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Técnicas De Cobranzas

Cadigo: TDC-001
Propuesta de Valor: CAPACITACION GERENCIAL

Duracién: 8 Horas

Conocer los procedimientos y las técnicas en la nueva
gestion de cobranzas permite optimizar y gestionar de una
mejor manera los procesos empleados actualmente por los
cobradores, aplicando  habilidades  personales de
comunicacién implicados en una cobranza exitosa.

Este curso un temario avanzado con el que vas a poder
obtener mas informacién y conocimiento del area.

Finalizado el curso, el participante contard con los métodos,
técnicas y procedimientos de la funciébn de cobranza,
mediante el analisis y resolucién de casos tendientes a
optimizar los niveles de recuperacion de créditos otorgados,
mantener la cartera al dia, evitando riesgos o morosidad, y
para gestionar eficientemente tu labor.

® AUDIENCIA

Este curso esta dirigido a:

* Trabajadores que se desempefien en las areas administrativas, contables, cobranza, tesoreria y en general.
e A todo el personal que tenga relacion con el manejo operativo y el apoyo a la gestibon de administracion y
comercializacion de la organizacion.

PRE REQUISITOS

¢ No hay requisitos previos

OBJETIVOS

¢ Desarrollar en los participantes para que puedan mejorar sus habilidades de persuasion y negociacion.

e | ograr una mayor recuperacion de cartera.

e Capacitar en el manejo de técnicas de cobranza preventiva y su efectividad al momento de hacer un cobro

* Entender y aplicar los factores clave, objetivos y bases que se deben de considerar para realizar una buena cobranza.
¢ Entender el proceso de cobranzas como una solucion légica y no magica
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P® CERTIFICACION DISPONIBLE

* Certificado emitido por COGNOS.

& CONTENIDO

1. ENTORNO DE LA COBRANZA

1.1. CONTEXTO. POLITICAS DE CREDITO.

1.2. PROCESO CREDITICIO.

1.3. LAS 7 CS DEL CREDITO.

1.4. RAZONES POR LA QUE FALLAN LOS CREDITOS.

1.5. LA PERCEPCION DE LA COBRANZA.

1.6. PENSAMIENTO ESTRATEGICO: EL GANAR — GANAR.

2. LA COBRANZA CARACTERISTICA

2.1. LOS TIPOS DE MORA: TEMPRANA, TARDIA, RESIDUAL.

2.2. LOS TIPOS DE DEUDORES.

2.3. PERFIL DEL COBRADOR.

2.4. PRESERVACION DE CARTERA DE CLIENTES.

2.5. SEGMENTACION DE LA CARTERA.

2.6. INTENSIDAD DE LA COMUNICACION.

2.7. TECNICAS DE COBRANZA.

2.8. PRACTICAS DE COBRANZA JUDICIAL (EJECUTIVO / COACTIVO).

3. DESARROLLO DE HABILIDADES

3.1. FORTALECIMIENTO DE CAPACIDADES PARA ENCARAR LA COBRANZA

3.2. EL ARTE DE LA FISIOGNOMIA.

3.3. LECTURA DEL ROSTRO.

3.4. LENGUAJE CORPORAL.

3.5. LA TACTICA DE LAS 3 “I”: IMPRECISION, INDETERMINACION E INDEFINICION.

4. TECNICAS DE NEGOCIACION PARA LAS COBRANZAS

4.1. LA PERSUASION EN COBRANZAS.

4.2. MODELOS DE NEGOCIACION DE LA ESCUELA DE NEGOCIOS DE HARVARD
4.3. NEGOCIACION POR MERITOS — HARVEY MACKAY.

4.4. PRACTICA DE LAS ESTRATEGIAS DE LAS 7 “D” DEL MOROSO PROFESIONAL.

X BENEFICIOS
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e Entender la estructura de como encarar una cobranza
e Entender cémo debe encararse una visita de cobranza
¢ Entender la importancia de determinar conductas predecibles en los deudores
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