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Notícias  

CobFlex reduz a inadimplência e fideliza clientes 

Além disso, o lançamento da Triad Systems recupera dívidas por 
meio de estratégias assertivas de cobrança e arrecadação...  

Estratégia, segmentação, qualidade de gestão, bom relacionamento com 
cliente, baixo custo operacional e garantia de retorno são palavras de 
ordem para as empresas que necessitam atuar com arrecadação e 
cobrança..  

Sabendo disso, a Triad Systems lança a linha de produtos CobFlex com 
quatro versões para diferentes necessidades - MAESTRO, OPERA, 
CANTATA e ALLEGRO - que viabilizam a implementação de estratégias de 
cobrança mais assertivas, através de critérios flexíveis de segmentação de 
dívidas. 

O CobFlex contribui com o sucesso das negociações, evitando a 
inadimplência e a ocorrência de fraudes. Além disso, trabalha em função 
da valorização das informações financeiras, agilizando as tomadas de 
decisão, definindo ações específicas e garantindo, não só receita, mas 
também satisfação do cliente final.  

De acordo com Roni Tavares, gerente do produto CobFlex da Triad 
Systems, "a partir do conhecimento de cada caso, é possível oferecer 
melhores condições de pagamento, fidelizando o cliente".  

Por esse motivo, o bom relacionamento deve ser uma das prioridades das 
empresas que buscam sucesso dentro dos seus negócios. Principalmente 
porque, um equívoco no atendimento ao cliente pode significar uma 
perda irreparável de receita.  

O processo de arrecadação e cobrança está intimamente ligado a 
estratégia de gestão que, obrigatoriamente, precisa ser moderna, ágil e 
flexível. Cada vez mais, o mercado apresenta grande diversidade de 
clientes com necessidades de serviços sob medida, principalmente por 
causa das ameaças de fraudes e inadimplências.  

"O setor financeiro precisa do apoio de ferramentas que garantam 
excelência na gestão de negócios, maximizando as informações, 
colaborando com decisões de negócios e garantindo que empresas e 
clientes fiquem cada vez mais próximos", complementa Roni Tavares. 

Em: 4/11/2008 
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� [5/11/2008] Crise ou Oportunidade foi tema da mesa redonda promovida pela 

NetCallCenter/Orbium sobre o Decreto-lei 6.523  

� [5/11/2008] Pesquisa Web@Work sobre o uso da Internet em empresas da 

América Latina revela novos hábitos de navegação dos funcionários  

� [5/11/2008] A Aspect anuncia o Aspect Unified IP 6.6 com capacidade de 

atendimento por agente especializado  

� [5/11/2008] CPM Braxis anuncia parceria com Automidia e mira projetos de 

Service Desk com as melhores práticas do ITIL  

� [5/11/2008] Socopa cria central de informações de cadastros de clientes  

� [5/11/2008] Aspect  

� [5/11/2008] Herman Miller  

� [5/11/2008] Positivo Informática  

� [5/11/2008] Seal Telecom  

� [5/11/2008] Teradata 
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