



Suche senden


Hochladen
Actirudes de un promotor 1.pdf
•
0 gefällt mir•18 views
Durch KI verbesserte Beschreibung

A
AccesoFinancieroFolgen
Un promotor de microcréditos exitoso muestra actitudes positivas como comunicación fluida con los clientes para descubrir sus necesidades específicas, empatía para comprenderlos desde su perspectiva, seguridad a través de honestidad para generar confianza, atención al tomarse el tiempo de verificar detalles del crédito con ellos, y tolerancia al rechazo enfocándose en resultados positivos en lugar de temer al rechazo.Weniger lesen
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ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS QUÉ ES Y ANTECEDENTES 


Catalogo de productos venta mayorista pro club
Catalogo de productos venta mayorista pro club 


El aburrimiento laboral en España (posteriormente)
El aburrimiento laboral en España (posteriormente) 


FORO DE INICIATIVAS A CANDIDATOS A LA PRESIDENCIA 2024.pdf
FORO DE INICIATIVAS A CANDIDATOS A LA PRESIDENCIA 2024.pdf 


¿Qué Dicen los Banqueros?  La Relación Entre el Bienestar y el Desempeño Labo...
¿Qué Dicen los Banqueros?  La Relación Entre el Bienestar y el Desempeño Labo... 


Proyecto TecX: Historia de dos compañias
Proyecto TecX: Historia de dos compañias 


SINIESTRALIDAD LABORAL DEBIDA A INFARTOS, DERRAMES CEREBRALES Y OTRAS PATOLOG...
SINIESTRALIDAD LABORAL DEBIDA A INFARTOS, DERRAMES CEREBRALES Y OTRAS PATOLOG... 


El teletrabajo en el ámbito industrial: extensión, riesgos asociados y cómo a...
El teletrabajo en el ámbito industrial: extensión, riesgos asociados y cómo a... 








Actirudes de un promotor 1.pdf

	1. PROMOTORES DE MICROCRÉDITOS
ACTITUDES  DE UN
 


	2. ACTITUDES POSITIVAS DE  UN PROMOTOR ULTRA
COMUNICACIÓN FLUIDA EMPATÍA CON
LOS CLIENTES
SEGURIDAD
ATENCIÓN
TOLERANCIA AL
RECHAZO
 


	3. COMUNICACIÓN
FLUIDA
Los promotores que  tienen una actitud participativa en
las conversaciones y hablan con ﬂuidez sobre los créditos
pueden descubrir necesidades especíﬁcas de los clientes.
Esto les permite ofrecer los plazos y beneﬁcios de los
créditos para poder cerrar una mayor colocación.
 


	4. EMPATÍA CON
LOS CLIENTES
La  empatía (ponerse en el lugar de los clientes) es una
de las actitudes más importantes para cualquier promotor
de microcréditos. Ser empático te permite escuchar a tus
clientes; así sabrás reconocer sus necesidades de manera
más efectiva. Conocer qué es lo que realmente necesita
cada uno de tus clientes te permite ver las cosas desde
su perspectiva, lo que te ayudará a comprender que el
crédito que estas ofreciendo es realmente el adecuado
para ellos.
 


	5. SEGURIDAD La conﬁanza  genera seguridad en las ventas y los clientes
buscan hacer negocios con personas conﬁables. Por eso
fomentar la conﬁanza y lealtad en tus clientes, a través
de una actitud honesta y adecuada en lo que haces, es
un objetivo valioso para lograr tus metas.
 


	6. ATENCIÓN
Debes de tener  una actitud de consideración con los
clientes te ayudará a reforzar los lazos de conﬁanza. Por
ejemplo, tomarte un tiempo después de la prospección.
para veriﬁcar en cuanto tiempo se les otorga el crédito y
cuando te conﬁrmen que el crédito está aprobado, tomate
un tiempo para llamar al cliente e indicarle en cuanto
tiempo llegaran a su casa con el desembolso. Esto les
hará saber que son importantes para ti, por lo tanto,
aumentarás las posibilidades de que te vuelvan a buscar
y te recomienden
 


	7. TOLERANCIA
AL RECHAZO
Para lograr  el éxito en la colocación es necesario elegir de
manera activa enfrentar el rechazo. Los mejores promotores
han alcanzado un punto en el que no le temen al rechazo
y se enfocan en los resultados positivos. Esto les permite
al mismo tiempo reforzar su seguridad y conﬁanza en sí
mismos.
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