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Odzyskiwanie naleznosci w pandemii
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& e Odzyskiwanie naleznosci w warunkach pandemii
- szybka $ciggalnos¢ i optymalizacja
—> Szybdiej i skuteczniej niz sad

Odzyskiwanie naleznosci Zarzadzanie diugiem Szybciej niz sad !

SKUTECZNE ODZ
WARUNKACH PA

» Szybciej niz sad

# Techniki windykaciji
telefonicznej

./ Optymalizacja kosztéw

" Sciezka windykacyjna

Coach: dr Krzysztof Matela
Termin: 22.09.2021

Przez wiele lat zarzadzat gietldowa firmag
windykacyjna. Wizjoner, doskonaty
mowca, $wietny strateg, a gdy trzeba — twardy negocjator. Z Miej sce: Online
wyksztalcenia socjolog, z doswiadczenia manager, windykator,
wyktadowca akademicki, SGH, Uniwersytet Kaziemierza
Wielkiego, Wiceprezes Business Centre Club

Czas: 9.15-16.45

8.45
Wprowadzenie : Efektywne zarzgdzanie Prelegent:
dtugiem. dr Krzysztof Matela

Pandemia: Jak sprawi¢ zeby dtuznik ptacit na czas ? Co nalezy
zrobi¢ aby odzyskac pienigdze ? Jak zapobiec ZATOROM
PLATNICZYM ?

Cel szkolenia

® \Weryfikacja standingu finansowego i solidnosci kupieckiej
kontrahenta.

® |nterpretacja indekséw zdolnosci ptatniczej

Podziat dtuznikéw (wielkos$¢, typ, styl ptatniczy, witasnosé, - Konieczne scenariusze w dobie

wiek) pandemii -COVID-19

® Zmiany modelu zachowan - Skuteczna $ciezka

® Parametry dot. wspdétpracy (ruchome i state) windykacyjna

® Skuteczna sciezka windykacyjna w czasach pandemii —> Jak zoptymalizowa¢ zarzadzanie
® \Wykorzystanie form rozliczen w p6zniejszym dochodzeniu wierzytelnosciami ? aspekty

A " ksiegowo -podatkowe
roszczen i windykacji.




Aspekty ksiegowo-podatkowe:

® zlecenia windykaciji. - czy i kiedy warto zleca¢ odzyskanie

dtugu firmie windykacyjnej ?

® Umowa windykacji naleznosci

® sprzedaz wierzytelnosci - jak efektywnie pozby¢ sie dtugu ?

® kupno wierzytelnosci - czym sie kieruje kupujgcy
wierzytelnos¢ ?
® Opodatkowanie sprzedazy lub windykacji nabytych

wierzytelnosci

® Czy windykacja wierzytelnosci na zlecenie albo na wtasny
rachunek podlega opodatkowaniu podatkiem od towaréw i

ustug ?

Stata kontrola terminowosci sptat

1. Wzorcowa Sciezka Windykacyjna
Komunikacja z dtuznikiem

Poczatek komunikagji
Wyparcie
Zaprzeczenie
Przemieszczenie
Racjonalizacja
Regresja

Woptyw frustracji na zachowanie

Emocje

2. Skuteczne techniki telefonicznych
negocjacji z dtuznikami, jako sposob na

wzrost efektywnosci dziatan egzekwowania

naleznosci

Przygotowanie do rozmowy

Stowa klucze

Struktura rozmowy

Niebezpieczenstwa zwigzane z poziomem emocji

Ratowanie sie z opres;ji

Sposoby okreslania programéw decyzyjnych rozméwcy

— Umiejetne prowadzenie rozmowy przez telefon moze naktoni¢

dtuznika do wspétpracy. Ustalenie szczegotow sptlat dzieki

umiejetnemu prowadzeniu rozméw telefonicznych moze przebiec
bardziej efektywnie. Targowanie moze znaczaco zwiekszy¢ kwote

sptaty.

CWICZENIE - windykacja telefoniczna

3. Techniki Wywierania wptywu / Techniki
windykacji

Skupienie uwagi — tryb peryferyjny i centralny
Zasada kontrastu

Klik —wrr...

Wzmacnianie polecenia/prosby uzasadnieniem
Goracy kartofel

Reguta wzajemnosci

Wyobrazenia

- Zaprezentowany przez praktyka
- sprawdzony model pisma
windykacyjnego ( SZYBCIEJ i
SKUTECZNIEJ niz SAD )

Dla kogo?

wilasciciele, prezesi
dziaty windykacyjne
ksiegowe

dziaty handlowe

Opis i Zgtoszenie

Zastosowanie

Zachowanie pltynnosci
finansowej

Zaawansowana
komunikacja z
kontrahentami

Korzysci

Zatory = klopoty. Brak
terminowej zapfaty za towary
lub ustugi, jak réwniez zbyt
dtugie oczekiwanie na nig,
generuje szereg

negatywnych konsekwenc;ji

Techniki windykacji (
odzyskiwania naleznosci) -
to bardo waznai
strategiczna umiejetnos$¢
oraz konkretna

specijalizacja .

Na zadawane przez
uczestnikéw pytania bedg
udzielane wyczerpujgce
odpowiedzi, umozliwiajgce
dynamiczne dostosowywanie
programu do ich potrzeb. W
przypadku opisywania
aspektéw praktycznych
mozliwa bedzie ich
prezentacja w czasie

realnych sytuaciji .

Cwiczenia

praktyczne- Konieczne
scenariusze na wypadek,
gdy odbiorca nie ureguluje

swoich zobowigzan




4. Doskonale napisane wezwanie, jako
wsparcie dziatan windykacyjnych.

® Brak zdolno$¢ do zrozumienia czytanego tekstu, jako
cecha narodowa Polakow?

® |le czasu poswieca diuznik na czytanie wezwania?

® Dobrze sformutowany tytut pisma, jako jedno z narzedzi
wzmacniajgcych skutecznos¢ przekazu

® Slowa klucze, dzieki ktorym dokument bedzie

skuteczniejszy

Uktad graficzny dokumentu

Jakie stowa s3 dla diuznika zbyt trudne?

Papier jako nos$nik przekazu windykacyjnego

Mail i SMS jako szczegdlne formy przekazu

windykacyjnego

—Wysytane pisemnego wezwania, ponaglenia mogg skutecznie
wzmochi¢ pozycje negocjacyjng wierzyciela. Umiejetne stosowanie
stow - kluczy, spowoduje, ze dituznik zrozumie i wykona
przedstawione mu polecenia i instrukcje.

CWICZENIE - pismo /wezwanie

16.00 Zakonczenie




