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En un contexto en el que la retencion del cliente es
menos costosa que la busqueda de nuevos clientes, y
@ en el que lo verdaderamente rentable son las relaciones

y no las transacciones, la cobranza se posiciona como
una herramienta imprescindible para sostener y mejorar
la rentabilidad del negocio. Siendo originalmente un
proceso de naturaleza financiera o administrativa hoy
emerge como un proceso comercial critico sobre el cual
aplicar importantes mejoras a nivel de comunicacion,
negociacion, digitalizacién y automatizacion.
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DESTINATARIOS

« Responsables de cobranza

 Responsables de crédito y analisis
de riesgo crediticio

e Supervisores de cobranza

» Gestores de cobranza B2B y B2C
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Mejorar el
rendimiento del
proceso de
cobranza,
sosteniendo el
recupero sin
afectar la relacién

PP

OBJETIVOS

A través del Programa podras:

Incorporar buenas
practicas
comerciales sobre
la gestion integral
de la cobranza

Facilitar la
maduracion del
cobrador como

asesor comercial
del cliente

Acelerar la
transformacién digital
del proceso de
cobranza
aprovechando los
beneficios de la
automatizacion.
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INTRODUCCION A LA LEGISLAgI()N ARGENTINA EN
GESTION CREDITICIA RELACION A LA COBRANZA

LKL

PLANIFICACION DE LA SUPERVISION DE EQUIPOS
GESTION DE LA COBRANZA DE COBRANZAS

O

El proceso de cobranza « Elrol del lider de cobranza
« Documentacion del proceso « Supervision del proceso
« Gestion de cartera « Métricas de cobranza
« Criterios de segmentacion « Uso del funnel de cobranza
« Estrategias de barrido « Observacion y escucha activa
« Mix de comunicacion « Feedback al cobrador

« Calendarizacién de las acciones « Coacheo del equipo
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NEGOCIACION DE NEUROCOBRANZA Y
COBRANZA PROTOCOLOS ASKING

« Modelos de negociacion « Introduccion a la neurociencia w
« Negociacion integrativa » Neurociencia aplicada a la cobranza

« Negociacion relacional « La mente del deudor w
« Comunicacion en la negociacion relacional « Construccioén del discurso de

« Objetivos de la negociacion relacional neurocobranza w
« Método Harvard aplicado a la cobranza » Principios psicoldgicos de influencia

« Planificacion de la negociacion » Protocolos asking w

% Ml? TECNICAS DE COBRANZAS DIGITALIZACION Y AUTOMATI- IM'
TELEFONICAS Y POR WHATSAPP ZACION DE LA COBRANZA
% « La comunicacion telefénica « Transformacion digital de la cobranza
% « Planificacion de la llamada de cobranza « Digitalizacion y automatizacion
. Pasos de la llamada de cobranza « Herramientas de automatizacion
% « Guién de cobranza por whatsapp « Big Data, Analitica y Analisis predictivo
« Plantillas de mensajes de cobranza « Inteligencia Artificial en la cobranza
« Copywriting de cobranza « Maduracion digital del cobrador

« Whatsapp API » Perspectivas 2024
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Lic. Maximiliano Panero

Licenciado en Administracion de Empresas, Magister en Ensefianza en
Escenarios Digitales.

Cuenta con 24 afios de experiencia en cobranzas y ventas. Asiste en el
armado de equipos de cobranzas para Pymes y Grandes Empresas de
Argentina, Uruguay, Paraguay, Ecuador, México y Perd. Entre sus
principales clientes se encuentra Manpower, Banco Provincia, Banco de
La Pampa, Banco Crédito del Peru, Global Bank de Panamd, Tarjeta
Nevada, Tarjeta SuCrédito, entre otros.

Colabora con Equifax (Veraz) en LATAM, capacitando a clientes de esta
multinacional en Sudameérica.

Es docente en Escuelas de Negocios de toda la regién, entre las que se
encuentran la Escuela de Negocios de la Universidad Catdlica de Cérdoba,
la Escuela de Negocios de CAME, The Bottom Line de Ecuador y ZYX de
Panama.

DOCENTES

Mg. Milton Ayala

Egresado de la Universidad Nacional de Asuncion - Paraguay
Economista.

Pittsburg State University - U.S.A. (2000-2001)

Master of Business Administration

Universidad Alcala de Henares - Espafia (2013)

Maestria en Negocio Bancario y Agente Financiero

Ex funcionario del Banco de Asuncion S.A.

Oficial de Cuentas para Pymes y Banca Personal en Interbanco
S.A., interinando en varias oportunidades, el cargo de Gerente de
Sucursal.

Gerente de Sucursal en el Sudameris Bank.

Oficial de Cuentas-Senior, para Pymes y Banca Corporativa del
BBVA.
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Presenline: Encuentros Este programa Los participantes Cuenta con
30 hs. reloj (24 hs. virtuales: lunesy cuenta con Aula tendran certificacion de
de sesiones miércoles de 18:30 Virtual propia. disponibles, previo Fundacion Cultural
sincronicas + 6 hs. a 20:30 hs. (Hora a cada clase, del Norte.
de dedicacion Argentina GMT-3) FCN Campus material de lectura.
complementaria)
Opcional

KENNEDY

Certificacidn de @ UNIVERSIDAD

la Universidad Kennedy
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Octubre

Dom Lun Mar Mié Jue Vie

6 7 8 9 10 11 12
13 14 15 16 17 18 19
20 21 22 23 24 25 26
27 28 29 30 31

CRONOGRAMA

OO OO

Noviembre

Dom Lun Mar Mié Jue Vie Sab

10 11 12 113 14 15 16
17 A8 19 20 21 22 23
24 25 26 27 28 29 30

Lunes y Miércoles
18:30 a 20:30 hs.

(Hora Argentina GMT-3)




Virgen de la Merced 208
San Miguel de Tucuman (4000)
TUCUMAN - ARGENTINA

Consultas: info@fcn.org.ar
WhatsApp: (381) 4312352
www.fcn.org.ar



https://www.facebook.com/fundacionculturaldelnorte
https://www.instagram.com/fcn_argentina/
https://www.linkedin.com/company/fundacion-cultural-del-norte/mycompany/
https://api.whatsapp.com/send?phone=5493814312352
https://www.youtube.com/channel/UCraT_5qzz0VQMGRvml8tcwA

