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	1. PROMOTORES DE MICROCRÉDITOS
HABILIDADES  DE UN
 


	2. ES CAPAZ DE  RELACIONARSE CON UNA SONRISA
¿QUÉ HACER SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Es una persona amigable que siempre tiene una sonrisa en el rostro para todos. Esa
actitud amistosa te ayudara para crear buenas relaciones laborales y sobre todo
buenas relaciones con tus clientes. Un vendedor ULTRA tiene la capacidad de
sobresalir en el contacto con los clientes, de exponer los beneﬁcios del crédito y lograr
captar la atención de los clientes.
Son muy buenos en agradarles a los clientes, pues siempre se muestran atentos y
serviciales; los apoyan y guían con educación y respeto.
Para relacionarte con los demás de manera positiva basta con ser más amigable. No
solo te ayudará a colocar más, sino que también hará que tus días sean más amigables.
Si te cuesta trabajo relacionarte con las demás personas te recomendamos que
trates de adquirir el hábito de tener más conversaciones cuando conoces a alguien
nuevo o incluso con la gente que ya conoces. No se trata de tener una plática muy
profunda, simplemente con que sea amigable basta para desarrollar más esta
habilidad todos los días.
 


	3. ES OPTIMISTA (ACTITUD  POSITIVA)
¿QUÉ HACER SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Si algo ha aprendido una promotora o promotor ultra es que el camino es duro, pero
con mente positiva y trabajo duro ha logrado llegar a sus metas mensuales. No es
fácil tener la tarea de ir de cliente en cliente recibiendo reacciones diferentes: clientes
molestos, desinteresados o tal vez muy insistentes. Pero su optimismo los impulsa
a no bajar la cabeza y seguir su camino. Tal vez puedan existir días malos, pero en lo
negativo siempre encuentran una nueva oportunidad y una posibilidad de tener
otro éxito.
No hay que equivocarse, pues el promotor optimista (actitud positiva) no vive en un
mundo de fantasía. Todo lo contrario:conoce tanto su realidad que sabe afrontarla
con la mejor actitud.
Es importante que no permitas que los rechazos te afecten ni personal ni en el
trabajo; hay que verlos como una oportunidad de crecimiento. Reconoce que tu
éxito en la colocación no se debe a tener suerte; analiza qué es lo que te funciona y
repítelo de manera constante. Es decir, día a día durante tu colocación.
 


	4. TIENE PRESENCIA
¿QUÉ HACER  SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
¿Alguna vez has estado en algún lugar y viste entrar a alguien que rápidamente llama la
atención de todos? Los promotores ultra tienen simpatía y gozan de mucha presencia. Esta
combinación
surge de la autoestima y seguridad que tiene el promotor de microcréditos.
No temen hablar en público ni presentarse ellos mismos a nuevas personas. Su conversación
es inteligente y agradable. Siempre saben qué decir. Conocen muy bien cómo mirar a
alguien mientras habla y mantener el contacto visual sin mostrarse insistentes.
La presencia tiene que ver con la conﬁanza en las ventas. Es la capacidad de promocionar
y colocar el crédito con gran facilidad. Aunque la presencia no es una habilidad con la que
las personas nacen, se desarrolla con el tiempo. Por ejemplo, la comunicación verbal
(hablar) y corporal (movimientos que hacemos con el cuerpo) puede ayudarte a causar
mejores y buenas impresiones. La manera en que te acercas a tus clientes, los saludas con
una sonrisa y estrechas su mano ﬁrmemente te ayudará a desarrollar una presencia más
segura y estable.
 


	5. AMA LO QUE  HACE
¿QUÉ HACER SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Un promotor ultra se mueve a través de sus corazonadas. Ama lo que vende, porque
cree en el Crédito. Esa es una de las mayores claves para diferenciarse del resto de
un equipo:conocer los beneﬁcios que ofrece Acceso ﬁnanciero a nuestros clientes y
saber cómo los ayudara con el crédito.
Lograr captar la aceptación del cliente y cumplir con sus expectativas le hace
incrementar más su seguridad, pues está cumpliendo con sus objetivos como
promotor de microcréditos. Y algo que hay que destacar es que la seguridad es
contagiosa, y eso el cliente lo percibe.
Enamórate de lo que haces, encuentra la pasión que te llevó a ser un promotor de
microcréditos.
 


	6. CONOCE AL CLIENTE  Y SABE ENTENDERLO
¿QUÉ HACER SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Un buen promotor sabe escuchar; no solo habla para colocar. La diferencia entre otros
vendedores es que entiende a sus clientes, se interesa por sus necesidades y busca las
maneras de satisfacerlo. Eso genera seguridad en las personas, pues saben que alguien
las entiende y puede ayudarlas.
Esto se va ganando con la experiencia. Cuantas más relaciones vayan formando, mayor
será su impresión de los diferentes tipos de personas. conocerás sus reacciones, intenciones,
limitaciones y virtudes.
Son empáticos y logran ponerse en los zapatos del cliente. Se convierte en amigo y
conﬁdente. Logra conectar sus emociones con las de ellos para ganarse su conﬁanza.
Desarrollar habilidades como la escucha activa pueden ayudarte a conocer mejor a
tus clientes y encontrar sus necesidades, lo que te llevará a generar mayores conexiones
y mejorar tu colocación.
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