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Cobranza: 2 lados del mostrador
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CLIENTE
Entidad 
o
Empresa

Cobranza: 
2 lados del mostrador
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Crecimiento
económico

Desarrollo
humano

Nivel 
ingreso

Moti
va

ció
n

Productividad

C
on

oc
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nt

o

Nivel
educación

Creatividad Solidaridad

+

Confianza
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Generando ValorValor
en 3 (tres) claves
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Construcción
de la 

Relación Comercial
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Asesor 
COMERCIAL

Ventaja Competitiva

¿Por qué me compra?

Asesor 
COBRANZA



��������	
���	�������	�

��������
�������

 ����

Referidos
CRM/BD
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EXPERIENCIA: construcción del cliente

COMUNICACIÓN: lo simbólico prevalece

IDENTIDAD: nombre + acciones

VALOR agregado, asociado y percibido

CAPITAL: mayor intangible 

PROMESA: renovarla!
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Un grupo se convierte en equipoequipo

cuando existe consensoconsenso y

responsabilidad compartida:responsabilidad compartida:

TareaTarea, Proceso Proceso y ResultadosResultados
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Trabajo
en Equipo

Relaciones
personalesTareas

Sistemas
Y

Métodos
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COOPERACION

A
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SolomisoSolomiso

Pensar en Uno

No pensar

SillonmisoSillonmiso

CompromisoCompromiso

Pensar en Equipo

Elías y Elías; 2006

Pensar en Grupito

ConformisoConformiso

MotivaciMotivaci óónn
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� Tiempo con los clientes: EXPERIMENTAR

� 2 ideas nuevas en atención al clientes

� Aprendizaje en cobranzas: manual

� Posicionar la marca: creatividad + inversión

� Diálogo (y alianzas!) con la competencia

� Paseo intelectual y físico por otros rubros
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Negativo

P
as

ad
o

Gestión cobranza 
exitosa!

Compramos 
máquina

Renunciaron 
2 personas claves

Crecer 10 % (clientes)Crecer 10 % (clientes)
Invertir 15 % Invertir 15 % 

(capacitaci(capacitaci óón)n)
Aplicar 2 ideas para Aplicar 2 ideas para 

posicionar marca posicionar marca 
(marketing)(marketing)

La competencia 
incorporaría

3 vendedores

Mapa del FuturoMapa del Futuro

Positivo

F
ut

ur
o
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