[image: image3.jpg]t-capacita

EEEEE OS Y SEMINARIOS







GESTIÓN MODERNA Y EFICAZ DE CRÉDITOS Y COBRANZAS
Como reducir sensiblemente el riesgo de morosidad
22 Y 23 DE SETIEMBRE DE 2016
Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 - Miraflores

(Altura Cdra. 5 de la Av. Larco)
1.     I N T R O D U C C I Ó N

"Deseamos estandarizar nuestros procesos de calificación de créditos, pero no tenemos idea de cómo hacerlo "
"Apreciamos que la morosidad se está incrementando peligrosamente"

"Necesitamos aprender a negociar con los clientes morosos, a fin de alcanzar las condiciones de recuperación más favorables para la empresa"
...Si se identifica con estas situaciones, entonces este seminario - taller le ayudará a profundizar la gestión profesional de créditos y cobranzas  y  a orientar a su empresa, hacia la gestión de recuperaciones a base de valor.
En este seminario - taller se abordará el Point Scoring, CEM y la negociación avanzada en créditos y cobranzas, tres herramientas   que   le   permitirán reducir sensiblemente el riesgo de morosidad   y   así  orientar a la empresa hacia la búsqueda de una mayor rentabilidad.
En este seminario - taller usted recibirá detallada y actualizada información acerca de lo último en tendencias para hacer gestión eficiente de cartera morosa, agregando así valor a sus procesos de cobranza.  

2.    BENEFICIOS
Una importante extensión del esfuerzo comercial lo constituye el crédito y la cobranza. Se dice que una venta no está perfeccionada sino hasta que ésta se cobra debidamente. Por tanto, la política crediticia exige un diseño pensando en fidelizar al cliente y asimismo promover negocios a largo plazo, mientras que la gestión eficiente de cartera morosa, guarda sintonía con el discurso del crédito, que busca consolidar cordiales y provechosas relaciones comerciales con el cliente deudor moroso vencido, a través del tiempo.  
Al participar de este Workshop, obtendrá los siguientes beneficios:
2.1 Recibirá información actualizada acerca de las últimas tendencias en créditos y cobranzas.
2.2  Obtendrá un set de herramientas en Excel para medir paso a paso, el valor de la gestión de recuperación en su empresa.
3.  QUIENES   DEBEN   ASISTIR
Gerentes, Sub gerentes, jefes, supervisores, asistentes y gestores de créditos y cobranzas y en general, a todo público interesado en este importante aspecto de la moderna gestión comercial, financiera y de negocios. Se aplican profundos conceptos comerciales, crediticios y de cobranzas, pero haciendo uso de un lenguaje sencillo y coloquial.

4.   CONTENIDO   GENERAL
1. La política comercial  y crediticia.

2. La gestión ordinaria de cartera morosa.

3. Teoría, modelo y procesos de negociación de cartera morosa.

4. La gestión No ordinaria de cartera morosa: extra judicial y judicial.

5. Desarrollo de casos de gestión eficiente de cartera morosa

5.   CONTENIDO   ESPECIFICO - DESARROLLO  MODULAR
    5.1   Módulo 01 : La política comercial y crediticia.
· La política crediticia: endeudar es una cuestión de necesidad ó moda  ?

· Muy actual problemática del crédito.

· Crédito para personas naturales.

· Crédito para empresas; sectores MYPE y un poco más grande.
· Un Sistema de calificación de crédito por puntaje ó Point Scoring.

· Un Sistema de determinación de CEM: Coeficiente de Endeudamiento mensual.

· Un modelo de reporte de análisis y recomendación de crédito.
5.2   Módulo 02 : La gestión ordinaria de cartera morosa.
· La administración de riesgos: una mezcla de proactividad y seguimiento.

· Un poquito de historia romana : " manus injectio "

· El gestor de cobranzas eficaz. Perfil de manejo de información  y riesgos.

· El deudor involuntario. Perfil.

· El deudor consuetudinario. Perfil.

· La " mezcla " de cobranzas : carta - teléfono - visita - otros modernos.

· Hacer que las objeciones en cobranzas agreguen valor a la gestión.

5.3   Módulo 03 : Teoría  de  negociación  de cartera morosa.
· Teoría de negociación: modelo integracionista de The Harvard University.

· Comunicación eficaz : aprendamos a transmitir contenidos.

· Muy actual y moderno enfoque de negociación de las " Re "

· Re financiaciones; re novaciones; re calendarizaciones 

· Re estructuraciones; fraccionamiento tributario.

6.   M E T O D O L O G I A.
· La presentación se lleva a cabo en ambiente multimedia, empleando archivo de  Power Point  para la teoría y de Word y Excel para la casuística,  a fin de que los participantes puedan capturar la mayor porción de valor, creado para la gestión eficiente de créditos y cobranzas. 
7.   BIBLIOGRAFÍA   SUGERIDA
RIAL, Astrid…Las Mejores Prácticas en las Cobranzas al Consumidor; Arial
International; Editorial   VRL   Publishing   Ltd   Washington, USA   2011
www.arialinternational.com/Publicaciones.html
8.   E X P O S I T O R
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      E X P O S I T O R

JUAN  MANUEL  HINOJOSA  TAPIA

Economista por la Universidad de Lima; MBA por la Universidad ESAN; diplomado en finanzas corporativas por la Universidad de Piura. 28 años de experiencia laboral a nivel gerencial y 27 años de experiencia docente en banca, créditos y cobranzas, finanzas, micro finanzas, financiamiento del comercio exterior, formulación y evaluación de proyectos de inversión con enfoque PMI ( The Project Management Institute ) y desarrollo de habilidades gerenciales ( liderazgo; toma de decisiones; gerencia; trabajo en equipo; comunicación eficaz; motivación; manejo del stress; manejo del conflicto; negociación avanzada )

Actualmente se desempeña como gerente general de Inversiones Pesqueras de Exportación INVERPEX y es asimismo,  expositor DEMOS (Grupo DEMOS – España, Colombia y Perú) y expositor LAUREATE  (Universidad Privada del Norte UPN - Programa Working Adult - Trujillo y Lima) así como también es expositor de finanzas en la Escuela de Comercio Exterior de la Asociación de Exportadores  ADEX - ECEX    y a nivel nacional.
LUGAR: CENTRO EMPRESARIAL DE CAPACITACION 

Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 Miraflores (Altura Cdra. 5 de la Av. Larco)
FECHA: 22 Y 23 DE SETIEMBRE DE 2016 
HORARIOS: De 6 PM a 10 PM (HORA EXACTA)

INVERSIÓN REBAJADA:
Antes del 16 DE SETIEMBRE
             S/. 370.00 Soles  c/u
De 03 a más participantes 

S/. 340.00 Soles  c/u
Después del 16 DE SETIEMBRE           S/. 430.00 Soles  c/u
De 03 a más participantes 

S/. 400.00 Soles  c/u

Nota: Todos los precios incluyen IGV
VACANTES LIMITADAS:

Realizar los depósitos a las siguientes cuentas:

viaBCP a nombre de T-CAPACITA SAC -  RUC: 20520883216

CUENTA CORRIENTE SOLES: 191-1778431-0-48
CODIGO INTERBANCARIO:    00219100177843104858
Enviar el depósito a informes@capacitateperu.com Con atención  a Lic. Eleana Paz M.
INCLUYE:

Material de trabajo, Certificado con valor a su curriculum, Coffee BREAK

SOLICITE ESTE CURSO IN HOUSE: Lo Dictamos en su Propia Oficina y a la medida de sus necesidades.

INSCRIPCIONES:

Contacto: Lic. Eleana Paz M.

Email: informes@capacitateperu.com
Telefax: 531-4078 ó 531-2046 RPM CLARO: 99409-8450 / 99422-8799
Visite: www.t-capacita.com y descargue información de otros eventos del MES.
VEA EL PLANO DE ACCESO AL (CEC MIRAFLORES)

Calle Diez Canseco N° 236, Of. 502 - Miraflores

(Altura Cdra. 5 de la Av. Larco)
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www.capacitateperu.com 
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