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TECNICAS EFECTIVAS DE
COBRANZA Y NEGOCIACION
ESTRATEGICA ORIENTADA A

RESULTADOS

Impartido por: Capacitaciones GoCursos Spa

Modalidad Reunion con Relator Incluye
Presencial/Elearning Costo O Diploma y Certificado
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gol Objetivo general

Desarrollar en los participantes las competencias necesarias para
gestionar procesos de cobranza de manera efectiva, aplicando técnicas
de comunicacion, negociacién y manejo de clientes, con foco en el
cumplimiento de metas y optimizaciéon de resultados.

@ Objetivos especificos

 |dentificar y aplicar estrategias de segmentacién de cartera y
tipos de cobranza para priorizar acciones segun nivel de riesgo y
cuantia.

e Aplicar técnicas de comunicacion efectiva, manejo de objeciones
y atencién de clientes dificiles para generar compromisos de

pago.

e Ejecutar procesos de negociacion y cierre de acuerdos que
permitan maximizar la recuperacion y contribuir al cumplimiento
de indicadores de desempeno.
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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 ’D’[
—— momento y lugar que tu interactuan en tiempo dependencias del
decidas. real, en una fecha y cliente. \
horario establecido
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Temario del curso:

Médulo 1

Introduccién Estratégica a la Gestién de
Cobranza de Alto Impacto

Contenidos:

Rol estratégico de la cobranza en resultados
del negocio y cumplimiento de metas
exigentes.

Priorizacién de cartera: enfoque en alta
cuantia, castigo y criterios de impacto
inmediato.

Introduccién a la dacién como principal
herramienta de recuperaciéon efectiva.
Analisis de indicadores clave: ranking,
productividad diaria y conversiéon en
resultados.

Actividad Practica: Andlisis Avanzado de
Cartera Critica. Ejercicio: A partir de un
reporte realista de cartera segmentada, las
participantes deberan priorizar clientes segin
probabilidad de cierre por dacién, justificando
estrategia de contacto, tipo de gestién y
proyecciéon de impacto en su ranking.

Médulo 2

Dacién como Estrategia Central de
Negociacién

Contenidos:

Concepto y funcionamiento de la dacién:
beneficios para el cliente (eliminacién de
deuda, salida de DICOM y detencidn judicial).
Identificacién de oportunidades de dacién en
distintos perfiles de clientes.

Técnicas de persuasién para posicionar la
dacién como mejor alternativa.

Manejo de objeciones reales frente a la dacién
(apego al vehiculo, desconfianza,
expectativas irreales).

Actividad Practica: Simulacién de Venta de
Dacién. Ejercicio: Role play donde la
participante debe lograr que un cliente
reticente acepte evaluar la entrega del
vehiculo, utilizando argumentos de valor,
manejo de objeciones y cierre parcial
orientado a la dacién.

Mddulo 3

Manejo de Clientes Dificiles y Objeciones en
Escenarios Criticos

Contenidos:

Tipologia de clientes en cobranza avanzada:

e\/aQi\lnC, ‘g-""‘Sivu: descontasan

Estrategias para reconducir la interaccién
hacia la dacién como objetivo prioritario.
Comunicacién persuasiva enfocada en
resultados concretos.

Actividad Préactica: Role Playing de Alta
Complejidad. Escenario: Cliente con alta
deuda que rechaza la dacién y cuestiona el
proceso. Tarea: La ejecutiva debe manejar la
objecién, reposicionar la dacién como solucién
y lograr un avance concreto (interés, envio de
antecedentes o compromiso de evaluacién).

Médulo 4

Cierre Estratégico: Dacién, PUT y
Maximizacion de Resultados

Contenidos:

Técnicas de cierre efectivas centradas en la
dacién como primera opcién.

Estrategia de escalamiento: cudndo y cémo
ofrecer PUT (pago Unico total).

Construccion de acuerdos efectivos que
impacten en metas y ranking.

Seguimiento estratégico y aseguramiento del
Cierre.

Actividad Practica: Simulacién de Cierre de
Alto Impacto. Ejercicio: Caso de cliente de alta
cuantia donde la participante debe intentar
cierre por dacién; ante negativa, reconducir
hacia un PUT efectivo, asegurando un
resultado concreto que impacte en su
cumplimiento de metas.
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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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