasad zapowiadania ich.

· Sposoby wywierania wpływu na dłużnika 
	2 h

2 h

4h

4h

4 h


ZAWARTOŚĆ PAKIETU

1. Szkolenie stacjonarne  – 2 dni szkoleniowe, czyli 16h (w tym: 2 x40min przerwa na lunch i 4 x przerwa  10 minutowa)

2. Materiały szkoleniowe

3. Ćwiczenia wdrożeniowe dla uczestników

OSOBA PROWADZĄCA

Dariusz Sidor - Trener biznesu, coach i przedsiębiorca. Doświadczenia zawodowe zdobył pracując 9 lat w korporacji poza tym współpracował z organizacjami non-profit, mediami oraz prowadzi własną działalność gospodarczą. Specjalizuje się w negocjacjach i obsłudze kluczowych klientów. Osiągał bardzo dobre wyniki negocjując reklamacje i ugody. Kierował innowacyjnym projektem budowlanym. 
SZCZEGÓŁY ORGANIZACYJNE:
Czas trwania szkolenia: 2 dni szkoleniowe
Koszt szkolenia:  790zł+VAT
W cenie: 2 dni szkoleniowe, lunch, catering, materiały szkoleniowe (ewentualny nocleg uczestników we własnym zakresie).
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