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Recouvrement: un métier de contact

et d’une juste évaluation de leurs marges de 
manœuvre. « La proximité géographique permet de 
compléter les relances téléphoniques par une visite 
domiciliaire. À ce titre, le négociateur, sur le terrain, 
effectue 8 à 9 visites par jour. Aller à la rencontre des 
débiteurs dans leur entreprise est un réel atout pour 
une conciliation amiable. Cela permet très souvent 
un règlement immédiat », explique Maritchu Espil, 
responsable de l ’agence de recouv rement de 
Bordeaux. 
La proximité guide aussi la relation clients, ryth-
mée par des échanges quotidiens. « L’assuré peut 
joindre le responsable de son dossier à tout moment. 
Il est informé en ligne via EOLIS de l’état d’avan­
cement du dossier. Grâce aux journées clients pro­
grammées en région, il est possible de rencontrer les 
responsables du recouvrement. Enf in, des visites 
peuvent être organisées chez les assurés à leur 
demande ou à la demande du courtier », précise 
Maritchu Espil. Ainsi, au-delà des techniques et 
des rouages juridiques, le recouvrement est avant 
tout un métier de contact. 
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Les trois conseils de 
l’expert pour optimiser 
votre recouvrement 

Soyez réactif 
La Demande d’Intervention Contentieuse (DIC) 
doit nous être envoyée au plus près de la  
date d’échéance de la facture. Se fixer un délai 
d’un mois après l’échéance impayée relève  
de la bonne gestion. La rapidité est un gage  
de succès : elle permet d’optimiser le 
recouvrement si la situation de votre débiteur 
est mauvaise ou si vous n’êtes pas son seul 
créancier. 

Pensez aux justificatifs
Veillez à nous envoyer toutes les pièces de 
votre dossier en une seule fois. N’oubliez pas 
les justificatifs : facture, bon de commande, 
bon de livraison et tout autre document signé 
ou émargé par votre débiteur. Un dossier 
complet permet d’être crédible dans la phase 
de négociation avec votre débiteur et 
d’entamer très vite une procédure judiciaire 
lorsque cela est nécessaire. 

Transmettez votre dossier en ligne  
sur EOLIS
En quelques clics, vous pouvez nous adresser  
la liste de vos impayés sur un même débiteur,  
ainsi que les pièces justificatives (cf. dossier 
« Gestion du contentieux », p. 12-13). Vous évitez 
tout risque de perte du courrier et gagnez entre 
4 et 7 jours par rapport à un envoi courrier.  

> Toutes ces actions accélèrent  
le recouvrement de votre créance. 
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