
DIPLOMADO
GERENCIA DE 
CRÉDITOS Y COBROS



OBJETIVOS

El principal propósito del Diplomado es 
desarrollar las competencias claves para 
ejercer profesionalmente las gestiones de 
Créditos y cobros, aplicando las más 
modernas herramientas para la aprobación 
de mayor cantidad de créditos con el 
menor riesgo posible y llevar a cabo una 
exitosa gestión de cobros implementando 
los métodos adecuados.

DIRIGIDO A

Profesionales  en el área  de Contabilidad, 
Administración de Empresas, Abogados y 
carreras afines. Personal responsable de 
otorgar los créditos en las empresas, que 
deseen  reforzar y ampliar sus 
conocimientos, para minimizar los riesgos 
al momento de ser aprobados. Directivos y 
ejecutivos responsables y personas 
interesadas en conocer a fondo cómo 
gestionar exitosamente los créditos y los 
cobros.



CONTENIDO:
Módulo I. Gestión Exitosa de Créditos.

▪ La venta a crédito y las operaciones crediticias.
▪ Ventajas del crédito y su impacto en los precios de ventas.
▪ ¿Quiénes Conceden los Créditos? 
▪ Contrato de Venta Condicional.
▪ Tipos de Créditos.
▪ Análisis de la Necesidad de Crédito.
▪ Las 5 “C” del Crédito.
▪ Plazos que se conceden los Créditos.
▪ Ciclo de Crédito.
▪ Depuración de Clientes. Claves para detectar probables clientes. 

con posibles dificultades.
▪ Factores de Riesgo de Crédito.
▪ Gestión del Riesgo Crediticio.
▪ Cómo establecer la estrategia de Riesgo.
▪ Calificación del Riesgo.
▪ Seguimiento y control de los Riesgos.
▪ Establecimiento de las políticas de crédito.
▪ Procedimientos para controlar la política de crédito.
▪ Proceso etapas Análisis de Crédito.



▪ Clientes con Iniciación crediticia.
▪ La Investigación de solvencia.
▪ valuaciones de la capacidad de pago.
▪ Tipos de Amortizaciones de los Créditos.
▪ Aspectos Relevantes para Evaluar un Crédito Comercial.
▪ Políticas  Generales para Otorgar  un Crédito.
▪ Límites de las operaciones crediticias.
▪ Formulario Solicitud de Crédito.
▪ Buró de Información Crediticia (BIC).
▪ Cómo analizar e interpretar el Buró de Crédito.
▪ Tabla de Amortización.
▪ Ejemplo de tabla de Amortización de Préstamo.
▪ Indicadores Financieros (Ratios Financieros).
▪ Caso análisis de crédito.

Módulo II. Gestión Exitosa de Cobros.

▪ Gestión de cobros.
▪ Perfil del personal de cobros.
▪ Ciclo de cobros y pagos. 
▪ Importancia de la gestión de cobros.



▪ Relaciones del Departamento de Créditos y Cobros  con los 
demás epartamentos.

▪ Comunicación efectiva y comunicación no verbal.
▪ Mensajes que dificultan la comunicación.
▪ La asertividad.
▪ Características de los clientes y usuarios.
▪ La gestión de clientes en la empresa, desde el pedido hasta el 

ingreso del pago.
▪ Desafíos del departamento de cobros.
▪ Las causas más frecuentes que originan los impagados.
▪ El cobro de morosos. Identificación y trato.
▪ Diferentes tipos de deudores.
▪ Muros  para una efectiva gestión de cobros.
▪ Costos de las cobranzas.
▪ Mantener un flujo de cobros inapropiado.
▪ Altos costos financieros por morosidad.
▪ Técnicas de negociación y persuasión.
▪ Manejo de Conflictos.



Módulo III. Gestión Exitosa de Cobros Compulsivos.

▪ Documentos mercantiles y administrativos generadores de 
obligaciones, cuyo cumplimiento da lugar a una Gestión de 
Cobros Compulsivos.

▪ Remisión de cuentas al Departamento Legal para Gestión de 
Cobros Compulsivos.

▪ Procedimientos para Recuperación de Créditos. 
▪ Gestión de Cobros Compulsivos efectiva.
▪ Descuentos por pronto pago. 
▪ Atrasos y causas. 
▪ Cuentas incobrables.
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