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	PROPUESTA DE CAPACITACIÓN  MÓDULO 1-MÓDULO 2 PLAN DE NEGOCIACIONES EXITOSAS EN LAS COBRANZAS DIFÍCILES ]
	ÚLTIMO TRIMESTRE 2011 




PLAN DE TRABAJO DOCENTE

ASIGNATURA:


COMERICOAL



       
TRAINNER´S: 
CARGA HORARIA


       


PRESENCIAL:
8 horas por cada módulo  (16 horas) 

       



1. OBJETIVOS GENERALES
· El Seminario Pretende crear una cultura de cobranzas en el equipo de ventas, cobranzas y otorgamiento de crédito.-
· Asegurar rapidez y eficiencia evitando la gestión judicial y generando liquidez a su empresa.- Optimizar sus métodos de gestión y obtener conocimientos de lo que hoy utiliza el mercado.- Adquirir experiencia en el uso de un lenguaje eficaz para persuadir al deudor. 
2. DIRIGIDO A
Profesionales y empleados de empresas comerciales, industriales, financieras, bancarias, educativas, estudios jurídicos y empresas dedicadas a la gestión de cobranzas, etc. que necesitan intensificar su gestión de recupero de cuentas a cobrar tanto individuales como a empresas y toda persona interesada en el tema.
3. CONTENIDO PROGRAMÁTICO

	Módulo No.
1
	OBJETIVOS TERMINALES
	TEMAS A DESARROLLAR
· 1.-USO DE FORMATOS LEGALES PARA RESPALDAR SUS VENTAS A CREDITO. 
· 2.-QUE ES UNA NEGOCIACIÓN, EL COBRADOR ES UN NEGOCIADOR.
· 3.-LA COMUNICACIÓN EN LA NEGOCIACIÓN.
· 4.-ENTREVISTA CON CLIENTES DE DIFICIL COBRO.

· 5.-LOGRANDO NUESTROS OBJETIVOS.
· 6.-PORQUÉ NO PAGA MI CLIENTE?
· 7.-COBRANZAS TELEFÓNICAS PARA COBRADORES**
· 8.-EL ÉXITO DE UNA CARTERA CLASIFICADA.
· 9.-CUANDO INTERVIENE EL AREA LEGAL
10.-REVISIÓN GENERAL DEL TALLER- SEMINARIO
	TIEMPO (HORAS) 9h00 a 17h00 
	RECURSOS
Laptop

Proyector

Pizarra 

Marcadores para pizarra líquida  (2)




	Módulo No.
	OBJETIVOS TERMINALES
	TEMAS A DESARROLLAR
	TIEMPO (HORAS)
	RECURSOS

	2
	
	1. Tipos de Contratos más usados para asegurar una venta a crédito. 
2. Amparo en la Ley para la recuperación efectiva.
3. Títulos de Créditos.- Función y Clasificación.
4. El Pagaré como instrumento base de respaldar sus ventas a crédito.
5. Utilidad legal de las facturas, notas de venta, notas de entrega y guías de remisión.
6. Errores más comunes que inhabilitan el cobro por la vía legal.
7. Ultimas reformas a la Ley de Cheques.
8. Uso de la Mediación para asegurar sus ventas a Crédito. 
9. Proceso para la aplicación y ejecución de documentos legales al cobro.
10. .  Procedimiento utilizado dependiendo del título de crédito con que se cuenta. 
11. Medidas cautelares para asegurar su cobranza Judicial.
12. La ejecución de las Actas de Mediación dentro de un proceso Judicial.
13. Uso de las insolvencias y quiebras como deducible del Impuesto a la Renta.
14. Forma de monitorear y supervisar correctamente su cobranza Judicial. 
15. Explicación básica de los procesos judiciales, civiles y penales. 

	9h00 a 17h00
	Laptop

Proyector

Pizarra 

Marcadores para pizarra líquida  (2)




4. METODOLOGÍA DE TRABAJO

Toda la actividad se desarrolla mediante actividades prácticas basadas en un tronco teórico expuesto previamente, logrando la participación activa de todo el grupo asistente y por lo tanto asimilando las técnicas, conocimientos y experiencias expuestas en las clases.  
5. EVALUACIÓN (ASPECTOS Y ACTIVIDADES)
Se desarrollarán los conceptos básicos sobre cómo piensa un deudor, cómo debe pensar un cobrador y las herramientas básicas de gestión de cobranzas.
6. VALOR DE LA INVERSIÓN 

$ 100.- + I.V.A. por cada asistente.- Módulo 1

Incluye de nuestra parte: Material de Contenido y Certificado de Asistencia. Computador con la información requerida.-

Quien contrata el servicio de capacitación debe proveer la sala con el servicio del proyector (in-focus), cubrir el Coffe break y el almuerzo ejecutivo para asistentes y nuestro personal (3).-

$ 150.- + I.V.A. por cada asistente.- Módulo 2
Incluye de nuestra parte: Material de Contenido y Certificado de Asistencia. Computador con la información requerida.-

Quien contrata el servicio de capacitación debe proveer la sala con el servicio del proyector (in-focus), cubrir el Coffe break y el almuerzo ejecutivo para asistentes y nuestro personal (3).-

Asistentes a Capacitación In House: Mínimo 10 por cada módulo.-
Ing. Com. Grimanesa María López Heredero
Directora de Negocios 
Grupo Corporativo SERVINCO
García Avilés 408 entre Vélez y Luque
Edificio FINEC, Piso 8, oficina 821
042-326656 045-000017 Línea Directa
099-507686 C 087-433678 M 096-120378 A
www.servinco.com.ec 
negocios@servinco.com.ec 
glopezheredero@gmail.com
MSN: grimalohe2413@hotmail.com
Skype: grimalohe1
Encuéntranos en Facebook: www.facebook.com/servinco 
Guayaquil Guayas
COBRANZAS 





IRWIN LARRY SOTELO BOWEN


Abogado de los Juzgados y Tribunales de la República.


Gerente General del Grupo Corporativo Servinco que agrupa a las empresas Gabelli S.A., Cobraexpert S.A., Servicash y Credimundo.-


Con amplia experiencia en la Banca (Previsora, Filanbanco, Diners Club).-


Trainner de Liderazgo, Ascae, Intelecto, Idepro, Cámara de Comercio Guayaquil y Portoviejo.-


Casado con la Abogada. Katherine Gutiérrez Mite. Tiene dos hijos. 


Imparte Módulo 1





JULIO CÉSAR EUVÍN DÍAZ


Abogado de los Juzgados y Tribunales de la República


Magíster en Criminología.-


Director del Centro de Mediación de Redes Parroquiales


Director Nacional del Área Legal del Grupo Corporativo Servinco


Experiencia en Jurisprudencia en importantes estudios jurídicos del país


Dirige la Fundación de Víctimas del Ecuador.-


Casado con la Economista Ana María García. Tiene 3 hijos.-


Imparte Módulo 2
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