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1. תקצוב מחלקת הגבייה: כל החלטה אסטרטגית העוסקת באסטרטגיית הגבייה של הארגון (ונגזרים מתוכה תהליכי העבודה בחברה) משנה את תקציב מחלקת הגבייה. 
2. גיוס עובדים: סוג העובדים, צורת החשיבה שלהם, צורת ההכשרה של העובדים החדשים, תהליך הקליטה שלהם לעמדות עצמאיות משלהם ולעבודה אישית שלהם למול חייבים ועוד. 

3. ניהול עובדים: צורת ניהול העובדים בתוך המחלקה, בין המחלקה לבין מחלקות אחרות, בפריסת החייבים ועוד. 
4. דיווחי המחלקה כלפי הנהלת הארגון: כל החלטה על אסטרטגיה, משנה לא רק את ניהול העובדים או את תהליכי העבודה אלא גם את דיווחי המחלקה כלפי הנהלת הארגון. 
5. הערכת מנהל היחידה: כל שינוי בכל אסטרטגיה דורש כי הערכת מנהל היחידה (במקרה זה מנהל מחלקה הגבייה) יהיה בהתאמה. כלומר, אם מחלקת הגבייה צריכה לפעול לפי אסטרטגיה מסוימת הרי שמנהל מחלקת הגבייה חייב אף הוא אישית להימדד בצורה כזאת. 
6. פיקוח ובקרה: ניהול בקרה ופיקוח על העובדים בתוצאות הביצוע שלהם. פיקוח ובקרה כמותיים על כמות התשומות והתפוקות שלהם. 
7. הזרמת עבודה: מי מקרב העובדים יקבל איזה חלק של עוגת פילוח החייבים, לפי איזה מפתח, באילו מרווחי זמן. 
8. ביקורת איכות: ביקורת ובקרה על איכות תהליכי העובדה שלהם, על שיחות הגבייה שהם מבצעים, על פגישות הגבייה שהם מבצעים ועוד. 
9. כימות מידע: כיצד הופכים את הנתונים שיש למנהל ביד למידע שיתמוך באסטרטגיות אלו. 
10. שירות לקוחות: הקשר שיש בין מחלקת הגבייה למחלקת שירות לקוחות, מי אחראי על מה, מה עושה כל מחלקה ובאיזה חלק של התהליך. 
11. אחידות בפעילות הצוות: כל הצוות עובד באותה צורה. יש להזהיר בנקודה זאת מאחר ואם הצוות קיבל מסר ניהולי שגוי, השגיאה תהיה של כל הצוות. במצב של חוסר אחידות, שגיאה של אדם אחד (או של מנהל אחד בודד) לא גורמת לאסון. 
12. שינו תכוף של הטקטיקות ויכולת הצוות לקבל ולקלוט הנחיות ניהוליות:  ככל שהצוות מתרגל לשונות בנהלים ושונות בהנחיות הוא מצד אחד מבולבל יותר ומצד שני לא נוקט בכלים ביצועיים אמיתיים על מנת להתמודד איתם, מאחר והוא יודע כי בעוד מספר ימים יבוא שוב שינוי.  
13. תסריטי השיחה: מה אומרים ללקוח בעקבות האסטרטגיה שנקבעה, כיצד מתמודדים עם ההתנגדויות שלו, האם יש דרישות נוספות מהלקוח החייב בסוף השיחה שבוצעה איתו ועוד. 
14. ניהול הזמן של המנהל: על מה מבזבז המנהל את הזמן הניהולי שלו ומה מוגדר כזמן איכותי, מהם גזלני זמן מבחינתו ועוד. 
15. ניהול הזמן של שיחות הגובים: על מה הגובים מבזבזים את הזמן שלהם ומה לא מוגדר כבזבוז זמן אלא בצורה של ניהול זמן אפקטיבי ויעיל למול הארגון ולמול החייבים עצמם.
16. סמכויות איש הגבייה: על פי האסטרטגייה של הארגון נגזרות הסמכויות של איש הגבייה. בנוסף לכך – נגזרות הנקודות שאינן בסמכויות איש הגבייה והוא צריך להעביר את הלקוח לגורם המטפל. 
17. רמת האסרטיביות: רמת האסרטיביות של איש הגבייה למול הלקוח, רמת הנחישות שלו, רמת הביטחון העצמי שלו ועוד. 
18. תגמול העובדים: ככל שקיימת אחריות רבה יותר על יותר לקוחות, הרי לקוחות שלא שילמו מתוך הלקוחות שנמצאים בקבוצה ובתוך רשימת החייבים – הגובה יינזק. בדיוק למצב בו הגובה מתוגמל בגין לקוחות שכן שילמו. 
19. השפעה על מערכות אחרות בחברה: כל החלטה שעוסקת בתחום האסטרטגיה, ברגע שהיא באה לידי ביטוי בתהליכי העבודה של מחלקת הגבייה עצמה, יש לה השפעות על מערכות אחרות בתוך הארגון, בתוך החברה. כמו על מחלקות המכירות או הנהלת חשבונות, לדוגמא. 
20. יחסי כוחות בין המחלקות: מחלקת גבייה שנדרשת לעשות את הכל על מנת להשאיר את הלקוח שונה, במהותה, במחלקת גבייה שעושה את הכל על מנת לגבות את החוב. המשמעות היא כי יחסי הכוחות בתוך הארגון משתנים – בהתאם לגישה שנינקטת על ידי מחלקת הגבייה. 
