
La facturation
Les mentions obligatoires et facultatives
Les délais de paiement et l'impact de la LME
L'extinction de l'obligation du client : prescription, novation, paiement …

Les différents moyens de paiement
Présentation
Avantages / Inconvénients au regard de la prévention des impayés

La préparation de la phase de recouvrement
L'analyse de son compte client
Organiser son recouvrement au quotidien

L'intervention auprès du débiteur dans le cadre d'un litige
Les différentes techniques et outils
Le traitement des objections, comment gérer un litige
Ateliers pratiques : l'intervention téléphonique dans un contexte litigieux

La validation et le suivi de l'accord négocié
La validation et le suivi de l'accord négocié
Les options en cas de non-respect, de retard dans l'accord ou d'échec de la
phase amiable
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750 €
code formation : GF19

option restauration
18 € par jour

 

POUR QUI ?

Commerciaux

PRÉ-REQUIS

Aucun prérequis

SESSIONS
Paris

22 avr. 2024
21 mai 2024
24 juin 2024
23 sept. 2024
28 oct. 2024
25 nov. 2024
9 déc. 2024

La force commerciale : élément clé de
la prévention et du recouvrement des
impayés niveau 2

Incertitude juridique, relation dégradée avec le client, litige en germe ou venant de
se déclarer, les commerciaux sont souvent en première ligne face à ces
évènements qui peuvent s'avérer cruciaux dans la gestion du risque d'impayés.
Cette formation s'adresse à des commerciaux souhaitant perfectionner leur
pratique de la prévention et du recouvrement, afin de faire face sereinement à ces
situations.

OBJECTIFS
Connaître les fondamentaux de la facturation et des modes de paiement
Savoir organiser son recouvrement
Maîtriser et traiter les contextes litigieux
Négocier, valider et suivre un accord
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