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INTRODUCCION Y OBJETIVOS

La gestion de cobranzas se ha convertido en un problema a resolver para cualquier organizacion.
Recuperar el capital de trabajo en los términos que la empresa lo solicita, es vital para poder sostener
el negocio. En tiempeos de incertidumbre, en donde la cadena de pagos suele ser permeable, es impres-
cindible abordar esta tematica desde lo profesional. La recaudacion se ha convertido en una variable
muy sensible que requiere de técnicas en gestion y negodacion como asi también de la revision del
sistemna de gestidn que la empresa utiliza para llevar a cabo la tarea. En este curso trabajaremos sobre
los componentes (herramientas, procesos y persenas) con la idea de elaborar practica y conocimiento
que nos permita mejorar la performance en materia de recaudacion.

TOPICO |: NEGOCIACION - EL PROCESO

- Las diferentes etapas de un conflicto,

- La Megociacion - estilos y escuelas.

- El mapa de la negociacidn.

- Elementos integrantes de una negociacion. Deseos, intereses, necesidades, alternativas.
- Errores graves. Posiciones, egocentrismo, inflexibilidad.

- Caracteristicas de los negociadores

- Diferencias de estilos, La mujer negociadora

- Equipos de trabajo en negodiacién

- La comunicacion no verbal - el mundo de los gestos y los simbolos.
- Generacion de preguntas abiertas y cerradas.

- (Escuchar y preguntar o hablar y responder?

- Los gestos de la mentira.

TOPICO Il: NEGOCIACION APLICADA A LAS COBRANZAS

- Casos de resolucidn rapida en mora temprana

- Casos de negociacion en mora tardia.

- Quien tiene la informacion tiene el poder.

- Las ventanas de la informacion

- Comunicacidn asertiva y PNL aplicada a la gestidn de cobros
- Megociacion telefonica

- Negociacion por emailing

- De la recaudacion a las neurocobranzas,

TOPICO |li: EL PERFIL DE COBRADOR EXITOSO

- El ADN del cobrador

- La personalidad del deudor.

- Analisis de personalidades, clasificacion de personalidades basicas.
- Fortalezas y debilidades del cobrador

- Cémo incorporar un cobrador al staff

- Que herramientas deberia incorporar un cobrador para ser eficaz
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