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Viene de parte |

Collector Junior Certificate

GESTION TELEFONICA

Seguimiento Efectivo de las Promesas de
Pago

Agendar con Precision cada PROMESA

1. Cuanto va a Pagar: Determinacion del importe y en
qué concepto

2. Cuando va a Pagar: Fecha Exacta del compromiso de
pago

3. Como va a Pagar: En Efectivo, en Cheque, en la
Empresa, en el Banco, etc

0S reservaaos.

Dr. Adrian Lopez, todos los derechos resevados, prohibida su reproduccion parcial o total, hecho el depésito que
prevé la ley 11.723 Capitulo perteneciente al libro HACIA UNA COBRANZA PROFESIONAL Ed Novel 2002


http://www.socedu.com/TIPS_EN_COBRANZAS_Pasos_de_la_Gestion_Telefonica_Parte_I.pdf

Collector Junior Certificate

GESTION TELEFONICA

Paramejorar |a Efectividad de [as Promesas
ANTE LA PRIMER PROMESA DEL TITULAR

REPREGUNTAR EQUIVOCANDOSE
Las 3 C de las Cobranzas
ME LO DICE, SE LO DIGO, ME LO REPITE

Gestora: ¢ Cuanto va a pagar?

Cliente: El pago minimo.

Gestora; ES decir, $ 558

Cliente: Si, as s.

Gestora: Sr. Ezquerro, digame, ¢ Como va a pagar?
Cliente: Por cajero automatico. ME LO DIJO

Gestora: Entonces, Sr. Ezquerro, usted pagard mafiana (Cuando), $ 558.- (Cuénto), por cajero
automatico (Como), ¢es asi? SE LO DIGO

Cliente: Si.

Gestora: Discipeme, pero a los fings de registrar en el sistema, me podria repeti, i es tan amable,
elimporte del pago.

Cliente: $558-
Gestora: Me habia dicho que o pagabia, ¢por ventanila, no? ME EQUIVOCO A PROPOSITO
Cliente: No, por cajero automatico, mafiana sin falta. ME LO REPITE

Gestora: S. Ezquerro, entonces, espero mafiana, encontrarme con el pago. Que tenga un buen dia,
ha sido un gusto hablar con usted.
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Collector Junior Certificate

GESTION TELEFONICA
TIPS Para mejorar la Efectividad de las

Promesas
ANTE PROMESAS DE PAGO CAIDA

SE DEBE INDAGAR
SOBRE EL ORIGEN DE LOS FONDOS

(no olvidarse que el Deudor Avezado sabe perfectamente qué necesita
escuchar el Gestor: LAS 3 C DE LAS COBRANZAS)

Debido a esto el Gestor debe indagar de donde surgen los fondos que
ahora el cliente podra realmente cumplir con la NUEVA PROMESA

Ejemplo

¢Con qué ingreso va a contar para poder pagar?

POSIBLE REACCION DEL CLIENTE )

de Autor y Registro Nro 2835563 en Marcas y Patentes (I.N.P.1.). Todos los derechos reservados.
e Prohibi 2 ion total o parcial _Adris Gpe

Collector Junior Certificate

GESTION TELEFONICA

Para mejorar la Efectividad de las Promesas

POSIBLE REACCION DEL CLIENTE

Cliente: ¢Y avos qué te importa, a vos lo que te tiene que importar es que YO te
pague, no de donde saco la plata?

Gestor: Sabe lo que pasa Sr. XX (Pausa Psicoldgica = P.P)
Usted se comprometi6 a pagar (Breve P.P.)
Nosotros le tomamos su palabra (Breve P.P.)
Usted dio una fecha (Breve P.P.)

Usted no cumplié (Breve P.P.)

AHORA NOS DA UNA NUEVA FECHA!!!

YO, (P.P.), necesito entender su SITUACION
NOSOTROS, necesitamos entenderlo.

Para que usted no se perjudique, con otro incumplimiento, ya que esto le
pesardy mucho en contra. Nosotros estamos armando su
comportamiento de pago, y el cumplimiento de sus promesas en tiempo
y forma, tiene un puntaje positivo si cumple o negativo si no cumple. Que
le afectara negativamente para préximas autorizaciones, o para el caso

gue usted necesﬂe en alguna oportunidad una refmanuauon
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Contintia en Parte 111
Promocién Cursos On Line Gratuitos:

En esta seccion usted encontrard 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 tendrd un examen final a rendir en
el Campus Virtual de la Tecnicatura, en caso de aprobar con 8 (ocho) o 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.

. , 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”. Esta 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
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.

Aprendé con tus amigos y conocidos que se
dedican a las cobranzas, invitalos, y aprendé y
juga 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 Lopez — Director Academico — Fundador de la Tecnicatura Superior en
Recupero Crediticio — SE - FRBA — UTN — Director de Carrera - Autor de los
Formatos Asking de Gestion y Negociacion (*) con aplicacion en Cobranzas,
Ventas y Atencion a Clientes, Reg Nro. 673466 Direccion Nacional del Derecho de Autor.
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Todos los derechos reservados. Hecho el depdsito que marca la Ley 11.723. Prohibida su
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(*)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 podré rendir el examen de cada nivel mediante un
test online en el Campus Virtual de la Tecnicatura.
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