CENTRO GERENCIAL

ESPECIALIZACION INTENSIVA
EN COBRANZA

Herramientas y técnicas 2026
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INFORMACIO
DEL CURSO

30 de septiembre
6, 7y 13 de octubre

18:00 a 20:00 horas

Modalidad virtual

Las sesiones son impartidas por la plataforma ‘ zoom

8 HORAS DE FORMACION @

INVERSION
SOCIO NO SOCIO
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Este curso esta orientado a profesionalizar la gestion de cobranza mediant
el uso de técnicas, herramientas y enfoques actuales que contribuyan &
los resultados de recuperacién. A través de una metodologia practica,

los participantes fortaleceran sus capacidades para segmentar carteras

por niveles de riesgo, analizar indicadores clave, aplicar principios

de neurocomunicacion y negociacion efectiva, e incorporar herramienta
digitales, inteligencia artificial y estrategias de cobranza omnicanal e hilor

una cobranza mas efectiva, ética, sostenible y alineada con las tendencias \ f
del entorno financiero actual. )
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PERFIL
DEL PARTICIPANTE

Dirigido a:

Profesionales vinculados a la gestion de cobranza, crédito, recuperacion de cartera, servicio al cliente
financiero y seguimiento de cuentas por cobrar, que requieran actualizar sus herramientas, técnicas

y estrategias para mejorar los resultados de recuperacidon en entornos cada vez mas digitales, hibridos
y orientados al analisis de datos.

Nivel de experiencia recomendado:
Intermedio a avanzado.
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& OBIJETIVOS
DEL CURSO

OBIJETIVO GENERAL

Profesionalizar la gestidn de cobranza
mediante técnicas actualizadas,
segmentacion por niveles de riesgo,
neurocomunicacion y herramientas
digitales, con el propdsito de mejorar
los resultados de recuperacion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
Objetivos especificos:

Aplicar estrategias de cobranza
inteligente mediante la segmentacion
de cartera por niveles de riesgo

y la priorizacion de gestiones.

2. Fortalecer las habilidades

de neurocomunicacion, influencia,
persuasion ética y negociacion efectiva
con los deudores.

3. Utilizar herramientas digitales, CRM,
automatizacion e inteligencia artificial
para optimizar el seguimiento

y personalizar las gestiones

de cobranza.

4. Desarrollar estrategias de cobranza
omnicanal e hibrida bajo un enfoque
ético y sostenible.
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CONTENIDO
DEL CURSQ

MODULO 1
Inteligencia de cobranza
y segmentacién estratégica

e El nuevo paradigma de la cobranza inteligente

e Cobranza por niveles de riesgo y analisis
de cartera

¢ Indicadores clave de gestion
y rendimiento

¢ Analisis predictivo y priorizacion con IA

Actividad practica o dinamica sugerida:
Simulacion de analisis y segmentacion

de una cartera de cobranza para establecer
niveles de riesgo, priorizar gestiones e identificar
oportunidades de aplicacion de IA.

T -
MODULO 2

Neurocomunicacion
y negociacién efectiva

e Psicologia del deudor y perfilamiento
conductual

¢ Neurocomunicacion aplicada a la cobranza

e Como influir desde la empatia y la autoridad

e Técnicas de influencia y persuasion ética

e Guiones efectivos, storytelling de cobro
y cierre de compromisos

Actividad practica o dinamica sugerida:
Simulacion de conversaciones de cobranza
mediante casos reales, aplicando técnicas
de neurocomunicacion, empatia, autoridad,
persuasion, ética, manejo de guiones y cierre
de compromisos.
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MODULO 3
Herramientas digitales
y estrategias 2026

CRM inteligente y automatizacion
de seguimiento

Estrategias omnicanal y cobranza hibrida

Uso de IA para personalizar mensajes
y respuestas

Cobranza ética y sostenible en entornos
hibridos

Liderazgo y gestion de equipos de cobranza

Actividad practica o dindmica sugerida: Ejercicio
practico para disefiar una estrategia de cobranza
hibrida, incorporando herramientas digitales,
automatizacion e inteligencia artificial para
personalizar mensajes y optimizar el seguimiento.
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FACILITADOR

RANDALL

E Coach de Negocio, Instructor Internacional y especialista en Cobranza, Crédito,
Negociaciéon y Ventas.

I Cuenta con mas de 25 aios de experiencia como instructor y conferencista
internacional. Es Coach de Negocio certificado en PNL, cuenta con un MBA
en Direccion de Empresas, Gerencia y Desarrollo Humano, y es especialista
en educacion de adultos.

mm Fue Presidente de la Asociacion de Ejecutivos de Cobro de Costa Rica y posee
amplia experiencia en Cobranza, Ventas, Credito, Negociacion, Neuroventas,
Neurocobranza, Atencion al Cliente y Team Building.

B Sy trayectoria lo posiciona como facilitador especializado en estrategias y técnicas
modernas de gestidn de cobranza y profesionalizaciéon comercial.
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