Gestao de cobrancas na
pratica: o guia para reduzir a
inadimpléncia no seu negdcio
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Introducao

A gestdo de cobrancas é uma tarefa delicada para qualquer negécio, independente
de seu tamanho. Isso porque ela exige uma série de métodos e técnicas para garantir
a reducdo de inadimpléncia sem impactar o bom relacionamento com o cliente. Afinal,
cobrar nem sempre é uma tarefa facil.

No entanto, considerando que a inadimpléncia atinge boa parte da populacao
brasileira, mais de 67% milhdes de consumidores de acordo com o dltimo
levantamento da Serasa Experian, pensar em alternativas para o setor de cobrancgas
deve ser uma prioridade do empreendedor brasileiro.

A alta da inadimpléncia compromete o fluxo de caixa, prejudicando tanto a projegdo
de receitas como o controle das contas a pagar. E, no final, a conta ndo fecha. Tudo
isso se reverte em aumento dos custos e reducdo dos ganhos.

Neste material, vocé vai entender como funciona o processo de cobranca e como
colocar em prética uma gestdo de cobrancas eficiente. Além disso, vocé tera acesso
a um modelo de régua de cobranca que pode ser adaptada a qualquer modelo de
negocio. Aproveite a leitural

Equipe Cora
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O que é e como
funciona a gestao
de cobrancas

Cobranga é um processo que abrange desde o momento em
que o cliente compra um produto ou servigo até o pagamento
da divida, dentro ou fora do vencimento. Portanto, a gestdo
de cobrancas deve iniciar antes mesmo do cliente se tornar
inadimplente.

O setor de cobrangas da sua empresa deve estar atento desde
as formas de pagamento a serem oferecidas, passando pela
cobranga preventiva (que vamos detalhar a seguir) até chegar,
caso seja necessario, a cobranga focada na recuperagdo do
valor.

Tipos de Cobranca

Como dissemos anteriormente, o processo de cobranga comega
apds o fechamento da venda, quando o cliente escolhe a forma
de pagamento e compra um produto ou servigo.

As cobrangas podem se dividir em trés tipos: avulsa, parcelada
ou recorrente.

Entenda cada uma delas:



Cobranca avulsa

Uma cobranca avulsa, como o préprio nome sugere, é aquela em que o cliente s6

precisa realizar o pagamento uma Unica vez. Ou seja, € uma cobranga sem recorréncia ou
parcelamento pendente. Entdo, vamos supor que vocé tenha uma loja de calgados. Quando
o cliente adquire um ténis e paga ele a vista ou em uma Unica vez no crédito, por exemplo,
dizemos que ocorreu uma cobranca avulsa.

Cobranca parcelada

O nome fala por si sé: uma cobranga parcelada é aquela em que o valor total da compra

é dividido em vérias vezes, portanto, se trata de uma cobranga com mais de uma parcela
(chamado popularmente de “carné”). Entdo, se vocé tem um saldo de beleza, por exemplo, e
uma de suas clientes contratou um servico e parcelou em 3 vezes mensais, isso significa que
vocé vai demorar 3 meses para receber tudo o que foi cobrado.

Cobranca recorrente

A cobranca recorrente, também chamada de assinatura, ocorre quando uma cobranga possui
o mesmo valor e a mesma data de vencimento durante um periodo (semanal, quinzenal,
mensal, bimestral, trimestral, semestral ou anual). Entédo, se o seu negdcio oferece um servigo
de streaming, por exemplo, provavelmente utiliza esse tipo de cobranga para receber dos
clientes.



Etapas da gestao
de cobrancas

Para exemplificar, separamos algumas etapas que devem fazer
parte do seu planejamento de gestdo de cobranca:

Etapa 1: Prevencao

Essa é uma etapa de prevengdo de inadimpléncia. Afinal, ndo é
preciso aguardar o vencimento da fatura para lembrar o cliente
do pagamento. E possivel prevenir os prejuizos por meio de
lembretes de pagamento.

Por exemplo, vocé pode enviar um e-mail ao cliente
agradecendo pela compra e anexar o boleto para pagamento.
Alguns dias antes do vencimento, vocé pode enviar um novo
e-mail lembrando o cliente sobre o débito pendente.

Muitas vezes, a inadimpléncia ocorre devido a um simples
esquecimento ou falta de organizagdo, que poderia ser evitado
com esse tipo de lembrete.

A cobranga comega antes mesmo do vencimento do pagamento.
E neste momento que vocé ird administrar os recebimentos para
que o cliente nao chegue na inadimpléncia.



Antes do vencimento da fatura é possivel realizar uma espécie
de cobranca preventiva, ou seja: entrar em contato com o

cliente e informar, de maneira clara e educada, que a fatura esté

perto do vencimento.

Com essa estratégia, o responsavel pela cobranga ao cliente
pode perguntar ao consumidor se existe algum problema com
a fatura, com o recebimento do boleto de cobranca ou sobre
a existéncia de algum erro de digitacao referente a data de
vencimento acordada.

Com uma breve conversa, é possivel colher informagdes sobre
as intengdes do cliente referente ao pagamento.

Quando o nimero de clientes é alto, uma ligagdo mais intima
pode se tornar dificil e, sendo assim, é preciso fazer uma
“peneira” com os clientes, dando preferéncia aqueles que
possuem faturas altas ou histéricos de atraso no pagamento.

Etapa 2: Lembranca

No dia do vencimento e um dia apds a data do pagamento,

é interessante enviar mensagens automaticas que funcionem
como um lembrete ao cliente, j& que na correria do dia a dia é
comum os consumidores esquecerem de efetuar o pagamento
da fatura.

Desta forma, uma mensagem que tenha como intuito lembrar o
cliente do seu compromisso pode ser uma boa jogada contra os

pagamentos atrasados.

Nesta etapa, o financeiro pode separar os clientes em duas
listas:

* Aqueles que efetuam o pagamento no dia; e
Aqueles que costumam atrasar com o prazo.

Esta classificagdo auxiliard os responséveis pela gestao de
vendas e cobranga, uma vez que, quando o mesmo cliente
inadimplente decide efetuar outra compra, uma equipe podera
alertar a outra, para que o cliente seja lembrado das datas com
mais frequéncia e tenha prioridade no cuidado com as suas
mensalidades ou parcelas.

Alids, os sistemas de cobranga mais modernos do mercado
possuem a opgdo de enviar as cobrangas automatizadas, de
modo que d& para agilizar todo esse trabalho.

Etapa 3: apés a data de vencimento

Essa etapa deve ser iniciada quando o prazo de vencimento
acordado ja expirou. Mas, lembre-se: antes de enviar a
cobranga, certifique-se de que realmente nao recebeu o valor
devido.

Aqui é importante ser sensivel e manter o bom senso, efetuando
cobrancas regulares e efetivas, sem irritar ou ofender seu cliente.
Nessa etapa é importante informar sobre possivel encargos
(juros e multas) pelo atraso e oferecer alternativas para quitar o
débito, além de se mostrar disponivel para esclarecimentos e
negociagoes.

O responsavel por essa tarefa na sua empresa pode decidir
enviar, primeiramente, algumas mensagens de negociagdo até
15 dias depois da data de atraso.



Outra opcao ¢ esperar esses 15 primeiros dias apds o vencimento para, entdo, enviar uma mensagem explicando sobre a forma de
pagamento, os juros e as multas existentes.

Lembre-se de sempre prezar pela clareza e educagdo em cada mensagem de cobranca, porém, a partir de 15 dias de atraso, vocé ja
deve deixar claro ao seu cliente as providéncias que poderao ser tomadas nos préximos dias.

Uma dica para evitar que isso acontega, é quanto a gestao de crédito, ou seja, quando a empresa avalia o consumidor antes de
oferecer op¢bes de pagamentos a prazo, com o intuito de diminuir o risco de inadimpléncia, ja que vocé ndo é obrigado a parcelar
para ninguém.

. ~ . . .
M ot Ivos a ra Uma gestdo de cobrangas ineficiente pode comprometer o
p fluxo de caixa, enviesar a projegao de faturamento, dificultar
a aprovagdo de crédito para o seu negécio e até prejudicar o

investir na gestdo ool e
de cobrancas



Protecao do fluxo de caixa

O fluxo de caixa é o coragdo da sua empresa. Se ele ndo receber os nutrientes certos (dinheiro e recursos financeiros), seu
funcionamento ficard comprometido, impactando na execugao das atividades e no crescimento do negdcio. Afinal, a inadimpléncia
de clientes atinge diretamente a liquidez do caixa, isto é, a capacidade de um ativo se transformar em dinheiro.

A falta de gestao de cobranca pode ser um problema ainda maior em negdcios que atuam com prestagao de servigos, pois,
normalmente, os prazos acordados para recebimento sdo mais demorados. Agora, imagine uma empresa com um cendrio de alta
inadimpléncia: como o empreendedor vai tirar recursos para custear as despesas do negécio?

Mesmo que vocé tenha um bom capital de giro, um alto indice de clientes devedores pode comprometer até mesmo suas reservas
financeiras, criando uma bola de neve, em que o préximo inadimplente no mercado pode ser vocé.

Evitar enviesar a projecao de faturamento

A projecdo de faturamento é uma média feita na tentativa de prever os resultados dos préximos periodos. Em outras palavras, é uma
tentativa de “adivinhar” o futuro, auxiliando no planejamento financeiro e nas préximas a¢gdes da empresa. Dessa forma, é possivel
evitar surpresas no fim do més, lidar melhor com cenarios negativos e tragar metas estratégicas para aproveitar os momentos mais
favoraveis.

No entanto, como essas previsdes dependem do dinheiro que esté no caixa, a inadimpléncia pode acabar comprometendo toda
a sua analise. Afinal, se ndo é possivel confirmar que todos os clientes vdo quitar suas parcelas, isso pode acabar enviesando e até
superestimando a projecdo de faturamento.

Outro fator ligado a saude financeira do negdcio é o comprometimento do lucro. Um negdcio ndo consegue sobreviver apenas dos
valores de dividas, j4 que é preciso capital para apostar no desenvolvimento e crescimento. Uma empresa que tem niveis alarmantes
de inadimplentes perde, consideravelmente, a capacidade de obter lucro.

Leia também
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Melhorar o perfil de
crédito do seu negécio

Ter muitos clientes devedores compromete a sua imagem
perante as instituicdes financeiras, pois passa a mensagem de
gue vocé nao sabe gerenciar o seu negécio adequadamente.
Isso pode dificultar o acesso a crédito e empréstimos, que
muitas vezes sdo necessarios para realizar investimentos e
compras de alto valor.

Quando o cliente ndo paga pelo que comprou ou pelo acordo
fechado, comeca todo um ciclo de desorganizagdo que afeta
todos os processos do seu negdcio. Isso pode aumentar as
chances de vocé mesmo se endividar, além de comprometer a
competitividade do seu negdcio no mercado.

Em razdo disso, é possivel que vocé sinta sua empresa estagnar

no mercado, pois vocé ndo terd recursos suficientes para
alavancar o negédcio e investir em solucdes inovadoras. Dessa
forma, seus concorrentes podem acabar ultrapassando vocé.

Melhorar o relacionamento
com seus clientes

A falta de pagamentos pode afetar muito o relacionamento
com seus clientes, pelo menos em um primeiro momento, em
que vocé ainda nao sabe se o atraso é por um motivo grave e
plausivel, um descuido ou apenas ma-fé.

A relagdo com o consumidor também é prejudicada se vocé nao
aplica boas praticas de cobranca, pois isso gera nervosismo,
brigas, insultos e até mesmo processos judiciais. O resultado:
vocé perde o dinheiro e o comprador.

A cobrancga pode ser, muitas vezes, uma agdo muito
constrangedora. Se nao for feita adequadamente e conforme
o Cédigo de Defesa do Consumidor, as consequéncias serdo
graves, como redugdo da taxa de clientes e baixo desempenho
do processo de vendas, prejudicando os principais indicadores
comerciais.

Como vimos, cobrar clientes ndo é um trabalho facil. Por isso,
apostar na elaboragdo de uma régua de cobranca pode fazer
toda a diferenca na hora de profissionalizar seu processo de
gestdo de cobrancas.



Como estruturar
uma gestao
de cobrancas

eficiente?

Antes de mais nada é preciso considerar o setor de cobrangas
da sua empresa téo estratégico como o de vendas. E por ele
que vocé ird proteger o fluxo de caixa do seu negdcio e ainda
garantir eficiéncia na recuperagao de créditos de inadimplentes,
reduzindo, assim, os prejuizos na empresa.

Agora que vocé j4 sabe a importancia de manter uma boa
gestdo de cobrangas, veja como implementar essa dindmica em
sua empresa:

1 - Organize sua area financeira

Ao estruturar qualquer novo processo é importante comegar
com um bom planejamento e organizagao e ndo é diferente com
a gestdo de cobrancas.

E preciso fazer uma analise geral de como esté o setor financeiro
do seu negdcio e, em seguida, pensar em opgdes para otimiza-
lo. Vocé ja realiza alguma agdo para a cobranga de seus clientes?
Quais canais utiliza? E-mail, SMS, WhatsApp? Quais resultados
tém obtido?



Isso também vale para quem ainda ndo tem um setor de
cobrangas estruturado. Nesse caso, vale criar um plano de agéo
com atividades que veremos a seguir.

2 — Crie um
historico do cliente

Manter um histérico de todos os seus clientes é muito
importante para construir um relacionamento préoximo e garantir
um atendimento mais personalizado. E isso é ainda mais
importante no momento de realizar cobrangas.

Esse controle pode ser feito com a ajuda de uma plataforma
de cobranca especifica ou até mesmo em uma planilha do
excel. Comece com os dados pessoais do seu cliente, incluindo
endereco e canais de contato (telefone e e-mail). E mantenha
esse controle atualizado a cada contato com o cliente.

Também é muito valido investir em uma cobranca centralizada,
ou seja, reunir as informacgdes relativas a inadimpléncia em um
s6 lugar, o que torna as atividades do setor mais dinamicas e
funcionais.

3 - Ofereca uma comunicacao clara
e empatica

Agora chegou o momento de iniciar a comunicagdo com o
cliente. Essa etapa é bastante delicada e exige ainda mais
cuidado.

O primeiro contato deve soar como um lembrete, com o
objetivo de informar sobre a falta de pagamento em um tom

leve e amigével. E preciso entender que a falta de pagamento
pode ser resultado de um simples esquecimento.

Caso vocé nao receba o retorno desejado, vale a pena tentar
uma segunda mensagem mais objetiva e, em seguida, o contato
telefénico.

Em todo o processo ¢ importante entender os motivos da

falta de pagamento e oferecer solugdes, de preferéncia com
opgdes de parcelamento aos clientes. Assim eles vao ter suas
necessidades antecipadas e atendidas.

Além disso, é importante que a gestdo de cobrancas de sua
empresa tenha abordagens preventivas. Ou seja, crie meios para
evitar a inadimpléncia. Nesse caso é essencial programar datas
para enviar os lembretes no calendério da equipe e, com isso
aumentar a efetividade da cobranca.

4 - Padronize o tom das abordagens

Quando mais de uma pessoa fica responsavel pela drea de
cobranga de uma empresa é importante padronizar o tom das
comunicagdes seja verbal ou escrita. E importante lembrar que
o modo como a cobranga é feita € um dos grandes diferenciais
para o sucesso ou fracasso da gestdo de cobrangas.

Portanto, entenda o perfil de seus clientes e defina um tom
adequado de comunicagao, que deve ser respeitado em todos
os canais. Uma dica é sempre priorizar o respeito pelo cliente, a
transparéncia e a objetividade.

Vale lembrar também que o horério para fazer cobrancas faz a
diferenca. Os melhores horarios para esse tipo de comunicagéo
costumam ser antes das ?h, ou depois do almogo, horarios em
que, geralmente, as pessoas estdo mais acessiveis.
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5 - Invista na automatizacao de
processos

Ao passo que o processo de cobranca se tornar mais robusto,
apenas o controle via planilha ndo serd suficiente, o que pode
ocasionar erros, perda de dados e retrabalho.

Nesse caso, vale a pena considerar a automatizagdo do
processo, em que a comunicagao, gestao e controle sdo
realizados de forma automatica. Existem muitas plataformas
digitais no mercado especializadas nesse tipo de trabalho.

6 — Ofereca opcoes ao cliente

Agora chegou o momento de direcionar o cliente ao
pagamento. E essa etapa deve ser a mais simples possivel, pois
de nada adianta todo o esforgo para realizar a cobranca se o
cliente se sente perdido no momento de quitar o débito.

Nesse momento é muito importante oferecer alternativas

de pagamento. Uma opgdo é oferecer variadas formas de
pagamento, j& que nem todos dispdem de cartao de crédito ou
acesso a uma conta corrente, por exemplo. Uma boa alternativa
é realizar a cobranga via boleto bancério, que é simples e seguro
tanto para quem paga como para quem recebe.

7 — Aposte em uma régua de
cobranca

A régua de cobranga é uma ferramenta muito eficiente para
iniciar o contato com os clientes. Com ela, é possivel usar a
melhor comunicagdo em cada momento do relacionamento com
o cliente no pés-compra.

As mensagens podem ser enviadas por e-mail, SMS ou até
mesmo via WhatsApp. E sao elas que antecedem o contato
telefonico.

A dica é iniciar com um contato mais sutil, informando sobre

o débito e a data de vencimento e, a medida que os dias de
atraso aumentam, a mensagem pode ser mais incisiva. A seguir,
falaremos sobre as melhores praticas nessa comunicacgao.

Valorize os clientes que pagam em dia!
Como vimos, o processo de gestdo de cobrangas também

envolve as etapas pré-vencimento. Oferecer descontos,
cupons, brindes para os clientes que fazem o pagamento
antes do vencimento é uma excelente estratégia para
fidelizar seus clientes e reduzir a inadimpléncia.




O controle de inadimpléncia é um dos principais desafios dos donos de negécio de diversos segmentos e tamanhos. Nao a toa, mais
de 63 milhdes de consumidores estdo inadimplentes, de acordo com o Ultimo levantamento da Serasa Experian.

Portanto, pensar em estratégias para tornar o setor de cobrangas mais eficiente deve ser uma prioridade do empreendedor
brasileiro.

Mas, imagine ter que enviar uma comunicagao para cada cliente informando sobre um débito pendente ou lembrando-o sobre o
vencimento de uma fatura? Seria uma rotina desgastante, que demandaria muito tempo e energia do empreendedor.

A boa noticia é que é possivel automatizar este processo com uma régua de cobranga. E uma noticia melhor ainda é que essa
funcionalidade ja esté disponivel gratuitamente na Conta Digital Cora.

Antes de conhecer mais de perto a funcionalidade, saiba, a seguir, o que é uma régua de cobranga e o seu importante papel em um
fluxo de cobranca bem estruturado.
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O que é régua
de cobranca?

A régua de cobranga nada mais é que um fluxo de
comunicagdes ao cliente até a quitagao do débito. Ela é uma
importante ferramenta da gestdo de cobrancas, que ird garantir
um bom relacionamento com o seu cliente durante o processo.

Além disso, ela ajuda a avaliar os canais de comunicagdo mais
efetivos. Por exemplo, digamos que vocé estabeleceu um
sistema de lembretes de pagamento via e-mail para o seu
cliente e mesmo assim néo teve o resultado esperado. Pode ser
uma boa alternativa testar o envio de mensagens via WhatsApp.

As mensagens podem ser enviadas por e-mail, SMS ou até
mesmo via WhatsApp, antes mesmo de iniciar o contato
telefonico.

Uma régua cobranga é uma ferramenta estratégica que facilita
o recebimento de dinheiro. Ela é composta por uma sequéncia
de eventos, que especifica as datas e formas de cobranca,
contribuindo para cobrar os clientes de forma sistematica. E por
meio da régua de cobranga que o empreendedor define:

1. Em quais momentos o cliente sera
cobrado

O ideal é que o cliente seja informado de todos os passos
desde o inicio, ou seja, desde a criagdo da cobranca, antes e
depois do vencimento. Dependendo do meio de cobranca
utilizado, vocé pode aplicar uma régua de cobranca diferente.
Afinal, o que funciona para pagamentos via boleto bancario
ndo necessariamente funciona para pagamentos no cartdo de
crédito, por exemplo.



2. Quais canais vao ser utilizados 3. Qual sera a abordagem de
para cobrar o cliente cobranca utilizada

Ha vérios canais de comunicagao que podem ser utilizados para Um cliente que estd com um pagamento em atraso ha poucos
cobrar seus clientes, como e-mail, SMS, ligacdo telefénica e dias ndo pode ser tratado da mesma forma que um cliente que
carta de cobranca. As mensagens enviadas por e-mail ou SMS deve hd semanas ou até meses. A abordagem pode variar de
funcionam como lembretes ao pagador, enquanto a ligagao acordo com o histdrico do cliente, o tamanho da divida e, é
telefénica e a carta de cobranga possuem um carater mais sério claro, o motivo que o levou a inadimpléncia.

e costumam ser utilizadas quando o pagamento néo foi feito na

data de vencimento.

Leia também

Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3 Etapa 4
Prevencao Lembranca Cobranca Fidelizacao
D-10 D-1 D+5 D+10
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Etapa 1: Cobranca preventiva Etapa 2: Lembrete do vencimento

Modelo de e-mail da régua de cobranga da Cora Modelo de e-mail da régua de cobrancga da Cora

G Corq Abrir no navegador

Ola Agéncia Digital+

Este email € pra te lembrar que o boleto emitido por Breiv
Consultoria LTDA no valor de RS 1.300,00 vence hoje.

Pague agora e risque essa tarefa da sua lista ;}

AITRTERE O O D1

845630000002 9 38590082089 8 99547938630 3 876612644990

Experiments yvocd também: www.cora,com.br

Caso ja tenha feito o pagamento desse boleta, desconsidere esse email.

Abracos,
Equipe Cora

15 2020 Cota

G Cora Abrir no navegador

Ola Agéncia Digital+

Este email é pra te lembrar que o boleto emitido por Breiv
consultoria LTDA. no valor de R$ 1,300,00 ird vencer no
dia 14/08.

Pague agora e risque isso da sua lista de tarefas ;)

l 844630000002 9 38690082089 8 99547938630 3 876612644990 ‘

Visualizar boleto

Caso ja tenha feito o pagamento desse boleto, desconsidere esse email.

Abracos,
Equipe Cora

2020 Cora



Etapa 3: Cobranca apds o vencimento Etapa 4: Agradecimento pelo pagamento

Modelo de e-mail da régua de cobranga da Cora Modelo de e-mail da régua de cobrancga da Cora

G COTCI Abrir no navegador
C Corq Abrir no navegador

Ola Agéncia Digital+

Este email é pra te lembrar que o boleto emitido por Breiv Ola Agenma D|g|ta|+

Consultoria LTDA no valor de R$ 1.300,00 venceu no dia

{14/08}. Recebemos o seu pagamento do boleto no valor de RS

1.300,00 emitido por Breiv Consultoria LTDA referente a
Campanha Digital+.

Pague agora e risque isso da sua lista de tarefas ;)

(TR AR O O

Abracos,
84630000002 9 38690082089 8 99547938630 3 87661264499 0 Equipe Cora
Coral
Caso tenha alguma divida sobre nossa contas ou dermais assuntos, figue a
vontade para falar comn a gente pelo email meajuda@®cora.com.br

Caso ja tenha feito o pagamento desse boleto, desconsidere esse email.
Abracos, Fique por dentro das nossas novidades:

4
Equipe Cora ) — —

© 2020 Cora



Exemplo Régua de Cobranca

7 dias apés o 21 dias ap6s o
vencimento vencimento
N
5 dias antes do 15 dias apés o A
vencimento VE;‘(‘IC"T\E‘F'I[G

30 dias apés o
vencimento

negativar o nome
do cllente




Régua de cobranca
automatizada

Como vimos, a régua de cobranca é uma excelente aliada

da sua empresa, na prevencao e redugdo de inadimpléncia.
Mas, de nada adianta ter um fluxo bem estruturado se todo o
processo for feito manualmente. Nesse caso, é vélido investir
em ferramentas de automagéo, em que a comunicagdo, gestéo
e controle sdo realizados de forma automatica.

Com essa tecnologia é possivel incluir todas as etapas da
cobrangca em um fluxo automatizado, como gerar boletos e
enviar lembretes e mensagens aos clientes.

Embora muitas empresas ainda tenham profissionais e parceiros
de negdcio focados em cobranca de clientes, a tendéncia

é que esse processo seja cada vez mais automatizado. A
tecnologia pode ser muito Util especialmente para os pequenos
empreendedores que, muitas vezes, sdo os Unicos responsaveis
por todas as atividades da empresa, incluindo a gestdo das
cobrancas.

Conseguimos observar que a régua de cobranga facilita bastante
no processo de controle de inadimpléncia e de fluxo de caixa de
uma empresa, porém, se feita manualmente pode ocupar muito
tempo dos colaboradores, além de correr o risco de deixar o
processo demasiadamente burocrético.

Por isso, o ideal seria optar pela implantagdo da régua de
cobrancga automatizada, onde cada lembrete é enviado
automaticamente através dos mais variados meios de
comunicagao com o cliente. Dessa maneira, a empresa
consegue programar as mensagens e datas anteriormente e
somente acompanhar os resultados regularmente. E o caso
da funcionalidade de gestdo de cobrangas da Cora, que
oferece uma régua de cobrancga automatizada e gratuita aos
empreendedores.

Gestao de cobrancas
na Conta PJ Cora

Aqui na Cora, acreditamos que o tempo do empreendedor é
precioso demais para ser gasto em tarefas manuais, repetitivas
e pouco estratégicas. Foi pensando nisso que desenvolvemos a
régua de cobranga — lembretes automaticos de cobranga que
sdo enviados pela Cora.

Com a cobranca automatizada, vocé evita que os seus clientes
atrasem o pagamento dos boletos gerados no app da Cora.
Significa que a tarefa de enviar os boletos de cobranca
manualmente que vocé faz hoje, sera feita de forma automéatica
pela Cora.


https://www.cora.com.br/blog/como-gerar-boleto-bancario/

Dashboard e Gestdo de Cobrangas: acompanhe em um Unico
lugar todas as suas cobrancgas por semana de vencimento e veja
o status de cada uma delas: se estdo pagas ou atrasadas.

Conhega tudo o que vocé j& pode fazer com a gestdo de
cobrancas da Cora:

Notificagdes de cobranga: programe o envio automatico de
lembretes de cobrangas para seus clientes antes, depois e no
dia de vencimento dos boletos.

Emissdes de boletos parcelado: Emita cobrancas em até 12
parcelas de uma Unica vez

Descontos/ Juros e Multa: adicione Juros, multas e
descontos nas cobrangas de boleto para otimizar a converséo
e assim diminuir a inadimpléncia.

Leia também


https://www.cora.com.br/blog/gestao-de-cobranca-na-cora/
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Para conhecer mais novidades sobre a Cora e acessar mais
conteldos como este, visite o Blog da Cora. Fique bem
informado sobre empreendedorismo, finangas, gestdo e muito
mais!

Visitar o Blog da Cora



https://www.cora.com.br/blog/gestao-de-cobranca-na-cora/

Sobre a Cora

A Cora é uma Conta Digital criada por empreendedores e para
empreendedores, projetada para eliminar a burocracia, as taxas
abusivas e facilitar a administragdo das financas dos pequenos
negocios.

O nosso propodsito € apoiar e simplificar a vida financeira do
empreendedor brasileiro e contribuir com a sua prosperidade.
Se vocé, assim como nés, é inconformado e acredita que
empreender é algo que pode construir um futuro melhor, entdo
vocé também é Cora.



https://www.cora.com.br/

