Miedzynarodowy Instytut
l Szkolen Specjalistycznych

Windykacja naleznosci - jak prowadzi¢ skuteczne negocjacje z dtuznikiem? Warsztaty praktyczne.
Jak odzyskac swoja naleznos¢ i dalej efektywnie wspodtpracowac?

Data rozpoczecia Data zakonczenia Miejsce
2026-09-21 2026-09-22 Szkolenie online 1390.00 zt
2026-09-21 2026-09-22 Warszawa 1490.00 zt
2026-09-21 2026-09-22 Gdansk 1490.00 zt
2026-10-01 2026-10-02 Szkolenie online 1590.00 zt
2026-10-01 2026-10-02 Poznan 1690.00 zt
2026-11-02 2026-11-03 Szkolenie online 1590.00 zt
2026-11-02 2026-11-03 Krakéw 1690.00 zt
2026-12-03 2026-12-04 Szkolenie online 1590.00 zt
2026-12-03 2026-12-04 Warszawa 1690.00 zt
2027-01-18 2027-01-19 Szkolenie online 1590.00 zt
2027-01-18 2027-01-19 Gdansk 1690.00 zt
2027-02-25 2027-02-26 Szkolenie online 1590.00 zt
2027-02-25 2027-02-26 Wroctaw 1690.00 zt
2027-03-01 2027-03-02 Szkolenie online 1590.00 zt
2027-03-01 2027-03-02 Warszawa 1690.00 zt
2027-04-01 2027-04-02 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-04-01 2027-04-02 Krakéw 1790.00 zt
2027-05-24 2027-05-25 Gdansk 1790.00 zt
2027-05-24 2027-05-25 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-06-21 2027-06-22 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-06-21 2027-06-22 Warszawa 1790.00 zt
2027-07-26 2027-07-27 Poznan 1790.00 zt
2027-07-26 2027-07-27 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-08-12 2027-08-13 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-08-12 2027-08-13 Krakéw 1790.00 zt
2027-09-13 2027-09-14 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-09-13 2027-09-14 Wroctaw 1790.00 zt
2027-10-25 2027-10-26 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-10-25 2027-10-26 Warszawa 1790.00 zt
2027-11-03 2027-11-04 Szkolenie online 1690.00 zt
2027-11-03 2027-11-04 Krakéw 1790.00 zt
2027-12-13 2027-12-14 Szkolenie online 1690.00 zt
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2027-12-13 2027-12-14 Warszawa 1790.00 zt
2027-12-13 2027-12-14 Gdansk 1790.00 zt

Grupa docelowa:

Szkolenie skierowane jest do 0séb, ktére sa zaangazowane w rozmowy i negocjacje windykacyjne oraz dla oséb odpowiedzialnych
za kontakty biznesowe z partnerami handlowymi.

Cel szkolenia:

Celem szkolenia jest wsparcie uczestnikéw w Swiadomym prowadzeniu negocjacji z dtuznikami, gdzie uwzgledniona jest specyfika
mechanizméw handlowych i negocjacyjnych.

Udziat w warsztatach pozwoli Uczestnikom na profesjonalna realizacje takich zadan jak:
-Weryfikacja naleznosci i analizowanie biezacych pozioméw,

-Ocena ryzyka obejmujac kluczowych klientéw i kontakt z kontrahentami,

-Dopasowywanie warunkéw sptaty naleznosci,

-Wspétpraca z prawnikami/komornikami/firmami windykacyjnymi w zakresie windykacji naleznosci,
-Monitoring naleznosci i raportowanie zmian do przetozonego.

Korzysci dla uczestnikéw:

Korzyscig dla uczestnikéw bedzie uswiadomienie sobie mozliwosci prowadzenia oraz przecwiczenie rozmdéw i negocjacji
windykacyjnych tak, aby nie miaty one negatywnych konsekwencji na przyszte relacje biznesowe.

Metodologia:

Szkolenie stacjonarne

Zajecia s prowadzone metodg warsztatowa opartg na aktywizacji uczestnikéw szkolenia poprzez prace w matych grupach,
dyskusje na forum grupy oraz ¢wiczenia, studia przypadkdéw, scenki rodzajowe, prace indywidualng, symulacje i mini- wyktady z
omoéwieniem przyktadéw z zycia i prezentacjg multimedialng. Przedmiotem zaje¢ sg realne trudnosci uwzgledniajace specyfike
danej branzy oraz potrzeby i mozliwosci oséb biorgcych udziat w warsztatach. Uczestnicy ucza sie poprzez doswiadczenie ¢wiczg
rézne sytuacje, majg mozliwos¢ konsultacji indywidualnych. Nauka poprzez kreatywnos¢, elastycznosc i osobiste doswiadczenia
jest najskuteczniejsza forma zdobywania nowych umiejetnosci.

DLACZEGO WARTO UCZESTNICZYC W SZKOLENIU ORGANIZOWANYM PRZEZ IIST?

- kompetentny wyktadowca - praktyk;

- ciekawa forma prowadzenia zaje¢;

- mozliwos¢ skorzystania z indywidualnych konsultacji po szkoleniu;

- udziat w szkoleniach otwartych to duzo wiecej niz poddanie sie procesowi szkoleniowemu - to niepowtarzalna mozliwos¢ wymiany
doswiadczen z ciekawymi, nierzadko inspirujgcymi ludzmi a takze asumpt do nawigzania nowych, owocnych kontaktéw
zawodowych.

Szkolenie on-line:

» wygodna forma szkolenia - wystarczy dostep do urzadzenia z internetem (komputer, tablet, telefon), stuchawki lub gtosniki i
ulubiony fotel
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* szkolenie realizowane jest w nowoczesnej formie w wirtualnym pokoju konferencyjnym i kameralnej grupie uczestnikéw

* bierzesz udziat w petnowartosciowym szkoleniu - Trener prowadzi zajecia "na zywo" - widzisz go i styszysz

* pokaz prezentacji, ankiet i ¢wiczeh widzisz na ekranie swojego komputera w czasie rzeczywistym.

* podczas szkolenia Trener aktywizuje uczestnikéw zadajac pytania, na ktére mozna odpowiedzie¢ w czasie rzeczywistym

* otrzymujesz certyfikat wydany przez jedna z wiodacych firm szkoleniowych w Polsce

* masz dostep do konsultacji poszkoleniowych w formie e-mail do 4 tygodni po zrealizowanym szkoleniu

» otrzymujesz indywidualng karte rabatowa upowazniajgca do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia stacjonarne i online
organizowane przez lIST.

Program szkolenia:

Zakres tematyczny szkolenia:

1. Proces negocjacji windykacyjnych, etapy

o Drabina windykacyjna

0 Mechanizmy powstawania gier dtuznikéw - psychologia dtuznika

2. Przygotowanie do rozmowy z dtuznikiem

0 O co nalezy zadbac przed przystapieniem do windykacji

3. Komunikacja z dtuznikiem telefonicznie, mailowo, listownie, osobiscie
0 Zasady kontaktowania sie z dtuznikami

0 Rozmowa telefoniczna

o Diagnoza odpowiedzialnosci

4. Diagnoza gier i wymoéwek

o Podstawowe gry dtuznikéw: ,na czas”, ,na biede”, ,na krwiopijce”, ,na reklamacje”
5. Skuteczne kontr taktyki

0 Wykorzystanie analizy transakcyjnej do radzenia sobie z grami dtuznikéw
6. Stosowanie presji i sankcji

0 Mozliwosci stosowania presji

0 Rodzaje sankgji i zasady stosowania

7. Asertywnos¢ w windykacjach

0 Radzenie sobie z emocjami

o Stawianie granic

0 Zdarta ptyta

8. Zawieranie skutecznej ugody

9. Egzekwowanie ustalen

10. Postawy manipulacyjne w stresie wg. V. Satir

Szkolenie prowadzone jest metoda warsztatowa z zastosowaniem:
- symulacji

- ¢wiczen indywidualnych i zespotowych

- mini wyktaddéw i prezentacji

- wspdlnych dyskus;ji, refleksji i podsumowan

W przypadku szkolenia w formule on-line modyfikacji moga ulec forma i sposdb realizacji zaplanowanych dla Panhstwa ¢wiczen.

PROGRAM PARTNERSKI:
Szkolenie zostato zaprojektowane w ramach programu partnerskiego Centrum Organizacji Szkolen i Konferencji SEMPER &
Miedzynarodowy Instytut Szkoler Specjalistycznych IIST.

Informacje organizacyjne:

Harmonogram zajec¢: Szkolenie stacjonarne

- szkolenie trwa 2 dni (16h)
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- zajecia odbywaja sie w godzinach 10.00-18.00 pierwszego dnia oraz 09.00- 17.00 drugiego dnia
- ze wzgledu na warsztatowg forme szkolenia maksymalna liczba uczestnikéw to 15 oséb
- w programie szkolenia przewidziane sg 2 przerwy kawowe oraz 2-daniowy obiad

Harmonogram zaje¢: Szkolenie Online

- szkolenie trwa 2 dni (tacznie 12h) i mozesz w nim uczestniczy¢ z dowolnego miejsca dotaczajac do wirtualnego pokoju
konferencyjnego wykorzystujac urzadzenie z dostepem do internetu
- zajecia odbywaja sie w godzinach 09.30-15.30 kazdego dnia wedtug harmonogramu.

Dostep do wirtualnego pokoju konferencyjnego zostanie przestany na adres e-mail Uczestnika szkolenia na 7 dni przed terminem
jego rozpoczecia.

Wymagania techniczne: Komputer, smartfon lub tablet podfaczony do internetu z predkoscia tacza od 512 KB/sek.

Inwestycja:

Szkolenie stacjonarne
1790.00 zt netto (+23% VAT)

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze Srodkéw publicznych stawka
podatku VAT = zw.

Cena zawiera:

- uczestnictwo w szkoleniu,

- materiaty dydaktyczne [autorski podrecznik Uczestnika szkolenia, materiaty dodatkowe wykorzystywane podczas warsztatéw
praktycznych]

- materialy pismiennicze [notatnik, dtugopis]

- dyplom potwierdzajacy ukonczenie szkolenia

- konsultacje poszkoleniowe

- kazdy z Uczestnikéw otrzyma indywidualng karte rabatowa upowazniajaca do 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte
organizowane przez Miedzynarodowy Instytut Szkoleh Specjalistycznych IIST

- oraz serwisy kawowe i obiadowe (nie obejmuje noclegu).

Cena szkolenia wraz z zakwaterowaniem:

- Cena szkolenia dla 1 osoby wraz zakwaterowaniem na 1 dobe w pokoju 1-osobowym ze $niadaniem i kolacja: 2340 zt netto
(+23% Vat)

- Cena szkolenia dla 1 osoby wraz zakwaterowaniem na 1 dobe w pokoju 2-osobowym ze $niadaniem i kolacja: 2220 zt netto
(+23% Vat)

Szkolenie on-line
1690.00 zt netto (+23% VAT)

Dla jednostek budzetowych finansujacych udziat w szkoleniu w minimum 70% lub w catosci ze srodkéw publicznych stawka
podatku VAT = zw.

Cena zawiera:

- uczestnictwo w szkoleniu on-line,
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- materiaty szkoleniowe w wersji elektronicznej,

- renomowany certyfikat potwierdzajgcy ukonczenie szkolenia (w wersji elektronicznej lub papierowej),

- konsultacje poszkoleniowe

- 10% znizki na wszystkie kolejne szkolenia otwarte i on-line organizowane przez Miedzynarodowy Instytut Szkolen
Specjalistycznych IIST.

Aby zgtosi¢ che¢ uczestnictwa w szkoleniu organizowanym przez Miedzynarodowy Instytut Szkoleh Specjalistycznych IIST nalezy
wypetni¢ formularz zgtoszenia, a nastepnie po jego uzupetnieniu odesta¢ faksem (61 666 15 66) lub mailem (biuro@iist.pl) albo
wypetni¢ formularz zgtoszenia online. Na podstawie przestanych informacji skontaktujemy sie z Panstwem aby potwierdzi¢ Panstwa
uczestnictwo w wybranym wydarzeniu oraz przekazac pozostate informacje organizacyjne.

Kontakt:

KONTAKT Z ORGANIZATOREM

Miedzynarodowy Instytut
' Szkolen Specjalistycznych

JesteSmy do Panstwa dyspozycji od poniedziatku do pigtku w godzinach 8.00-16.00.
Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST

ul. Wyspianskiego 14/37

60-750 Poznan

tel.(61) 307 01 49

fax. (61) 666 15 66

e-mail biuro@iist.pl

www.iist.pl

Zachecamy do wspétpracy z Miedzynarodowym Instytutem Szkolen Specjalistycznych IIST, poniewaz:

- dazymy do spetnienia wszystkich potrzeb naszych Klientéw w zakresie najwyzszych standardéw szkoleniowych;

- oferujemy niedrogie i autorskie szkolenia, dostarczane przez profesjonalnych treneréw;

- realizujemy szkolenia w kameralnych grupach aby zagwarantowac Panstwu mozliwos$¢ zdobycia cennej i praktycznej wiedzy na
podstawie interesujgcych warsztatéw i ¢wiczen;

- nieustannie ulepszamy sprawdzone metody dydaktyczne podnoszacych jakos¢ oferowanych ustug;

- podczas szkolen wprowadzamy motywujgcg atmosfere gwarantujgca osigganie wysokich wynikéw;

- uczestnikom naszych warsztatéw i seminariéw oferujemy profesjonalne doradztwo oraz bezptatne konsultacje poszkoleniowe.

Miedzynarodowy Instytut Szkolen Specjalistycznych IIST i

ul. Wyspianskiego 14/37, 60-750 Poznanh b3 b3
ll tel. 61/3070149 fax. 61/6661566
biuro@iist.pl, NIP 777-315-06-27

www.iist.pl x
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http://www.szkoleniaiist.com.pl/formularz-zgloszenia

