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Jak rozmawiac z dtuznikiem?

Czy Twoja firma miewa problemy z odzyskaniem naleznosci? Czy zdarza sie,
ze z niepokojem sprawdzasz stan firmowego konta i odliczasz kolejne dni
opoznienia? Zanim siggniesz po telefon, aby zazadac sptaty faktury, dowiedz sie,
jak w rozmowie odzyskac dtug i nie stracic klienta.

Wiekszosci polskich firm z sektora MSP zdarza sie otrzymywaé platnosci
z opdznieniem. Wg badan firmy faktoringowej Bibby Financial Services jesienig 2013
nieterminowe ptatnosci odnotowato blisko 85% firm. Na poczatku 2014 roku skala
zjawiska nieco zmalata, jednak nadal ponad trzy czwarte matych i $rednich firm
deklarowato istnienie tego problemu.

Monitorowanie stanu naleznosci i szybka reakcja na brak zaptaty sg niezwykle wazne
dla utrzymania ptynnosci finansowej. I cho¢ przybywa przedsiebiorstw, ktore reaguja
nawet na krotka, chocby tygodniowa, zwtoke w ptatnosci, to az 38% firm dopiero
miesigczne opdZnienie traktuje jako sygnat do podjecia dziatari windykacyjnych.
A wtedy moze byc juz za pézno.

Zwlekanie z podjeciem dziatari wynika gtéwnie z braku umiejetnosci prowadzenia
rozmdw z diuznikami oraz obawy przed pogorszeniem relacji z klientem. - Wdrozenie
procedur windykacyjnych nie odniesie skutku, jesli nie bedziemy przygotowani
do negocjacji z dtuznikiem - méwi Aneta Grzyb-Hejduk, ekspert ds. szkoleri Akademii
PARP. - Warto siegng¢ po szkolenia, ktore przygotowuja przedsiebiorstwa do
windykacji nie tylko od strony organizacyjnej i prawnej, ale réwniez od strony
negocjacyjnej.
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Juz od 2006 roku Akademia PARP pomaga rozwija¢ umiejetnosci windykacyjne
i negocjacyjne matych firm za pomocg szkolen e-learningowych. We wrzesniu tego
roku uruchomilismy rowniez szkolenie mobilne, poswiecone wytgcznie umiejetnosci
rozmowy z nierzetelnym partnerem: "Jak rozmawiac z dtuznikiem?" Uswiadamia ono,
na czym polega specyfika rozmowy z kontrahentem niewywigzujgcym sie z umowy.
Uzasadnia réwniez, dlaczego w rozmowie windykacyjnej nalezy pamietac, ze dtuznik
nadal pozostaje klientem.

Szkolenie sktada sie z 3 modutéw: Rozmowa windykacyjna, Typy kontrahentow
i sposoby radzenia sobie z nimi oraz Strategie negocjacyjne w windykacji. Uczestnicy
poznajg w nich prawidtowy uktad rozmowy windykacyjnej i praktyczne wskazowki, jak
ja prowadzic, np. jak sprawdzic, czy powody odwlekania zaptaty sg prawdziwe, czy sg
tylko wymowka. Dowiedzg sig, jak rozmawiac z dtuznikiem w zaleznosci od typu jego
osobowosci: jakich sformutowan uzywaé w rozmowie, jak reagowac na ataki stowne.

Po szkoleniu uczestnikom tatwiej bedzie zdecydowac, czy i kiedy warto podejmowac
negocjacje z klientem, kiedy stosowac podejscie pozycyjne, a kiedy problemowe. Bedg
tez wiedzie¢, jak pokonac nieche¢ dtuznikéw do podejmowania negocjacji oraz jak
skutecznie negocjowac terminy i sposoby sptaty zalegtosci.

JJak rozmawia¢ z dtuznikiem” to jedno z 45 szkolen m-learning Akademii PARP,
dostepnych na smartfonach i tabletach. Portal szkoleniowy www.akademiaparp.gov.pl
oferuje jeszcze 45 szkolen e-learning, ktére przechodzi sie za pomoca komputera lub
laptopa z dostepem do Internetu. Wszyscy przedsiebiorcy i pracownicy sektora MSP
oraz osoby planujgce rozpoczecie wiasnej dziatalnosci gospodarcze] mogg podjac
bezptatng nauke. Wiedza potwierdzana jest certyfikatem. Projekt jest realizowany na
zlecenie Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci i wspétfinansowany ze srodkow
UE w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego.

kontakt:
msp@akademiaparp.gov.pl
Infolinia 0-801 444 MSP (czyli 0-801 444 677)
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