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ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS QUÉ ES Y ANTECEDENTESmartinez012tm 



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



FORO DE INICIATIVAS A CANDIDATOS A LA PRESIDENCIA 2024.pdf
FORO DE INICIATIVAS A CANDIDATOS A LA PRESIDENCIA 2024.pdfPRO DESARROLLO ECONÓMICO REGIONAL DE MÉXICO A.C. (PRODERM) & SOL ENERGÍA 



CIRCULAR INFORMATIVA AYUDAS ELX EMPLEA 2024.ppsx
CIRCULAR INFORMATIVA AYUDAS ELX EMPLEA 2024.ppsxCORPORACIONJURIDICA 



La rentabilidad del Bienestar y la Felicidad en el Trabajo
La rentabilidad del Bienestar y la Felicidad en el TrabajoPrevencionar 



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



RECURSOS ESPECIFICOS A ACTIVIDADES DE RSE A LO LARGO DEL AÑO.pdf
RECURSOS ESPECIFICOS A ACTIVIDADES DE RSE A LO LARGO DEL AÑO.pdfprinverperueirl 



Presentación de la compania DENSO
Presentación de la compania DENSODENSO Group Germany 



Catalogo de productos venta mayorista pro club
Catalogo de productos venta mayorista pro clubalem7420 





Último (14)
Trabajo sobre Organizacion y Metodo.pptx
Trabajo sobre Organizacion y Metodo.pptx 


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


3.3 Programa de prestaciones Individuales.docx
3.3 Programa de prestaciones Individuales.docx 


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


¿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... 
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	1. ACTITUDES DE UN
PROMOTORES  DE MICROCRÉDITOS
 


	2. MALAS ACTITUDES QUE  NO TE PERMITEN CRECER COMO PROMOTOR
COMPETIR CON EL CLIENTE
PARA SABER QUIÉN SABE MÁS SER SOBERBIO
TRATAR MAL A
LOS CLIENTES.
Dejar de prepararse
y aprender
DEJAR QUE UNA MALA EXPERIENCIA
INFLUYA NEGATIVAMENTE
 


	3. COMPETIR CON EL
CLIENTE  PARA SABER
QUIÉN SABE MÁS
Los negocios deben estar relacionados con los clientes,
y las relaciones y la competencia deberían verse como
una forma de servir, no al revés. Competir con el cliente
no es una actitud favorable para la colocación. Mantener
una buena relación con ellos debe ser una prioridad para
los promotores que buscan colocar y aumentar la cartera.
No se trata de que el cliente siempre tenga la razón, sino
de abordar todas las cuestiones desde su punto de vista
y de esta forma garantizar un trato cordial y respetuoso.
 


	4. SER
SOBERBIO
Los promotores con  actitud soberbia y altaneros suelen
tener un enfoque más confrontativo (de pelea) que
consultivo (de responder dudas). Esto hace que los clientes
se sientan provocados y desaﬁados. Un promotor ultra
ayuda, apoya y comparte conocimientos con sus clientes
sin arrogancia.
 


	5. TRATAR MAL A
LOS  CLIENTES
Tratar bien a los clientes es parte de la cultura ultra de
acceso ﬁnanciero. Tratar mal a un cliente es ponerse el
pie uno mismo para tropezarse. Nadie va a hablar bien
de ti ni recomendar tu servicio si tratas mal a tus clientes.
 


	6. DEJAR DE PREPARARSE
Y  APRENDER
Cuando un promotor está preparado transmite seguridad
a los clientes. Dejar de prepararse y aprender es una
actitud que no ayuda a cerrar la colocación; al contrario,
aleja a los clientes y los acerca a una competencia que
cuente con más experiencia y conocimientos.
 


	7. DEJAR QUE UNA  MALA
EXPERIENCIA INFLUYA
NEGATIVAMENTE Las buenas experiencias aseguran relaciones largas y
duraderas. Tener una mala experiencia con el cliente
interrumpe el crecimiento de tu colocación, por lo que
es importante mantener una actitud positiva ante las
adversidades que podamos tener día a día.
Toda empresa necesita un promotor ultra que le brinde
su experiencia para crecer juntos.
¿Estás dispuesto a desarrollar estas habilidades?
Y convertirte en un PROMOTOR ULTRA
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