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TECNICAS DE COBRANZA
EFECTIVA Y NEGOCIACION CON
CLIENTES

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunién con Relator Incluye : : : : : : : :
Presencial/Elearning Costo O Diploma y Certificado. « « « «
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gol Objetivo general

Desarrollar habilidades y técnicas de cobranza efectiva, fortaleciendo la
comunicaciéon, negociacién y manejo de clientes para optimizar la
recuperacion de pagos y disminuir la morosidad.

@ Objetivos especificos

e Aplicar técnicas de comunicacion efectiva en procesos de
cobranza.

e Utilizar estrategias de negociacién y manejo de objeciones con
clientes.

e Implementar procedimientos de seguimiento y control de cuentas
por cobrar.

Modalidad

Presentamos todas las modalidades que ofrecemos a nuestros alumnos.
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ONLINE ONLINE EN VIVO PRESENCIAL
Clases asincrénicas, Clases remotas en vivo, Asiste fisicamente a las
entregandote la libertad donde profesory clases, en nuestras
de estudiar en el alumnos se conectan e salas o en las propias
momento y lugar que td interactdan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fecha y cliente.

horario establecido
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Temario del curso:

Médulo 1

Fundamentos de la Cobranza Efectiva
Contenidos:

Conceptos y objetivos de la cobranza.
Importancia de la gestidon de cobranza en la
organizacién.

Tipos de clientes y comportamiento de pago.

Etapas del proceso de cobranza.
Actividad Practica: Analisis de casos de
cobranza y clasificacién de clientes.

Moédulo 2

Comunicacién Efectiva en la Cobranza
Contenidos:

Técnicas de comunicacion verbal y escrita.
Escucha activa y empatia con el cliente.
Comunicacioén telefénica y por correo
electroénico.

Manejo profesional de conversaciones
dificiles.

Actividad Practica: Simulacién de llamadas y
redaccién de correos de cobranza.

Médulo 3

Técnicas de Negociacién y Manejo de
Objeciones

Contenidos:

Estrategias de negociacion aplicadas a
cobranza.

Manejo de objeciones y conflictos.

Acuerdos de pago y compromisos.
Técnicas de persuasién y cierre efectivo.
Actividad Practica: Role playing de
negociacién y acuerdos de pago.

Médulo 4

Seguimiento y Control de la Gestién de
Cobranza

Contenidos:

Planificacién y seguimiento de cuentas por
cobrar.

Indicadores de gestién y control de
morosidad.

Registro y trazabilidad de gestiones.
Buenas practicas y ética en la cobranza.
Actividad Practica: Elaboracién de plan de
seguimiento de clientes y control de
cobranza.
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Datos del Organismo Capacitador:

Nombre Empresa OTEC: Capacitaciones GoCursos SPA

Rut: 77919346-2

Giro: Servicio de Capacitaciones

Direccidn Irarrazaval 690 Nufioa Santiago de Chile
Cuenta Bancaria Cuenta Corriente 95466877 Banco Santander
Email: contacto@gocursos.cl
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