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Les renseignements et documents à collecter lors de l'entrée en relation
L'impact de la typologie des clients sur le risque de défaut
Connaître et exploiter les sources extérieures influençant l'entrée en relation
(Assurance-crédit, Greffe, etc ...)

La formation du contrat
Les bases du droit des contrats
Les conditions générales de vente
La formalisation du contrat

Le rôle du commercial
Avant l'échéance de la facture
Après l'échéance de la facture

L'intervention auprès du débiteur
Les différentes interventions envisageables
Les techniques de communication utiles à la conduite de l'entretien téléphonique
Ateliers pratiques : l'intervention téléphonique
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La force commerciale : élément clé de
la prévention et du recouvrement des
impayés niveau 1

La force de vente, fonction stratégique au sein de l'entreprise, a également un rôle
à jouer dans la prévention et le traitement des impayés. Cette formation a pour
objectif de donner à vos commerciaux les bases leur permettant d'appréhender les
causes et conséquences des défauts de paiement et de leur apporter les bases
nécessaires au traitement de ceux-ci.

OBJECTIFS
Comprendre quelles sont les informations importantes à récolter et le rôle pivot
de la fonction commerciale dans la prévention des impayés
Connaître les concepts juridiques indispensables à la maîtrise de
l'environnement du retard de paiement
Aborder sereinement en tant que commercial la phase de relance téléphonique
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