TIPS EN COBRANZAS
Preguntas Abiertas y Cerradas en
Cobranzas - Parte V

Adrian Lopez - Director Académico - Sociedades Educativas — TSRC — FRBA - UTN

Viene de parte 1V

Collector Junior Certificate

GESTION TELEFONICA
PREGUNTAS ABIERTAS

Objetivo

Radica en Obtener INFORMACION
Por ejemplo: Detectar Problemas y Objeciones

Del tipo

¢,Cual es el motivo por el cual no ha pagado su cuota?
¢,Cuando mando el fax?
¢, Quién se ha comunicado en tiempo y forma?
¢ Me puede explicar el motivo de su incumplimiento?
¢A qué se debe que no ha contestado a nuestros llamados?
¢,Hace cuénto tiempo que no lo ve?
¢A dénde haido?
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Collector Junior Certificate

GESTION TELEFONICA
PREGUNTAS CERRADAS

Objetivo

Radica en Obtener Respuestas del tipo Sl o NO
Y para la Generaciéon de Compromisos

Ejemplo
¢ Ud. ha efectuado el pago comprometido para el dia 19
de Abril?
¢, Ud le ha comunicado a su hijo mi llamado en el dia de
ayer?

¢ Entonces, usted viene mafnana a las 11.00 hs. en punto?
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Se recomienda trabajar en equipo las preguntas abiertas y cerradas y volcarlas en el
Manual Vivo de la Gestién de Cobranzas de la empresa.

Para profundizar la temética de preguntas abiertas y cerradas leer el curso on line
gratuito EI Manejo de Objeciones en Cobranzas, la Escucha Eficaz y la PNL.

Continta en Parte VI
Promocién Cursos On Line Gratuitos:

En esta seccion usted encontrara una serie de cursos on line, a través de los cuéles los
lectores podran aprender nuevas herramientas para la gestion y negociacion en
cobranzas, en forma gratuita. Asi mismo, cada serie tendra un examen final a rendir en
el Campus Virtual de la Tecnicatura, en caso de aprobar con 8 (ocho) 0 méas de 8 (ocho),
el cursante sera acreedor a un descuento del 20 % sobre los cursos cortos que se dictan
en Carreras y Cursos. Por curso se aceptaran hasta el descuento de 2 series aprobadas
con 8 (ocho) o méas de 8 (Ocho), es decir, un total de 40 % de descuento sobre el valor
del dictado de cada curso. La vigencia de estas promociones las determinara Sociedades
Educativas S.A.

R , poder cobrar aquellos casos que NADIE COBRAI!!!, y es aqui donde se hacen
valer los MEJORES COBRADORES, es decir, mi verdadera ventaja comparativa con
el resto de los que “hacen que cobran”. Esté claro que no necesitaré siempre aplicar
todos estos conocimientos (al igual que cualquier médico, no siempre tiene que aplicar a
fondo todo lo estudiado), pero mi valor agregado (lo que me distingue del resto) radica
en saber cobrar los casos mas dificiles, aquellos que la mayoria no puede cobrar. Esto
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NO ES una cuestion de “elegidos” o “iluminados”, esto es algo que se puede aprender y
mejorar con la practica. Y esto es, lo que nos ensefian los FORMATOS ASKING DE
GESTION Y NEGOCIACION” Adrian Lopez

Para cursar envia tu solicitud de participacion al correo info@socedu.com poniendo
EN ASUNTO: Quiero cursar el CURSO ON LINE GRATUITO

EN EL CUERPO DEL MAIL.: tu correo electronico (en el que recibiras los resultados),
tu nombre y apellido completo, y el nombre del Curso On Line Gratuito.

Aprende con tus amigos y conocidos que se
dedican a las cobranzas, invitalos, y aprendé y
jugé con ellos, divertite y gana.

Sumate a la comunidad de Collectors
Profesionales Universitarios de la UTN y amplia
tu horizonte laboral

Seras reconocido en todo el mercado con los
Certificados Universitarios de Competencias
Profesionales

Adrian Ldpez — Director Académico — Fundador de la Tecnicatura Superior en
Recupero Crediticio — SE - FRBA — UTN - Director de Carrera - Autor de los
Formatos Asking de Gestién y Negociacion (*) con aplicacion en Cobranzas,

Ventas y Atencion a Clientes, Reg Nro. 673466 Direccion Nacional del Derecho de Autor.
Todos los derechos reservados. Hecho el depdsito que marca la Ley 11.723. Prohibida su
reproduccion total o parcial. Para el uso de esta patente se deberd solicitar permiso al autor.

(*)Estos formatos se aprenden en los cursos de Collector Junior, Semi Senior y Senior
Certificate y Transactional Systemic Collector. EI cursante que desee obtener la
Certificacion de Competencias Profesionales Universitaria emitida por la F.R.B.A.
(Facultad Regional Buenos Aires) perteneciente a la U.T.N. (Universidad Tecnoldgica
Nacional) de la Republica Argentina podra rendir el examen de cada nivel mediante un
test online en el Campus Virtual de la Tecnicatura.
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