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Objetivo Geral: Capacitar os colaboradores das cooperativas de crédito com ensinamentos e técnicas que levarão a uma melhoria do seu desempenho profissional, por meio de abordagens que proporcionará o conhecimento de procedimentos para a redução de riscos financeiros nas operações de crédito.





CONTEUDO PROGRAMÁTICO


  


1. Valores da Negociação - Relacionamento ("Rapport")    


 - Cliente interno e externo                                                         - Estilo Comportamental do Negociador                                     - Elementos que constroem um clima de confiança                   - Estilos de negociação                                                                - Características predominantes dos estilos


 


2. Análise de crédito


- Conceito                                                                                    - Fases do Processo - Regras Básicas


- Métodos: Credit Scoring / Risk Rating                                     - Análise de risco - ameaças


- Análise financeira, relacionamento, patrimonial e sensibilidade


   


3. Cadastro


- Atendimento - manual da recepcionista do crediário               - Preenchimento da ficha cadastral


- Documentação necessária                                                         - Referência de crédito


- Regra básicas de convivência: atendentes, auxiliares, analistas, gerente.


 


4. Cobrança


- Mecanismo de cobrança                                                          .- Causa básica para o inadimplemento das obrigações


- Objetivo dos esforços de cobrança                                          .- Políticas e procedimentos de cobrança


- Relacionamento entre o setor de vendas e a cobrança              - Definição do programa de cobrança


 - Estruturação da cobrança                                                         - Produtividade - Princípio de Pareto


 


5. Inadimplência


- Concessão de crédito a clientes                                                - Pontualidade no recebimento


- Análise de crédito – Prevenção                                                - Recuperação de crédito





Metodologia: Exposição oral com apoio de material impresso, discursão de casos








OUTRAS INFORMAÇÕES





Instrutor: Luis Salvador Angelin





Currículo Resumido:


Bacharel em Ciências Econômicas, Técnico Contábil, Custos e Finanças, Pós Graduação em Controladoria, Auditoria e Perícia, Consultor e Educador do SEBRAE (7 anos), atuação no setor bancário – 17 anos (bancos privados em São Paulo). Especialista em Gestão de Micro e Pequenas Empresas (Finanças, Administração e Marketing), Planejamento, Elaboração de Projeto de Viabilidade Econômica, Plano de Negócios. Participação no programa Contabilizando Sucesso, EMPRETEC, Microfinanças, Fórum Permanente da MPE (SEBRAE Nacional e MDIC), Oficina de Plano de Negócios, Instrutor e Consultor Técnico do programa – Próprio (SEBRAE/DF), FECOMÉRCIO, instrutor curso Cobrança, Cadastro e Crédito, Empreendedorismo. 


Período: Fechando Turma


Horário: 18 as 22 hs (segunda/sexta-feira)


Carga horária: 20 (vinte) horas/aula





Valor do investimento: R$ 400,00 (quatrocentos reais), incluindo material didático e certificação.





Inscrições: � HYPERLINK "mailto:cabralcon@terra.com.br" ��cabralcon@terra.com.br�                                   Fones: 3443 3327 – 3443 9278 
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