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Erfolgreiche Debitorenverwaltung
1-tagiges Berufs -Training

Viele komplexe Faktoren bestimmen heutzutage die kaufmannische Arbeit am
Telefon. Einer dieser Faktoren: ,Wie kann ich unsere Geschaftspartner zu dem
moglichst glinstigsten Zahlungsverhalten bewegen?” ist der Leitfaden dieses
Trainings. Dieses |lhren Kunden in den Mittelpunkt stellende Telefontraining, dass
ganz auf die tagliche Praxis von Debitorenverwaltern abgestimmt ist, entspricht
den heutigen Anforderungen in jeder Hinsicht.

Inhalt

¢ Vorbereitung
Lernen, diese Art von Gesprachen vorzubereiten. Lernen, die verschiedenen
Typen .Zahler” zu unterscheiden und somit addquat auf sie reagieren zu
konnen.

¢ Gesprache beginnen
Professioneller Gesprachsbeginn, die Initiative Ubernehmen und behalten
(sowohl bei persénlichen als auch bei telefonischen Gesprachen).

e Auf Beschwerden reagieren
In der richtigen Weise auf Einwande, Beschwerden, Vorwirfe und
Behauptungen |hres Gesprachspartners reagieren. Lernen, mit den
verschiedenen Einwand- und Beschwerdetechniken in der taglichen Praxis
umzugehen mittels Rollenspielen. ,Dominanz” in einem Gesprach vermeiden
und Kontaktwiderstande abbauen/vermeiden. Professioneller Umgang mit der
Barriere der Telefonisten- und Sekretirinnen-Ebene und die Uberwindung
dieser Barriere mittels Freundlichkeit auf der personlichen Ebene und zugleich
Professionalitat auf der sachlichen Ebene.

¢ Gezielte Fragetechniken
Mit Hilfe gezielter Frage- und Interviewtechniken ,Tiefe” und .Anschluss” in
lhrem Gesprach herstellen. Probleme zu analysieren wissen.

e Zielsetzungen und Mafinahmenplan
Fur punktliche Zahlung sorgen, Entscheidungsprozesse beschleunigen.
Verbindliche Ubereinstimmung dariiber erzielen, .was” und .wann” bezahlt
wird.

e Cashflow erhéhen
Ausgehend vom heutigen Zahlungsverhalten lhrer Kunden eine Methode
einfihren, in dem die Kunden gerade lhrem Unternehmen gegenliber zu einem
neuen Cashflow erhohenden Zahlungsverhalten kommen, dass am Ende des
Prozesses |hrem Betriebsergebnis zugute kommt.

Die Lernziele des oben genannten Programms konnen unmittelbar in lhrer
Arbeitssituation angewendet werden und entsprechen den neuesten
Entwicklungen im modernen Zahlungsverkehr.
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