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Taller Intensivo de Créditos y Cobranzas — Abril
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Consejo Profesional
de Ciencias Econdmicas

(oo '0lel. 18 de Cordoba

Filial Cordoba - 30° Aniversario

TALLER INTENSIVO DE CREDITOS Y COBRANZAS

Expositores

Claudio M. Pizzi

Lic. En Administragidn de empresas con
especializacidn  en marketing (UBA),
Master en Dieccidn  esiratégica
(Universidad de Barcelona) - Master en
Finanzas (UB) - Auditor & consultor
Mormas de calidad 150 9.000 (Escuela
tecnologica de Georgia USA) - Gerente
deC&C, / Tesorero de comparnias PyMes,
intermacionales y mulfinacionales,

Eduardo Jorge Buero
Contador Piblico (UBA). Consultor en
PML, especialista en negociacion,
gestién de mora y administracion de
ceentas a4 cobsar com recupero de
deudas vencidas. Autar de los libros EL
COBRADOR ESTA COMNDENADO AL
EXTO y SER COBRADOR ES UN
ORGULLOD, edifados por Gran Aldea
Editores, Actual Gerente de Desarrollo
de Soluciones de Vivienda del Banco
Hipolecario 5.4

de Realizacion
12 y 13 de Abril
26y 27 de abril.

Viermes de 17 a 21 hs
Sabado de 9a 13 hs.

Por madulo

Socios |AEF

y Mafriculados § 540.-
No Soclos § 740.-

Taller Completo & 980 -

Instituto Argentino de

Ejecutivos de Finanzas

Filial Cardoba

Av. Maipo 51, Piso 5° - Oficina 7
X5000IBA Cordoba. Argentina
Tel./Fax:

0351- 5684100

0351- 5684101
iaefcordoba@iael on.ar

CPCE: Capacitacién - Gerencia de

ANALISIS DOCUMENTAL
Informe de visita, Armado de |a Carpeta de Créditos. Tipos de garantias

ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS

El informe del Auditor; Tipos de informes y salvedades

Analisis de Cuentas — Rubros del balance

Conceptos a destacar para cada una de fas. partidas que conforman el Balance de la empresa

Analisis de la Situacion Economica: evaluacion cuantifativa con los datos cualitativos. Estado de Resul-
lados. Aplicacion de los métodas horizontal v vertical. Crecimiento en ventas vs. Caida en 1a rentabili-
dad. Margenes comenciales, operativos y estructura del costo. Los Gaslos de Explotacion y sus caracte-
risticas de acuerdo al lipo de actividad de la empresa. Resultados Operativos y Extracperativos. El
resultado neta y el vinculo con &l resta de los estados

Anialisis de la Situacion Financiera: Capital de Trabajo. Indicadores de Liguidez, Ratios Operativos.
Utilizacidn del Estado de Flujo de Efective.

Analisis de la Situacion Patrimonial: Estado de Evolucion del Patrimonio MNeto, Salvencia vs Violatilidad.
Financiamiento a corto y fargo plazo. Politica de Dividendos/Cuentas Parficulares. Endeudamiento,
Solvencia e Inmovilizacion de Activos.

Indicadores de defaull — aplicacidn.

Introduccion a la evaluacion de créditos de personas
Madelos de evaluacién - scoring - rating

WO Fracticar negociaciones efectivas para cobrar rpido

NEFICIOS PARA EL ASISTENTE: 0biendra frases, didlogos, respuesta a objeciones,
uregumas prems:as quE Llslmalwamen!e Ie ayudarﬂn a cobwar mas y en menor liempo

Introduccion a la gestion de cobranzas

Conceptos basicos. El vinculo con el cliente

L fortaleza v I3 debilidad del cobrador, El objetivo principal del cobrador
Como debe pensar el cobrador. Cambio del paradigma de su gestion
Como deberia prepararse el cobrador para lagrar su objetivo principal
Cimo dejar al deudor sin palabras. La lécnica del ping pong

Como lograr que el dewdor justifique sus dichos

El' manejo de la negociacion

Ejercicios

Conociendo al deudor

Porué no paga el dewdor. Porqué elige pagar. Qué valora ¥ qué no
Enlender para qué le sirve a nuestro deudor pagamos

Cdmo motivar al deudor para gue pague

Ejercicios

La negociacién de cobranzas

Estructura de i negociacidn, parles y caracleristicas de cada una

Como comenzar con una frase de impacto, las preguntas efectivas, los argumentos adecuados para cada
cas0 y fipo de mora, opciones de donde consequir dinero, el cierre efectivo

L4 escicha activa, como prestar alencion a temas claves de la conversacion

Preguntas de indagacidn y de cierre

Como mejorar la expresion oral, Todos somos aclores

Manejo de objeciones y técnicas de cierre

Andlisis de las excusas y objeciones mds usuales pard el no pago
Definicion de respuesta para cada una de ellas

El manejo del “MNo" del deudor, respuestas sugeridas

Técnicas de cierrs para manejar 12 objecion y cambiar lo negative a positivo.

Asuntos Institucionales EIRCES

(IS} ABEHH Taller de Casos

(int.80/23/21) Se desarollardn casos de deudas y deudores en bisqueda de cursos de-accion y alternativas de ameglo
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La presente circular se encuentra en la pagina Web www.acopiadorescba.com




