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Negocjacje hiznesowe i odzyskiwanie

naleznosci.
Zapraszans Kuzyi Zof Matole

|

[515] zt + VAT od osoby
[450] zt + VAT od osoby,
dla 2 oséb z tej samej firmy.
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tel. kom. 0 662 07 1€ |
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Skuteczne Negocjacje Biznesowe i egzekwowanie naleznosci Warszawa 2 8 .03 2012
Hotel PRM Parkowa , ul. Belwederska 46/50
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~ Negocjacje Biznesowe
| egzekwowanie naleznosci

Trener : Prezes Krzysztof Matela

Tworca Polskiego Zwiazku Windykacji/.Przewodniczacy

Wiceprezes Business Centre Club

Prezes Zarzadu EGB Investments SA — firmy windykacyjnej z 16
letnimi tradycjami, zaliczanej do najwigkszych podmiotow w branzy
o Ekspert wspotpracujgcy merytorycznie w najpoczytniejszymi
dziennikami gospodarczymi i mediami branzowymi (Puls

Biznesu, Parkiet, Business TVN )
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Dla kogo ?

Warsztaty uzyteczne dla wszystkich osob, ktére majg do czynienia zaréwno z

negocjacjami biznesowymi , obcowaniem z kontraherntami i
odzyskiwaniem naleznos$ci Skorzystajg rowniez ci, ktdérzy na innych ptaszczyznach niz kontakt z

klientem chcg wzmocni¢ sugestywnos¢ i skutecznos¢ swojego wptywu na innych ludzi

Cel:

Wiedza zdobytana szkoleniu pozwoli uczestnikom obroni¢ sie przed wpadnieciem w putap
ke doraznej manipulacji ze strony kontrahentéw i diuznikow.
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Warszawa 2 8.03 2012

Skuteczne Negocjacje Biznesowe i egzekwowanie naleznosci

Hotel PRM Parkowa , ul. Belwederska 46/50

9.30 poczatek

-—

| 1. Jak skutecznie wywiera¢ wplyw ?

Perswazja i autoperswazja

Manipulacja

NLP

Sktonnosc¢ do trwatej i nietrwatej zmiany postawy

2. Komunikacja — zdolnos$¢ rozumienia komunikatéw

Elementy komunikacji

Zasady tworzenia komunikatéw
Komunikacja werbalna i pozawerbalna
Zaktécenia komunikaciji

3. Wywieranie wplywu w negocjacjach i w odzyskiwaniu naleznosci.

Presja spoteczna
Presja prawna
Trwata postawa
Nietrwata postawa

4. Presja w procesie komunikacji z dluznikiem

'l . 7. Rozmowa windykacyjna — negocjacje i manipulacje

Presja prawna

Presja psychologiczna

Wplyw stresu na zachowanie dtuznika

Whptyw frustracji na zachowanie diuznika — frustracja jako rezultat niezaspokojonych potrzeb

-~ 13.00- 13.40 lunch

4~ 5. Mechanizmy obronne trudnych kontrahentéw

Techniki unikania dziatania — represja, nadmierna samokontrola, supresja, prokrastynacja

Techniki przemieszczenia — fiksacja, kompensacja, konwersja, regresja, reakcje upozorowane, zaprzeczanie
wilasnemu dziataniu z przesziosci, zaprzeczenie istnieniu czegos, ulegto$é, agresja

Techniki znieksztatcania rzeczywistosci — zaprzeczanie, dewaluacja, dysocjacja, fantazjowanie, idealizacja,
intelektualizacja, maskowanie, projekcja

Techniki przyjmowania cudzych zachowan — konformizm, internalizacja

Moralne mechanizmy obronne - racjonalizacja, eufemizmy, poréwnania, rozmycie odpowiedzialnosci,
przemieszczenie odpowiedzialnosci, wyparcie konsekwencji, zewnetrzna atrybucja winy

Skrajne postacie mechanizmoéw obronnych — nerwice, fobie

6. Emocje jako klucz w odzyskiwaniu naleznosci. Q

Powody wystepowania emocji

Emocje w relacjach dtuznikwierzyciel

Wptyw emocji na zachowanie dtuznika i wierzyciela
Sterowanie emocjami w relacji dtuznik wierzyciel
Metody obrony przed stanami emocjonalnymi

Rozmowa windykacyjna telefoniczna vs osobista (spotkanie) — wady i
Jak przygotowac sie do rozmowy?
Etapy rozmowy windykacyjnej
Przekaz werbalny i niewerbalny
Putapki zwigzane z manipulacjg podczas rozmowy
Skracanie dystansu, stawianie granic, radzenie sobie z krytykg
Asertywnos¢ w negocjacjach z diuznikami
Techniki wspomagajace.
1. kotwiczenie,
2. dobryzty,
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17.30 Zakonczenie



