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NEGOCJACJE

Negocjowanie sposobu sptaty i
SRR L formalizowanie ustalen z dtuznikiem.

4

Powazinym btedem popetnianym w rozmowach windykacyjnych jest niepoprawna forma
bqgdz nawet catkowity brak ustalen dotyczqcych sptaty a bez tego, trudno liczy¢ na to, ze dtuznik
bedzie sie z nich wywiqgzywat. Czesto cieszymy sie, ze dtuznik potwierdzit, ze chce sptacic¢ i uznajemy
sprawe za zatatwionq a przeciez to dopiero potowa drogi. Efektem koncowym rozmowy powinien
byc konkretny i precyzyjny plan sptaty i uzyskanie formalnego uznania dtugu.

Program:

e Podstawowy model rozmowy windykacyjnej i jego zatozenia.
e Utrzymywanie relacji nadrzednej w fazie negocjacji.

o) Formuftowanie ,,oferty” wyjsciowe;.
o) Propozycja i akceptacja - nie oddawaj wtadzy w rozmowie!
e Formutowanie stanowiska negocjacyjnego.
o) Elementy stanowiska negocjacyjnego.
o »Plasterkowanie” jako podstawowa technika negocjacyjna.
o Matymi krokami do celu czyli sita i uzyteczno$é rozktadania sptaty na
raty.

e Podsumowanie ustalen —zmiana sposobu komunikacji.
e Sformalizowanie ustalen i inne wymagania dodatkowe.
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