




INSTRUCCIONES GENERALES Y VALORACIÓN
Estructura de la prueba: la prueba se compone de 10 preguntas con  varias opciones de respuesta, entre las cuales sólo hay una  válida. Las respuestas deben cumplimentarse en la tabla que se encuentra en el pie de página.

Puntuación: la calificación máxima será de 10 puntos. Cada pregunta correcta se puntuará con 1 punto.
1. Entre los tipos de deudores encontramos:
a. Los morosos intencionales
b. Los morosos fortuitos
c. Los deudores incompetentes
d. Todas las opciones son correctas
2. Los morosos fortuitos: 
a. Son los que no quieren saber lo que deben
b. Son los que pueden pagar y no tienen mala voluntad, pero no saben lo que tienen que pagar
c. Son los que han bloqueado el pago voluntariamente
d. Quieren pagar pero no pueden
3. Los clientes que a pesar de tener suficiente capacidad para pagar puntualmente, su falta de diligencia y responsabilidad les lleva a incumplir sus obligaciones son: 
a. Clientes solventes 
b. Deudores negligentes
c. Clientes con mala planificación de compras
d. Todas las opciones son falsas
4. Los morosos recalcitrantes siempre prometen pagar, pero no lo hacen y van dando largas a sus acreedores. 
a. Verdadero
b. Falso
5. El mejor aliado de los morosos es el olvido de los acreedores, por este motivo es importante el…
a. Principio de averiguar porque no ha pagado el cliente
b. Principio de no olvidarse de las deudas ya que muchas se pueden cobrar al cabo de cierto tiempo
c. Principio de rentabilidad: Realizar esfuerzos invirtiendo tiempo y dinero
d. Todas son falsas


6. Uno de los grandes escollos en la gestión de cobros es el miedo que tiene el acreedor a la confrontación con el deudor por ello debe:
a. Mentalizarse de que el acreedor tiene perfecto derecho a reclamar
b. Contactar en seguida con el interlocutor adecuado
c. Tener toda la documentación preparada
d. Todas las opciones son correctas
7. La técnica de recobro que se puede aplicar para negociar el pago de una deuda en una negociación vis a vis con el moroso es: 
a. RAITES
b. Método de las 3 C
c. CCP
d. Todas las opciones son incorrectas
8. La comunicación persuasiva y la negociación efectiva con los deudores supone un 30% del resultado en la recuperación de deudas.
a. Verdadero
b. Falso
9. Los elementos de la comunicación persuasiva en el cobro son: 
a. Utilizar la escucha activa, el feedback y empatía
b. Utilizar la asertividad y la inteligencia emocional
c. Las opciones a) y b) son correctas
d. Las opciones a) y b) son falsas
10. Entre los errores más frecuentes en negociación de cobros encontramos:
a. La estrategia del “amiguete” o la belicosa “voy a ir en plan duro”
b. Negociación persuasiva
c. El método de negociación
d. El método de las posiciones
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