CURSSMEDIDA

CREDITO Y COBRANZA

Especializados en la generacion de informacion de
valor en el ciclo de riesgo de crédito y la cobranza



{Quiénes Somos?

Somos una firma especializada en capacitacién, consultoria, acompanamiento y asesoria empre-
sarial en la incorporacién de talento y factores claves de éxito en la cadena de valor del Ciclo de
Riesgo de Crédito y la Cobranza, para el desarrollo exitoso del modelo de negocio, mejora del des-
empeno, la eficiencia competitiva y optimizacion de la operacion, bajo el principio de fortalecer y
consolidar lo que se esta haciendo bien y replantear, innovar, optimizar, y repotencializar aspectos

que presenten oportunidades de mejora vy brechas frente a mejores practicas, tendencias, desa-
flos del mercado v "next practices".

Estamos centrados en la actividad académica de RIESGO CREDITICIO, LA AD- - ;.f{ 4
MINISTRACION DE LA CARTERA Y LA GESTION DE COBRANZA y desarrollamos Ny (.,'\ J,
nuestra funcidn desde diferentes matices, todos desde el punto de vista wf - /
conceptual y practico. Para ello contamos con cuatro unidades de negocio: : 5

1. Formacidén Especializada en Crédito y Cobranzas
Bajo la marca Core Business.

2. Consultoria en la cadena de valor del Ciclo de Riesgo.

3. La Revista Ciclo de Riesgo en Colombia, México, Chile y Perd.

&. Eventos Académicos como el Salén del Crédito y La Cobranza;
Los Conversatorios de Lideres y el Master Class; dirigidos a los altos
directivos del mundo del Crédito y la Cobranza.
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Unidad de formacion especializada en la gestion
estratégica del riesgo de crédito y la cobranza



El crédito y la cobranza son actividades que se
reinventan a diario, por lo que requieren de
grandes dosis de creatividad, innovaciéon y per-
manente actualizacion.

Representan para sus ejecutivos el trabajar en un
ambiente de constante exigencia y presion por el
logro de los resultados, requiriendo grandes
dosis de esfuerzo vy discipling, capacidad de sor-
tear situaciones adversas y de incorporar mejo-
res prdcticas y nuevos conceptos, con agilidad.

Esto se traduce en la necesidad de contar con
ejecutivos de alto desempeno y habilidades
para guiar a sus equipos hacia el cumplimiento
de las metas, manteniendo constantemente Ia
motivacion y el optimismo, con capacidad de
crear conexiones positivas entre los miembros
del equipo y trasmitirles constantemente co-
nocimiento que agreguen valor a la compania y
al equipo, alineando el trabajo de todos hacia
objetivos comunes, de manera articulada con el
plan de negocio corporativo.



FORMACION
ESPECIALIZADA
EN COBRANZA

§
2

Y

A la medida de las
necesidades de su empresa

¢Necesita fortalecer habilidades y competencias que
mejoren la efectividad y productividad de la gestion de
cobranza en su empresa?

© Nivel Analista, Asesor y Gestor
& Nivel Jéfe - Supervisor - Coordinador
& Nivel Alta Gerencia



TIPOS DE CAPACITACION

Abiertas para ejecutivos de varias companias quienes se inscriben a un taller especifico Proximo taller:
Septiembre 5: Gestion de Credito y Cartera B2B — Bogota Uniandinos

La Capacitacion IN GOMPANY - Cerrada: se estructura a la medida de las necesidades de la entidad, segun los objetivos
que se persigan, el perfil de los efecutivos, el tipo de cartera, los tiempos que se tengan previstos, los horarios y
disponibilidad de los funcionarios, presupuesto establecido y el grado de profundizacion que se pretenda en los

diferentes temas y los énfasis 0 “aceleradores” en destrezas, areas 0 aspectos criticos.
Se dicta en Bogota y en cualquier ciudad.

Los médulos a desarrollar se eligen con la entidad a partir de Ia previa
Identificacion y clasificacion de los temas (*) y segun las necesidades,
coyunturas e impactos de la empresa, asi :

—
R Seagmentos plan
'?

] ¢hoque cartera vencida

e Basicos - Generalidad (estandar)

» Personalizacion estrategia de la entidad y
modelo de negocio

e Tacticos

e Estratégicos

e Criticos

o Enfasis especiales y Corporativos

» De profundizacion posterior




U
2

NUESTROS PROGRAMAS DE C
BUSINESS

CAPACITACIONY FORMACION

& Gestion de Cobranza de alto impacto para asesores especializados en mora avanzada

& Potencializando la Gestion de Cobro Juridico
& Técnicas de Gobranza y Habilidades de Negociacion
(Nivel Basico y Nivel avanzado)

& Gestion de cobranza en terreno y tacticas para carteras Microfinancieras
& Desarrollo de Estrategias de alto Impacto, Técnicas y Tacticas

& Estructuracion de un modelo de cobro — Arquitectura de Procesos,
Estructura, Politica y Segmentacion

O Liderazgo de Equipos y Cultura del Logro

& Gerenciamiento del Resultado en areas de recuperacion de Gartera

& Mindfulness e Inteligencia Emocional en Ia Gestion de Equipos

& PNL Programacion Neurolingiiistica en la Cobranza y NeuroEmotion
by Andrés Cadena

& Seleccion, Seguimiento, Medicion y Gontrol de Agencias Externas de Gobranza

& Construccion de Indicadores KPI (key performance indicator) en dreas
de Cartera y Gobranza



#A&#A FORMACION
'@ Y ESPECIALIZADA
$ EN COBRANZA

TALLER / COBRANZA DE ALTO IMPACTO

e Técnicas de Cobranza Asertiva;
Manejo de objeciones y Habilida-
des de Negociacion

ALCANCE Y COTIZACION




OBJETIVO PRINCIPAL

Incrementar los niveles de recuperacion
de cartera de la entidad

Con técnicas efectivas de cobro, manejo de objeciones, contra-argumentaciones,
negociacion y cierre, que le permita, a la fuerza de cobranza incrementar sus niveles
de efectividad y eficiencia

MAYOR PRODUCTIVIDAD, MAYOR EFICIENCIA,
MEJORES NEGOCIACIONES Y MAS PAGOS

Mas Contactos ”0J0”.... pero efectivos !
Mas Promesas Ciertas
Menos Promesas Rotas
Mas pagos

Mejor calidad de cartera
Clientes mas satisfechos

./1




OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Desarrollo de habilidades en el gestor para argumentar, contra-argumentar, manejar
objeciones, negativas, duda, incertidumbre, especificamente para la cartera de vehiculo.

e [dentificar que clase de deudor tiene al frente, manejo y como concretarlo

e Técnicas de cierre efectivo, asegurando la calidad en el servicio, la retencion del cliente,
y la aceptacion del pago.

e Habilidades comunicativas y de expresion vocal y/o corporal aplicadas
a la negociacion efectiva.

e Desarrollar sensibilidad, voluntad y destrezas para el manejo
de procesos de acuerdos o de negociacion basados en intereses.

e Visualizar la negociacion como proceso y agregar valor a nivel
metodologico y técnico.

e Desarrollo de habilidades para crear confianza en el cliente, sacar
de €l toda la informacion que se requiere y aprender a estructurar
el escenario en el que el pago se torne como una opcion viable
para el cliente, que esté en capacidad de cumplir.

e [dentificacion del perfil negociador del colaborador y del equipo.

e Afianzar habilidades y destrezas de un gestor exitoso y
cerrar brechas frente a paradigmas y malas practicas.




Duracion: 2 dias - 16 horas (ajustable a 8 horas)

Tema principal Detalle

SALUDO Y PRESENTACION Introduccién y Objetivos; Pretest; Acuerdos y compromisos frente a los objetivos y a las 3 lecturas previas

LA NUEVA VISION DE LA COBRANZA

DESAPRENDER PARA INTERIORIZAR NUEVAS Y La negociacién asertiva y efectiva con inteligencia emocional: Rompiendo paradigmas; Introduccién
MEJORES PRACTICAS El cliente como el Centro concepto de cobranza asertiva de alto nivel de servicio (conectar al deudor emocionalmente con la
de todo Vs. Esquema anterior, el problema como situacién de recuperacién, abrirle un nuevo horizonte, construir un camino

el centro y el foco.

Coémo establecer conexiones a través de conversaciones poderosas - Técnica de Magic Service,
CONVERSACIONES Comunicacion Asertiva

PODEROSAS "Entendiendo la gestion de cobranza desde la perspectiva del cliente. La creacién de oportunidades
para el deudory de escenarios que le den viabilidad al pago Venta de beneficios y consecuencias”

Parafreseo
Lenguaje corporal y la apariencia fisica como factor empoderador
El tono de la voz como sello que imprime confianza, seguridad y empodera
Saber escuchar (La escicha empéatica y activa)
Manejo del Silencio y el poder de Ia pausa

COMUNICACION Mas que saber hablar, saber transmitir - cudndo, qué y cémo

ASERTIVA Palabras poderosas / verbalizacién positiva

Dejando Mensajes potentes que sigan cobrando por mi
Obtenery proporcionar informacién de calidad
Disparadores cerebrales y la conexién de emociones

El cerebro y los canales de percepcion
Disparadores cerebrales y la conexién de emociones

TECNICAS DE PNL Eroceso Iégic.o del cerel?rg en Ia'tgrﬁa de cualquier decision -Técnica de las dos opciones

a persona Visual / Auditiva / Kinética
APLICADAS Claves oculares

A LA COBRANZA Tips para concretar y avanzar sobre lo fundamental. Cuando retomar el control de la conversacién para
pasar al siguiente nivel, sin que el cliente sienta que lo estan interrumpiendo
Ejercicio vivencial (10 minutos)
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La Argumentacion persuasiva. El manejo de la Contra-argumentacién (técnicas, elementos y tipos de
argumentacion)
MANEJO El manejo del NO, de las Objeciones, la manipulacién y las amenazas
Manejo emocional y técnicas para no juzgar, ni involucrarse - La trampa de solidarizarse con el deudor.
DE OBJECIONES ) L s b .
Manejo de objeciones utilizando habilidades comunicativas y PNL
Comprometerse? Cuando, con que siy con que no
Ejercicio Practico de Técnica de P&G para el manejo de objeciones




Duracion: 2 dias - 16 horas (ajustable a 8 horas)

Tema principal Detalle

PREGUNTAS INTELIGENTES "El poder de una buena pregunta. Técnica para preguntary tipos de
preguntas en cada etapa.

ASEGURANDO EL CIERRE Tips para llevar Ia negociacion al cierre, concretar y asegurar el pago, manejo
de la renuencia. Técnica de Contra verificacion.
Estrategias, tacticas en procesos de acuerdos y técnicas efectivas para
concretary cerrar el pago.

Tipos de deudor y su manejo: Agresivo, evasivo, incumplido, sin dinero,
¢CON QUIEN ESTOY amable, preguntén, apatico, tragico, hostil, terco, ocupado, ausente.
NEGOCIANDO? Pasivo, Cooperativo, Combativo o Activo
Suave, Duro, Racional - Logico, Creativo, Impulsor de Tratos

¢QUE TIPO DE NEGOCIADOR SOY YO? Aplicacién Test Personal Para Descubrir que tipo de Negociar es cada uno

Roll Play gestién de cobranza aplicando las técnicas de Gamifications -
Resolucién de casos preconstruidos con dos escenarios y realimentacién -
Grupos de Trabajo
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Casuistica - Role Play

SELLO DE COMPROMISOS - Esquema
Plan de Mejora Personal, Monitoreo,
Seguimiento y Control

Identificacién de las 5 competencias Vitales que se constituiran en el foco
de mejora y seguimiento (3 cada mes) - Ejercicio personal Guiado

CONCLUSIONES Y CIERRE Conclusiones, Retroalimentacién y Cierre
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JUGARY
PREPARAR ‘ APRENDER SIMULAR

Flipped
Classroom

(Lecturas Previas)

INTERIORIZAR
SENSIBILIZAR COMPROMETER
PROFUNDIZAR

SELLO DE
COMPROMISOS

Bajo el Goncepto de:

1. Integralidad del SER Humano: E| crecimiento
debe ser a nivel personal y profesional —
Impactar el SER para llevar el HACER a un
segundo nivel de efectiviaad y eficiencia.

2. Desarrollar Pasion por su trabajo

3. VENCER LA ZONA DE CONFORT

4. RETAR AL FUNCIONARIO

9. INTERIORIZAR CONCEPTOS

6. Desarrollo de una cultura de pensamiento Innovador

1. Desarrollo de una cultura de Logro bajo la
premisade Gerenciamiento del Resultado

8. DIVERTIRSE



METODOLOGIA

TEORICA PRACTICA

En forma magistral exposicion del conferencista
sobre fundamentos teoricos y lecturas previas al
programa para maximizar el tiempo.

& Andlisis de casos practicos disefiados con el cliente de la
realidad del modelo de negocio para trabajo individual y en
equipo (mesas de trabajo).

Todas las Sesiones seran de cardcter & Role-plays de negociacion
practico-ludico con metodologia para aprendizaje @ Interrogatorio y el debate
de adultos concibiendo al colaborador como ser
integral en sus 4 dimensiones Fisica, Psiquica,

La metodologia de ensefanza, vivencial, dindmica y
participativa, a titulo personal y en equipos de trabajo,
permite analizar, plantear y evaluar las ideas, los conceptos,
haci ) ) las estrategias y las tacticas del rol gerencial, por medio de
ABACIUI L V?/ decompetenci as' la discusion de temas y casos que se plantean en términos

personales y profesionales, de manera integral. de impacto estratégico, apoyada con la exposicion tedrica
N / del marco conceptual de cada tematica modular.

— Se fomenta la autocritica y la autoevaluacion, para que

— cada participante identifique sus fortalezas y debilidades, y
defina acciones de mejoramiento a nivel personal,
profesional, a nivel de equipo y de cara a sus jefes y
Subalternos

Social y Espiritual lo que asegura una mayor
interiorizacion del aprendizaje y evolucion del ser

—

o




Impacto en 4 dimensiones del aprendizaje

Comunicacion Manejo Informacion de valor Manejo integral del gestor de

Asertiva De emociones Estrategias tecnicas , cobro y del S_Uperw:s,ar para
Y tacticas impactar su orientacion al logro

Necesitamos conectar nuestra emociones y las de nuestro equipo con el exito y con logro

“para consegquir los objetivos tenemos que aprender a gestionar a las personas
con la que tenemos que alcanzar esos objetivos”



VALOR INVERSION: $4,200,000 + IVA CORE,

(Cuatro Millones Doscientos Mil Pesos mas IVA) BUSIN

Forma de pago: Factura presentada el siguiente dia habil una vez terminada la capacitacion a satisfaccion,
con fecha de pago/vencimiento a 30 dias.

Fecha y hora para impartir el curso: a convenir con el cliente.

VALOR INVERSION INCLUYE:
e Ocho (8) horas de capacitacion para un Grupo Maximo de 20 personas dictadas en un dia
e Incluye dinamica vivencial y actividad de reflexion, interiorizacion y video de sello de compromisos
e Material de Trabajo para asistentes (maximo 20 ejemplares)
e [ 0s Honorarios del capacitador
e Incluye desplazamiento del Instructor a la ciudad, sus tiquetes de avion, hotel y vidticos

MATERIALES:

Entrega de cartillas fisicas (maximo 20 ejemplares).
NOTA: Nos Reservamos el derecho de uso del material, por tal razon las cartillas no se envian en archivo magnético ni por mail,
Unicamente se entregaran en fisico.
De la misma manera no se permite la reproduccion del material, ya que esta cobijado por derechos de autor.

A CARGO DEL CLIENTE:

Proveer el salon confortable tipo aula para un maximo de 20 personas, con Video Beam, Telon o Pantalla
para proyeccion de la presentacion, Paledgrafo y marcadores; y sonido para proyeccion de Videos.
Refrigerios y almuerzos para los asistentes si la empresa asi lo considera.
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Taller 2 dias Bogota $8,000,000 + IVA
16 horas : Otras Ciudades $9,300,000 + i IVA
Taller 1 dias Bogota $4,200,000 + IVA
8 horas : Otras Ciudades $5,300,000 + IVA
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Otros Talleres Especializados
en Credito y Cobranzas




OPTIMIZACION DEL CICLO DE GREDITO

(& Gestionando el Riesgo desde la prospectacion de mercado.

(& Asegurando la calidad de la cartera con una buena venta.

& Mas alld de la normativa.

& La politica de crédito alineada con la estrategia - principios fundamentales.
& Informacion Inteligente, Conocimiento del Cliente y Herramientas Analiticas.

& Analisis de Credito, Medicion de Capacidad de pago, limites de
endeudamiento y modelos con base a puntuacion de score.

& Optimizando la operacion de la fabrica de Crédito, macro-flujo
de proceso, tiempos de respuesta, monitoreo y Control.

& Tecnologia como un instrumento eficaz para
fortalecer la gestion de riesgo de credito.

&J Blindado el proceso contra el fraude.




CONSTRUCCION DE MATRIZ DE SEGMENTACION
DE CLIENTES EN INCUMPLIMIENTO

Matriz de Alertas Tempranas
Mapa de cartera en Riesgo

Tipo de incumplimiento (Coyuntural/iliquidez transitoria o estructural, fuerza
mayor, caso fortuito, cultura de no pago, desorden, falta de tiempo)

Capacidad de pago

Voluntad de pago

Segmentacion del Cliente Reestructurado
Portafolio de opciones para la cartera vencida

Alternativas de pago / escenarios de recuperacion a corto
mediano y largo plazo

Q RQQ QAR

Riesgos y Beneficios de los modelos
de Reestructuracion

&7l
BUSINESS




GERENCIANDO MI PROPIO
REPARTO DE CARTERA VENCIDA

@& Piramide de Productividad (contactos-Promesas-Pagos)
& Saber segmentar y priorizar

& La importancia de la primera semana

& Medicién y Control semanal

& Proyectando el resultado -
& Indicadores de gestion - Donde estoy? - | ;\

& Cuanto me falta para llegar a la meta

& Estoy mejorando mi perfil negociador? y—~
7T .
BUSINESS




NEGOCIACION DE ALTO IMPACTO

- ¢lon que tipo =
dedeudor esta
negociando? ‘
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CHARLATAN TERéO APATICO TRACICO OCUPADO AUSENTE
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( , @ Suave s T
- Yecue o pu ‘ e ||
| CPRa o @ Racional-Idgico, S e

negociador

| Flexible / Flexible /
@ Cr ea tl VO Cooperativo Agresivo
es usted? | ‘_ R fo]

@ Impulsor de tratos




@ ESTRATEGIA, TACTICA Y HERRAMIENTAS
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Gerenciamiento del Resultado { ORE

FORMACION PARA LA ALTA GERENCIA BUSI
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FORMACION EN SERVICIO - MODELO CERO QUEJAS

Contenidos del Modelo Cero Quejas:
Conceptos Basico:

Queja, reclamo, falta grave, expresiones inade-
cuadas y no permitidas, clientes dificiles, inci-
dente y factor humano.

Factores humanos:

La docena sucia “The Dirty dozen” definicion y
tips para hacer conciencia de su presencia y
para evitarlos durante la gestion de cobraza
telefonica y cara-cara.

e Distraccion. * Falta de asertividad.
e Presion indebida. e Ausencia de trabajo
e Estrés. en equipo

e Fatiga e Desorganizacon.

e Indisciplina e Falta de proactividad.
e Complacencia. * Incapacidad o

e Mala Comunicacion. incompetencia.

Escenarios para la Practica:

Esponiendo al entrenado a resolver y reali-
mentar en tiempo real, distinfos casos y es-
cenarios para desarrollar su habilidad de co-
municar aertivamente y aplicar con criterio los
argumentos mas solicitados sin involucrarse
emocionalmente, con foco en el resultado po-
sitivo de cada gestion.




FORMACION EN SERVICIO - MODELO CERO QUEJAS

cCuales son los beneficios del Modelo
Cero quejas?

Disminuir las quejas, mejora la productividad al evitar tramites
tiempos y recursos invertidos en atender y solucionar quejas de
los clientes por el servicio recibido.

Disminuir el indice de quejas evita el riesgo reputacional para
la empresa y el cliente.

Disminuir las quejas permite lograr los estandares de calidad
de la empresa y los acordados con clientes.

Disminuir el indice de quejas permite a los gestores de cobran-
za, el cumplimiento de metas individuales y la obtencion de
ingresos adicionales.

El Modelo Cero Quejas en una estrategia de transferencia de
conocimiento, que busca reducir al minimo posible, incidentes
criticos que generan quejas y clamos de los clientes, durante la
gestion de cobranza, por cuasa de factores humanos.

¢ como se construye el modelo
Cero Quejas?

Mediante la documentacion y socializacion de las mejores prac-
ticas y errores comunes en el paso de la gestion de cobranza,
con calidad: estandarizando el proceso, de tal manera que sea
medible y susceptible a mejorar continuamente.

¢ccomo es la metodologia de
socializacion del modelo Cero Quejas?

Cada Jefe-coordinador; tendra a su disposicion el KIT de
autoformacion* “Modelo Cero Quejas” y sera entrenado para
Su uso, de tal manera que lo pueda socializar de manera ade-
cuaaa logrando disminuir los incidentes, quejas y reclamacio-
nes en su grupo de trabajo.

*KIT de autoformacion: Guia del participante, guia del
facilitador, presentacion con Videos y Audios de los esce-
narios de practica y del modelo de una llamada amable.




CONSULTZ RIA

1T ) NDE RIESC )

Unidad de consultoria espé, ]
ciclo de riesgo de credito y?é\



Diagnostico

Alicia en el pais de las
maravillas

¢Cudl camino
debo tomar?

Propuesta Constrccion y Acompaiiamiento \
plan de mejora Modelamiento y Sostenibilidad

Depende a
dénde quieres

Entonces no importa
que camino tomes.

Tienes que saber donde estas,

hacia donde quieres ir para
escoger el mejor camino

El modelo de
las 7-S de Mckinsey

Estrategia
(Strategy)

Estructura Sistemas
(Stucture) (Systems)

Valores
(Shared values)

Estilo
(Style)

Personal

(Staff)
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Ciclo de Riesgo circula en:

COLOMBIA - MEXICO - CHILE Y PERU

(Edicion local para cada pais)
® O & 6

Colombia México Chile PerG

Ciclo de Riesgo se constituye en la primera y Unica revista en
Latinoamérica especializada en la cadena de valor de la
gestion estratégica del negocio financiero, con énfasis en el
ecosistema crediticio y la cobranza.

32 mil lectores 16 mil lectores
Colombia T T _ G Chile
Julio de 2010 | & Marzo 2014
TIraJe 8'000 U/:‘ R[EbGO COLOMBIA UE RlEbGO CHILE TIFaJe 4.000

La revista para expertos de/ mundo def Crédito y fa Cobranza La revista para expertos del mundo de! Crédito y la Cobranza
°
24 mil lectores

e C1C1e CiCie>

Tiraje 6.000 DFE RIESGOwixico DE RIESGO peru

La revista para expertos de/ mundo de/ Crédito y la Cobranza La revista para expertos de/ mundo de/ Crédito y Ja Cobranza

16 mil lectores

Perd
Noviembre 2016

Tiraje 8.000



PREGUNTE POR NUESTRO PROXIMO EVENTO
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Gerenciamiento de Alto Impacto

para las areas de Cobranza

MEDELLIN
Club Unién San Fernando Plaza

FERIADIGITAL

ExpoCOBRANZAS
Lunes12alViernes 16

Lideres
'COBRANZA

MEDELLIN
Club Union San Fernando Plaza

Mayor informacion:

MARTES

TALLER
TECNICAS Y TACTICAS DE
COBRANZA Y NEGOCIACION.
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MEDELLIN

2019

CLASS .' Gerenciamiento de Alto Impacto

COLLECTIONS MANAGEMENT para las dreas de Cobranza

Patrocinadores:

TS MASTERQ

FONDO DE GARANTIAS

Miércoles 14 de agosto 8:00am a 5:30pm  Club Unién San Fernando Plaza MEDELLIN FENALCO

LA FUERZA QUE UNE
ANTIOQUIA
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Financial Systems Company

dminfo ‘_!.1 E'aOCLISS?ﬁ((:ges\s

SMART

Formacion especializada
para la Alta Gerencia del Ciclo de Cartera y la Cobranza

AGENDA ACADEMICA

11:00 a 12:30 pm

» Variables criticas en la construccién
de planes de choque de alto impacto

Contentoers
COBRANDOSAS. UCesuomamos suenos

\\\
TransUnlon© Andesspo\

Contact center

» Sistema Directivo en la Cobranza ()
y sus KPI fundamentales - llevando

la Gestién a la 13ava potencia 10:30 am
a11:00 am o = | 3

(*) fiscore] Edemancrepnos EQUIFAX
México ~ Colombia

Refrigerio y

Conexi6n de
Joaquin Pefia Negocios Carlos Guzmdn
Director de Consultor | P R | M ES (@ ENCARTERA Recovery Value
Consultoria Especializado radre g projectosy soluiones I Generando para su
ICM México en Cobranza

12:30 pma 2:00 pm /

2:00 pma 3:45 pm

» Elevando tu Productividad
a su Maximo Nivel

4:15 pm a 5:30 pm

» El reto del tiempo real. !Una misién
solo para Lideres Orgdnicos como tu!

-~ 3:45pma
y
{ 4:15pm ‘ ) ’
Colombia - México
Jorge Eduardo Lépez Refrigerio y
Experto en Innovacién Conexién de
y Productividad; Coach . Carmen Sandoval
en Metodologia Negocios Coach & Head of

Business at Lemon tree
Business Consulting

GoalBoxes (Espana)
Cumple tus metas

Conéctate con herramientas centradas en cuatro niveles:
Gestion emocional, Focalizacion, Ejecucion, y Gestion de

!No CORRA EL RIESGO vinculos, que te pgrmitan ma?erializar grandes cambios, para
" fIa obtenu((j)n |de IOIE mas aiéos Eeslultados,| ;é la ’
. transformacion de la cultura, mediante la consolidacion de
DE PERDERSELO' un habitat mas fértil y sustentable, dentro de un mundo

VIPE (Volatil, Impredecible, Paradéjico y Entrelazado)

Organiza:

CiCl

DE RIESGO cotomenn

La revista para expertos del mundo de/ Crédito y fa Cobranza

Informes e inscripciones:
Catalina Sierra: (57)(1) 300 20 17

Movil: (57) 315 233 6827
info@creditoycobranzas.com
www.cicloderiesgo.com




NUESTRO NUEVO PRODUCTO: ECOSISTEMA....

...por que en Ciclo de Riesgo siempre les tenemos mas!

..ES para nosotros muy grato
hacerlos participes de
Ecosistema, |a nueva
plataforma WEB con

interacciéon en 3D para el
desarrollo de Ferias
Congresos, Foros y Talleres
virtuales especializados en el

Ciclo de Riesgo de Crédito, La

Cartera y la Cobranza.

En 2018, la plataforma
Ecosistema ya tiene 11
programas de capacitacion
programados en su aula
virtual

EMPLEO




Salon web para el desarrollo de Conferencias
y talleres de Capacitacion Virtuales

o a CREVOLUTION 2017, pam obetener imis ayuda presiona el boton 7 a ln zguilerda @

Anceswo™ SUra ™

HEVOION e

s K o= 5

|
l




PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES

Financial Systems Company

CARLOS ARTURO
GUZMAN GONZALEZ

Abogado y Administrador de Empresas con 20 anos de expe-
riencia en el mundo financiero.

Es consultor en Banca de Personas y PyME con desarrollo de
proyectos en modelos estratégicos y operativos en las areas
de Crédito y Cobranzas, en bancos en varios paises de Latinoa-
mérica, entre ellos Scotiabank, Banco de Bogot3, Banco Davi-
vienda, Banco Agricola del Salvador, Banco Bolivariano del
Ecuador y Banco del Ahorro en Honduras, entre otros.

Se desempend en el pasado como:

Director de Fabrica de Otorgamiento en Refinancia

Gerente del negocio de Crédito y Avales de Fenalco

Gerente de Portafolio de Activos Improductivos de Covinoc
Gerente de Cobranza de cartera Hipotecaria en Banco Caja
Social y Colmena.

Abogado de la Universidad Nueva Granada, con especializacion
en Derecho Comercial y Financiero de la Universidad Sergio
Arboleda.



PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES

GLORIA LUCIA
MONTES PARRA

Directora Académica y Docente del Diplomado de Crédito Cartera y
Cobranzay dela Camara de Comercio de Bogota; docente universita-
ria en Programas de Educacién Continua de Formacién de Ejecutivos;
Directora, coordinadora y facilitadora de Esquemas de Capacitaciény
Entrenamiento en gestidn comercial, ventas, otorgamiento de crédi-
to, administracién y recuperacién de cartera en empresas del Sector
Real y Financiero.

Consultora Empresarial especializada con 7 anos de experiencia en
estructuracion de soluciones integrales orientadas a aumentar |a pro-
ductividad y efectividad comercial, financiera y administrativa en la de
recuperacién de cartera y fuerzas comerciales en empresas del Sector
Financiero, Telecomunicaciones, Real y Servicio.

Experiencia Laboral en entidades del Sector Financiero en cargos
directivos en areas del Ciclo Integral de Riesgo (Comercial y Ventas,
Crédito, Administracién, Recuperacién, Normalizacién de Cartera ) vy
Gerencia de Proyectos.

Economista de Ia Universidad de San Buenaventura de Cali y Especia-
lista en Administracién de Empresas en Universidad ICESI de Cali, con
Diplomados en Ventas en Ia Universidad del Rosario y en Negociacidon
Profesional en el CESA Bogota.



PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES

LORENA PATRICIA
MUNOZ HURTADO

Experiencia de mas de 16 afos en el drea de Cobro de Cartera, Procesos, Estra-
tegia, Servicios Financieros y Atencién al Cliente.

Desde finales del ano 2014, se desempena como:

- Conferencista, Coach de Vida y en Programacion Neuro
LingUistica para diferentes empresas.

- Instructor, entrenador y consultor en programas de Cobranza,
Desarrollo en Ventas, Habilidades Gerenciales, Liderazgo y
Supervision tanto nacional como internacionalmente.

Lorena, ha dictado talleres, conferencias y cursos sobre temas de Motivacién,
Liderazgo, Emprendimiento, Cambio de paradigmas, Felicidad en el trabajo,
Programacion Neurolinguistica, Comunicacion efectiva con PNL, Servicio al
Cliente, Gestién del cambio, Ventas, Cobranzas, Negociacion, Educacion
Financiera, Planeacién Estratégica, Trabajo en equipo, Creatividad e Innova-
cién, entre otros.

Perteneci6 al Grupo Coomeva durante 14 afos, de los cuales 10 fueron desem-
pefnados en el area de Cobranzas en Bancoomeva.

Lorena es formada profesionalmente como Administradora de Empresas de la
Universidad del Valle en Cali, con Diplomado en Gerencia Integral en la univer-
sidad Icesi Cali, es Lider Coach de la escuela Coaching Hall International y
Coach en PNL de la Academia Americana de Neurociencias Excellent, como
también, se ha preparado como Oradora profesional.



PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES

Directora de la Revista Ciclo de Riesgo para Latam y Representante
para Colombia del Banco de Fomento del Gobierno Aleman DEG
Entwicklungsgesellschaft mbH - Financial Institutions
- Consultora especializada en Crédito y Cobranza.
- Asesora de la Junta Directiva de Fenalco en el negocio de Avales
de operaciones de crédito y optimizacién del area de cobranza.-
- Capacitadora de fuerzas internas y externas de crédito y cobranza
- Asesora de Casas de Cobro en Bogota en la operacién de
gestién y OffShoring
- Asesora para Estrategias en Valores en estructuracion de
modelos de gestidn de carteras castigadas y valoracidén de
portafolios de Inversién.

& Otra Experiencia:
‘ - Vicepresidente de Cobranza del BCSC durante 7 anos
- Gerente de Cobranzas Banco Colmena

- Gerente General de la Colectora del Grupo Bolivar
BEATRIZ ALEXANDRA

Tramites y Cobranzas SA
\V/|HW. Y 3{e(e]:7.\: - Gerente de Banca Corporativa de Delta Bolivar Companiia
de Financiamiento
- Subgerente de Crédito de la Corporacién Financiera de Occidente
- Segundo Lugar premio nacional de emprendimiento
e Innovacién Ventures 2009



PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES

X
WILLIAM
ORJUELA

William Orjuela es consultor internacional, certificado en GRC
Gobierno Corporativo / Gestién de Riesgo y Cumplimiento.
Experto en modelos transformacidén con énfasis en culturay
excelencia operacional.

Ha participado en la optimizacién y automatizacién de mas de
550 procesos.

Creador del Modelo Estandarizado de Procesos (MEP) para
transversalizar procesos de negocio basado en BPM y BPMN.

Especialista en Arquitectura de Negocio, Arquitectura de Pro-
cesos, Ingenieria de Operaciones, Shared Services, Operacion
Bancaria, Corresponsales Bancarios, BPM, BPO, BPMS, BPA,
Bantotal, Auraportal, ISO9001-2015.

Socio Fundador de Coba Group, Cofundador de REVAL, BPO
para el sector servicios

Gestor y fundador de Fabriko Process - Fabrica de Procesos de
Negocio.

Administrador de empresas de la Universidad Externado de
Colombia con especializacidon en Gerencia Estratégica de la
Universidad de la Sabana.



PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES

SERGIO
CIFUENTES

Economista con mas de 20 anos de experiencia laboral, desem-
penando funciones de alto nivel en entidades gremiales del
sector financiero y en los Gltimos 5 aflos como gerente de las
firmas SP SCORE e IPRIMES, teniendo Ia oportunidad de com-
plementar habilidades y destrezas como emprendedor, asesor y
consultor de entidades del sector real y financiero.

Estructurador del Proyecto El Dorado Lounge, la primera Sala
VIP de Latinoamérica en el Aeropuerto Internacional El Dorado.

Estructurador del Proyecto Finctech Sugarantia y de otros pro-
yectos de Emprendimiento en Tecnologia Financiera Fintech.
Entrenador y formador por vocacion, pasién y talento.

Creador de la marca MIFINPERSONAL, talleres de formacion a
empresas y personas que reconozcan la importancia de tener
control de su vida financiera.

Consultor de AFIC

Gerente Regional GESTOR (Ecuador)

Jefe del area Técnica de Asofiduciarias



PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES

Cuenta con mas de 27 anos de experiencia en el banco privado mas
grande de Colombia, como Gerente de Cobranza de Bancolombia
y &4 en el sector real de Colombia y México.

En 2017 asumid el reto de ser consultor independiente para acompa-
Aar a empresas de diferentes sectores de la economia para realizar
transformaciones y cambios reales permitiendo llevarlas a cumplir sus
objetivos y facilitar su sostenibilidad.

Es Administradora de Negocios de la Universidad EAFIT de Medellin, con
Pre- MBA de la Universidad Delaware USA.

Certificada como Coach Ontolégico Empresarial de Newfield Consulting.
Cuenta con estudios de Direccidén Empresarial de la Universidad de la
Sabana y otros como Multiplicadores Entrenamiento en equipo de
Ventas de EAFIT; Gerencia Estratégica Comercial de los Andes; Técni-
cas de Venta, Gerencia de Ventas y administracién equipos de Venta;
Servicio al cliente y Excelencia en el servicio.

OLGA LUCIA Ha desarrollado consultorias y programas de formaciéon en importantes

empresas como el Banco Wy empresas del sector BPO como Contento

s EG U Ro BPS y Aecsa entre otras.




PERFIL CONSULTORES

E INSTRUCTORES INTERNACIONALES
Alianza ICM México

México ‘

LUIS EDUARDO
PEREZ MATA

Consultor especialista en Crédito y
Cobranza, instructor acreditado del
Instituto Tecnolégico y de Estudios
Superiores de Monterrey (Tec de Mon-
terrey) y Profesor del Diplomado
Estratégico en Cobranzas de Consu-
mo por la Universidad Anahuac de
México.

Conferencista registrado ACA Interna-
tional. Ha impartido cursos de capaci-
tacion a mas de 800 empresas en Amé-
rica Latina, Estados Unidos y Europa.

Managing Director de The Profit Cente-
red Credit Group, grupo internacional
de organizaciones y consultores de
una nueva vision de Crédito.

Presidente y Director General de
Grupo ICM especializado en el
desarrollo profesionalizacién del
Crédito y cobranza.

Director de la Revista Ciclo de Riesgo
México.

En el ano 2004 obtuvo la distincion
MCE (Master Credit Executive) de la
society of Certified Credit Executives
de ACA International.

Fundador del comité Organizador del
Congreso Mundial de Crédito y Cobran-
za México 2007, irlanda 2009, Austria
2011y Johannesburg, South Africa 2013.

Es ademas Autor del libro "Estrategias
de Cobranza De Cuentas Comerciales”
Coautor de Negociacion Asertiva - La
nueva Vision de la Cobranza; Coautor
del Libro The Best Kept Profit Secret
editado en Estados Unidos.

Colaborador frecuente de la Asocia-
cién de Profesionales en Cobranza
Y servicios Juridico de México.
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Beatriz Alexandra Villa C T C a8
Directora Latam _ 1__ m

DE RIES((Q) LATAM

Re Vista CiClO de Riesgo La revista para expertos del mundo del Crédito y la Cobranza
Teléfono: (57)(1)3002017 ® Salon <« Industria
Celular: +57 3158333101 o ool CREDITOyia COBRANZA

Email: beatrizvilla@cicloderiesgo.com
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