CURSO TECNICAS DE

COBRANGAE
NEGOCIAGAO
DEDIVIDAS

por: Dorival Machado

¢omcs




O que eu

ganho com
O curso?

Vocé vai aprender
conceitos, praticas,
técnicas e sugestoes que
Irdo promover umad
melhoria significativa no
seu desempenho,
adjudando vocé a alcancar
altos indices na
recuperacdo de creditos.



Como funciona?

Curso 100% online,
atualizado, com mais

de 24 horas de duracao.

10 aulas gravadas que
vocé pode assistir sem
limitacdo por um ano, no
dia e hordrio que for
mais conveniente.

Além das aulas, serdo
oferecidos:

Materiais em PowerPoint,
PDF, questiondrios, estudos
de caso, diversos links para
aprofundar o conteudo e
sugestoes de leitura.

Inicio imediato apds a
confirmacado do
pagamento da inscricao
na plataforma.
Certificado disponivel ao
final do curso em formato
PDF.



Por que
deveria me
inscrever?

Os inadimplentes estéio cada vez mais preparados para
enfrentar suas dividas e estdo cientes de que a palavra-chave
do momento & negociar. Diante disso, ndo se surpreendem mais
com comunicados, telefonemas e tentativas de contato.

Essa situacdo representa uma grande oportunidade para o
cobrador demonstrar resultados, mesmo em meio d
adversidade.

Algumas empresas ainda ndo tém politicas de cobranca
alinhadas com o posicionamento estratégico.

Além disso, muitos sistemas ndo oferecem a efetividade
necessdaria para a cobranga, os profissionais precisam navegar
por varias telas, tornando os processos mais caros e lentos.

Por fim, nem sempre os profissionais de cobranca estéo
preparados para identificar corretamente o perfil do
inadimplente e saber como abordd-lo de forma eficaz.



Dorival Machado

O apresentador prof. Dorival Machado, tem mais de 30 anos nesse
mercado, jd realizou centenas de cursos, palestras, treinamentos e
consultorias pelo pais para empresas de diversos portes e segmentos.
Logo o conteudo é prdtico e ndo conceitual tedrico.

Ao fazer sua inscricdo vocé garantird espaco para tirar ddvidas por e-mail
ou WhatsApp.

Vocé poderd assistir quantas vezes quiser as aulas pelo prazo de um ano.
E durante esse tempo certamente atualizacdes serdo feitas e vocé terd o
acesso garantido as novidades.

Diversos links a materiais e videos serdo oferecidos, materiais em PPT e
PDF, além de planilhas que detalham o perfil ideal do cobrador
atualmente, para que vocé possa identificar oportunidades de melhoria
em seu desempenho.

E para finalizar, vocé receberd gratuitamente o Livro digital Em busca da
Inadimpléncia Zero de autoria do apresentador e certificado de
participacado.

Em busca da

Inadimpléncia
Zero




Veja a seguir
aula por aula




AULA 1

38 minutos

de duracado
CONTEXTO

Contextualizando a inadimpléncia

Conceito de Inadimpléncia

Atraso ou inadimpléncia: que diferenca isso faz?
10 dificuldades na cobranca de pessoa fisica e
sugestoes

11 dificuldades na cobranca de pessoa juridica e
sugestoes

9 distorcdes internas que atrapalham os indices e
sua empresa precisa ficar atenta a eles

Causas da inadimpléncia pessoa fisica

Causas da inadimpléncia na pessoa juridica

A quantas anda o relacionamento entre setores de
crédito e cobranca: 7 dicas para azeitar?

16 pressupostos para que sua empresa, de fato,
reduza a inadimpléncia



AULA 2

38 minutos

de duracao
LEGISLACAO E
O IMPACTO NA
COBRANCA

Lei do inquilinato — 8245/91

Mensalidades escolares — 9870/99 artigos 6 e 5
Planos de saude — 9656/98

Lei de faléncias — 11101/2005

Novo codigo civil — 13105/2015

Lei Estadual SP - 15659/15

Lei 8078/1990 — CDC




AULA 3

17 minutos

de duracao
MEDIDAS
PREVENTIVAS

Atualizacdo de cadastro: busca da adesdo de
outros setores que também falam com os clientes.
Na impossibilidade, quais medidas impositivas
podem ser tomadas?

Concessdo de crédito: o que diz a Serasa sobre isso
Visitas pessoais: feitas pela drea financeira, ndo
pela comercial

Relacdo crédito e cobranga: o que pode ser feito
para “azeitar as relacoes”

Acoes de incentivo a adimpléncia: diversas acoes
que podem (e devem) ser tomadas

Cobranca antecipada: “cobrar mesmo até antes de
vencer”



AULA 4

23 minutos

de duracado
MEDIDAS
CORRETIVAS
POLITICA DE
COBRANCA

Ponto de ruptura: o que € e em que isso implica?
Posicionamento: 4 possiveis e qual sua empresa
deve adotar?

Conceito de politica de cobranca

Por que ela é importante?

Quando a politica ndo é adequada o que acontece?
Por que ela tem que ser personalizada?

29 Perguntas que vocé deve responder para criar
ou adequar sua politica de cobranca



AULA S5

12 minutos

de duracao
SISTEMAS
PARA
EFETIVIDADE
NA COBRANCA

e Eu preciso de um sistema de cobranca?

e Minha empresa jd tem um sistema de gestdo.
Preciso de mais um?

e Quais sdo os pré-requisitos para que o sistema seja
produtivo na cobranca?



AULA 6

12 minutos

de duracao
MECANISMOS
DE PRESSAO NA
COBRANCA DE
DIVIDAS

Quais sdo e em que momento sdo indicados?
Cartas: ainda sdo usadas — orientacoes
Notificacdo extrajudicial: modalidades e
possibilidades de uso

Cobranca por e-mail: dicas na utilizacdo, empresas,
pessoas fisicas, comunicagdo adequada

Telefone como recurso: estratégias, critérios,
indicadores

SMS: sugestoes e exemplos

WhatsApp: dicas na utilizacdo

Empresas de cobranca: Quando usar? Como
contratar? Preocupacoes importantes, vantagens e
desvantagens

Vistas feitas pela drea financeira: em que
momentos? Vantagens, custos

Metas na drea de cobranca: premiacdo pelo
alcance de metas — como operacionalizar



AULA 7

26 minutos
de duracao
PERFIL DE
COMPETENCIAS
DO COBRADOR

Cobrar inadimplentes é uma ciéncia: processo de
cobranca cada vez mais inteligente

Cobrador é cada vez mais exigido: cobrador x
coveiro, cobrador x tanatopraxista, o que € mais
facil?

29 competéncias para vocé se autoavaliar e
encontrar lacunas

Planilha para vocé elaborar um plano de agdo para
se tornar um profissional extraordindrio



AULA 8

35 minutos

de duracao
FRAGMENTACAO
DO ATO DE
COBRAR

Preparo, Planejamento, Inicio, Durante e
Finalizacdo

13 perguntas para vocé se fazer antes de iniciar
uma cobranca e obter melhores resultados

Caso prdtico, cobranca de financiamento, o impacto
de um mau planejamento e suas consequéncias

e Passo a passo como iniciar uma cobranca e ndo

correr riscos
20 poderosas dicas para vocé usar durante o
processo de cobranca



AULA 9

25 minutos

de duracao
TIPOS DE
INADIMPLENTES
E COMO
COBRA-LOS

O ocasional (de vez em quando), o recorrente (o de
novo), o enrolado (ou enrolador), o nervoso (ator), o
azardo, queixoso, lamuriento (sé coisa ruim) e o
negociador

Para cada perfil, valiosos alertas de como conduzir
um didlogo favordvel ao fechamento

Quais sdo suas caracteristicas

Como lidar com eles de maneira efetiva e produtiva



AULA 10

25 minutos

de duracao
TECNICAS E
DICAS

DE NEGOCIACAO

Negociar sem competir
Ledo da montanha: quebre o estado de pressao,
como fazer

e Tire a emocdo — foco no racional — frieza pode

ajudar

Contato personalizado: cada negociagdo € Unica
Técnica do salame: fatia por fatia

Tempo € dinheiro — o mdximo no menor tempo
Gritos e palavroes - fique frio

Porta voz da empresa- vocé € CNPJ, ndo CPF
Cuidado para nao enfraquecer seus argumentos
Nado enfraqueca seus argumentos

Valorizar o relacionamento: principalmente para o
ocasional

Pagamento modelo Jack: por partes

Se precisar ser assertivo, seja, com educacdo e
respeito

Caso ndo haja interesse...



AU LA 10 e 3 Poderosos atalhos para encurtar o caminho para

um acordo
Realcando vantagens e desvantagens

25 minutos
Destacando o ganha-ganha

de d urd GOO e Formulando hipdteses
TE'CNICAS E e Encerrando o contato de cobranca

4 aspectos para concluir com chave de ouro
DICAS

..para finalizar
DE NEGOCIACAO

3 perguntas imprescindiveis antes de terminar




Quanto vou investir?

O que vocé acha de investir pouco mais de R$ 2,00 por dia na sua carreira?
E isso mesmo!

Apenas 12 X RS 54,88

no cartdo de crédito

10 aulas gravadas, diversos materiais de apoio, apostilas, contato com o
apresentador e um Livro Em busca da Inadimpléncia Zero
103 abordagens para se cobrar o inadimplente e manter o cliente, versao digital

CLIQUE PARA FAZERSUA INSCRIQKO


https://www.dmc3.com.br/inscricao/2004

Dorival Machado

Dorival Machado
www.dorivalmachado.com.br
contato@dorivalmachado.com.br
(11) 97150-7966

DMC3 Consultoria
www.dmc3.com.br

dorival.machado@dmc3.com.br
(11) 2676.2258 | 9 4364.9012
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