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Curso online Prevencion y Gestion de
Morosidad y Recobro

Duracion: 36 horas.

Modalidad: online

Contenidos

. 1. Introduccién

o Introduccion
o Introduccién

o Causas fundamentales de la Morosidad
- 2. Documentacion de las oper aciones comer ciales y los documentos del cobro
o Documentacién de las operaciones comerciales y los documentos del cobro

o Lanecesidad de documentar |as operaciones comerciales
o El pedido

o El albarén de entrega

o Lafactura

o El contrato

o Las condiciones generales de venta

o Titulos cambiarios parareforzar el derecho de crédito

o Comparacion entre |os principales medios de cobros

o Test Documentacion
- 3. Garantias adicionales para refor zar €l derecho a cobrar
o Garantias adicionales parareforzar €l derecho a cobrar

o Las garantias parareforzar €l derecho a cobrar
o Lasfianzas bancarias

o Lasfianzas mercantiles
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o Lostitulos cambiarios avalados por €l banco
o Las garantias hipotecarias

o Test garantias
- 4. Politica de créditoy estrategia de riesgos
o Politica de crédito y estrategia de riesgos

o Importancia de desarrollar una buena politica de crédito
= Ventajas de tener definida una politica de créditos
o Los cometidos del departamento y de las politicas de créditos

o Recomendaciones para una buena politica de créditos

[=]

Recomendaciones para una buena politica de crédito 1
o Politicade crédito y estrategia de riesgos
o Tipos de politicas de crédito

o Test Politica Crédito
- 5. Fuentes de infor macion sobrelos clientes

o Fuentes de informacion sobre los clientes
o Fuentes de informacién sobre los clientes
o Fuentes de informacién sobre los clientes ||

o Test Fuentes Informacion
. 6. Andlisisde un futuro cliente

= Andlisis de un futuro cliente
= Andlisis de un futuro cliente
o Andlisisde un futuro cliente 1
o Andlisisde un futuro cliente 11
= Andlisisde un futuro cliente IV
o Test Andlisis
- 7. Laconcesién de créditos alos clientes
o Laconcesion de créditos alos clientes

o Riesgo crediticio
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o Cuestiones fundamentales en la gestion de crédito a clientes (1)
= Cuestiones fundamentales en la gestion de crédito a clientes (I1)

o Test Concesion Créditos
- 8. El limitederiesgo en e crédito al cliente
o El limite de riesgo en €l crédito al cliente

o El limite riesgo

o El limiteriesgo 11

o El limiteriesgo |11

o Plazos de pago flexibles

o Laasignacion de un rating alos clientes

o Test_Limite Riesgo
- 9. El control delas cuentas ddl cliente
o El control de las cuentas del cliente

o Lagestion de control de facturas pro-activa
= Histérico del comportamiento de pago de los clientes

= Revision periddica de la solvencia de los clientes

El control de las cuentas por cobrar
o El envio de extractos de cuenta
= Lacomprobacion rutinaria de las direcciones de los clientes
o El control permanente del periodo medio de cobro
o El control de clientes bagjo vigilancia
o Intereses de demoray costes administrativos de recuperacion

o Test Control Cuentas
- 10. Las caracteristicas de los mor 0sos profesionales y sus estrategias habituales
o Las caracteristicas de los morosos profesionales y sus estrategias habituales

o Las excusas universales del moroso profesional
o Las estrategias que utiliza el moroso profesional (1)

o Lasestrategias que utiliza el moroso profesional (11)
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o Test Morosos Profesionales
- 11. Lastécnicas del recobro

o Lastécnicas del recobro

El recobro de los impagados empresariales

o

Disefio de los procesos especificos de recobro

[=]

[=]

Comenzar la gestion de cobro con mayor anticipacion

o

Recopilar informacion sobre el deudor

Personalizar cada caso seguin |as caracteristicas del impago

o

o Negociar caraa cara una solucion pragmatica
o Acudir a profesionales de la recuperacion

o Test Técnicas Recobro
- 12. Fases dela gestion de recobro
o Fases de la gestién de recobro

[=]

El impagado y su clasificacion

Disefiar |os procesos especificos de telecobro

[=]

o

Lafase de precontencioso

Lafase de contencioso

o Test Fases
- 13. Recomendaciones gener ales para la negociacion con € moroso

= Recomendaciones generales para la negociacion con €l moroso

Recomendaciones para la negociacion con el moroso

o

Recomendaciones para la negociacion con €l moroso |1

o Recomendaciones parala negociacion con el moroso |11
= Recomendaciones parala negociacion con € moroso 1V
= Recomendaciones para la negociacion con € moroso V

o Test Recomendaciones
- 14. LalLey Concursal
o LaLey Concursal
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o LaLey Concursal
v Personas relacionadas

Efectos de |a declaracién del concurso

o

o

Efectos de |a declaracién del concurso 11

o Esguemadel procedimiento concursal ordinario

[}

Refinanciacionesy Acciones de Reintegracion

o Test Ley Concursal
. 15. CASO PRACTICO |
= CASO PRACTICO|

o Anexo Documentacion

v Test Find
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