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Zawartos¢ materialéw szkoleniowych:

ROZMOWY WINDYKACYJNE PRZEZ TELEFON

WSTEP DO WINDYKACJI

Definicja windykacji; Rodzaje i cele windykacji; Monitoring nalezno$ci; Piecze¢
prewencyjna; Windykacja migkka; Windykacja bezposrednia; Windykacja twarda;
Zakup wierzytelnosci; Gieldy wierzytelnosci

DLACZEGO KLIENCI NIE PLACA
Mnostwo powoddw, aby nie ptaci¢

Dlaczego klienci nie ptaca?

Jak odzyskac pieniadze?

Aby klient sam nie decydowat o terminie zaptaty

NAJWAZNIEJSZY ELEMENT W TELEFONICZNEJ WINDYKACJI
Zadbaj o swoj wizerunek profesjonalnego windykatora; Rutyna; Odpowiedzialnos¢;
Dziatania sprzeczne z prawem i dobrg praktyka; Dziatania zgodne z prawem

DEKALOG WINDYKATORA

ETAPY PROCESU WINDYKACYJNEGO

Potgga konkretnych stow w prostych zdaniach
Znaczenie glosu; Glos; Postawa; Zaktocenia jezykowe
Cwiczenia

ROZMOWA WINDYKACYJNA - WYTYCZNE

Przygotowanie do rozmowy; Korzysci z rozmowy telefonicznej;

Etapy telefonicznej rozmowy windykacyjnej; Wptywaj na przebieg rozmowy
Gdy dtuznik dzwoni do Ciebie

SCENARIUSZE ROZMOW WINDYKACYJNYCH
Pierwszy kontakt — rozmowa w ramach monitoringu naleznosci
Schemat rozmowy

Pierwszy kontakt — rozmowa z zawiadomieniem o zalegtosciach
Schemat rozmowy

Przyktadowa rozmowa

Negocjacje — rozmowa z przypomnieniem o zalegto$ciach
Schemat rozmowy

Negocjacje — rozmowa z przedstawieniem alternatyw

Schemat rozmowy

Zapowiedz sankcji — rozmowa z ostatecznym zadaniem uregulowania naleznosci
Schemat rozmowy

WERBALNE TECHNIKI WPLYWU
Zadawanie pytan, uwazne stuchanie, celowe formutowanie zdan; J¢zyk perswazji

TRUDNE SYTUACJE W ROZMOWACH WINDYKACYJNYCH
Omijanie straznikow

Obietnice klienta bez pokrycia

Stowotok ze strony klienta

Przeciaganie sprawy

Zdenerwowany klient

Przyjacielskie traktowanie

Lekcewazenie ze strony dtuznika
Podwazanie jakoSci ustugi, produktu
Powolywanie si¢ na innych dtuznikow
Oczekiwanie na uzyskanie duzego rabatu
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Prosimy o wypetnienie i przestanie formularza lub wymaganych danych na adres szkolenia@gration.pl

FORMULARZ ZAMOWIENIA MATERIALOW SZKOLENIOWYCH

Zamawiam:

0 Umawianie spotkan handlowych liczbaegz.: .................
[0 Sprzedaz powierzchni reklamowych liczbaegz.: .................
OO0 Rozmowy windykacyjne przez telefon liczba egz.: .................
0O Jak napisa¢ strategi¢ marketingowa i wizerunkowa liczbaegz.: .................

Cena 1 egzemplarza: 307,50 zt. brutto

Warto$¢ zamowienia: .....................

Dane Zamawiajgcego:

Firma*

Ulica/Kod/Miasto

Imie i nazwisko osoby

zamawiajgcej

Telefon

E-mail

NIP

Adres dostarczenia

materiatéow

* Imig i nazwisko w przypadku osoby prywatnej

Wyrazamy zgod¢ na wystawienie faktury VAT bez podpisu odbiorcy.
Oséwiadczamy, iz jesteSmy/nie jestesmy platnikiem VAT.

Miejscowosé, data Piecze¢ firmy Podpis osoby upowaznionej

1. Warunkiem zakupienia materialow szkoleniowych jest przestanie do Gration niniejszego formularza zamowienia na adres szkolenia@gration.pl.

2. Wplaty nalezy dokonaé na konto Alior Bank 35 2490 0005 0000 4520 9977 7760 w ciagu 7 dni od daty ztozenia zaméwienia.

3.Faktura VAT zostanie wystawiona po dokonaniu ptatnosci i dostarczona razem z materiatami szkoleniowymi.

4. Materialy szkoleniowe wysytane sa bezzwlocznie w dniu zaksiggowania wpfaty.

5.Koszt wysytki pocztowej pokrywa Gration Sp. z 0.0.

6. Wystanie formularza oznacza zgod¢ na przetwarzanie danych osobowych dla potrzeb zwiazanych z organizacja szkolenia przez Gration Sp. z 0.0.
lub inne podmioty wspotpracujace - zgodnie z ustawa o ochronie danych osobowych (Dz. U. Nr 133, poz. 883 z 1997 r.).
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