5 CLAVES PARA TENER UN
MODELO DE OPERACION
FUNCIONAL EN COBRANZA




El area de cobranza en estos tiempos desempefa un papel fundamental en la sostenibilidad financiera
de las todas las organizaciones. El no tener un modelo de operacién funcional adecuado puede ser la
causa de una disminucion de la rentabilidad, la liquides, de que la cartera vencida aumente y con ello
afectar negativamente la reputacion y marcha de las organizaciones. Por lo tanto, es esencial disefiar un
modelo que se ajuste a las necesidades especificas de cada organizacidén y que permita una gestiéon

efectiva de los procesos de cobranza.

Aqui querido lector te damos una visién general sobre 5 puntos que

consideramos en ICM fundamentales para llevar a cabo esta tarea.

L B Evaluacion de la cartera de créditos

El primer paso para diseflar un modelo de operacion

funcional en el area de cobranza es realizar una evaluacion
exhaustiva de la cartera de créditos. Esto implica identificar
los clientes con mayor riesgo crediticio, analizar los
patrones de pago historicos y determinar la efectividad de
las estrategias de cobranza anteriores. La informacion
recopilada en esta etapa proporciona una base solida para
desarrollar enfoques personalizados de recuperacion de

cartera.




Al Segmentacion de clientes 9

Una vez que se ha evaluado el riesgo y probabilidad de cobro de

la cartera de créeditos, se recomienda, segmentar a los clientes
de acuerdo con su capacidad de pago y nivel de riesgo

(principalmente). La segmentacion permite asignar recursos de

manera eficiente y disenar estrategias especificas para cada

grupo de clientes. Los segmentos pueden incluir clientes con

pagos regulares, aquellos que han retrasado algunos pagos y

) aguellos que han caido en morosidad.

A d Implementacion de tecnologia y analisis de datos

La tecnologia como ya lo hemos platicado en anteriores
entregas, juega un papel clave en la eficiencia operativa del area
de cobranza. La implementacion de sistemas de gestiéon de
cobranza y analisis de datos permite automatizar procesos,
monitorear el comportamiento del cliente y predecir la

probabilidad de incumplimiento. Esto permite a los equipos de

cobranza actuar de manera proactiva y tomar decisiones

informadas para maximizar la recuperacion.

A J Comunicacion efectiva

La comunicacion es un aspecto central y de vital importancia en la cobranza, no solo en estos
tiempos, sino desde que la cobranza es cobranza.

Un modelo de operacion funcional debe incluir estrategias de comunicacion efectivas que
sean respetuosas y se ajusten a las preferencias del cliente. Esto puede incluir recordatorios de
pago, notificaciones por correo electréonico o mensajes de texto, y el establecimiento de un

canal de comunicacion directa para resolver dudas o problemas relacionados con los pagos.



'Y ] Capacitacion y desarrollo
del equipo de cobranza

Para garantizar el éxito de un modelo de operacion se requiere contar con un equipo
de cobranza bien capacitado y motivado. La capacitacion en habilidades de
negociacion, servicio al cliente y manejo del estrés es fundamental para garantizar
gue los asesores de soluciones financieras puedan enfrentar los desafios diarios con

confianza y profesionalismo.

En resumen. Un modelo de operacion funcional en el area de cobranza es esencial
para la salud financiera de cualquier organizacion. La evaluacion adecuada de la
cartera de creditos, la segmentacion de clientes, el uso de tecnologia y analisis de datos,
la comunicacion efectiva y la capacitacion del equipo son componentes clave que

garantizan una gestion exitosa de la cobranza.

Implementar un modelo sélido y basado en mejores practicas proporciona una
ventaja competitiva y mejora la relacion con los clientes al brindar soluciones
personalizadas que se ajusten a sus necesidades financieras.
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