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	1. PROMOTORES DE MICROCRÉDITOS
HABILIDADES  DE UN
 


	2. ES CREATIVO
¿QUÉ HACER  SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Sabe contar fascinantes historias para entretener y hacer que los clientes se sientan
identiﬁcados. Su intención de colocación está escondida detrás de cada historia, así
que vuelve el proceso mucho más agradable y divertido.
Por otro lado, sabe innovar y crear nuevas formas de aprovechar sus habilidades
como promotor. Cuando siente que la estrategia no está funcionando con el cliente,
entonces logra remontar esa situación y presenta otro plan de colocación.
Para los promotores, la creatividad es una habilidad que les permite competir de
una mejor manera con otros promotores que buscan los mismos clientes.
 


	3. NUNCA DEJA DE  APRENDER
¿QUÉ HACER SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Este paso va de la mano con la creatividad, pues la ocupa para poner en marcha las
cosas nuevas que aprende. Por ejemplo: siempre asiste a las capacitaciones, realiza
los cursos más recientes, lee, ve videos sobre como colocar de una mejor manera.
Sabe que el mundo es cada vez más competitivo, por lo que solo el aprendizaje de
nuevas técnicas lo harán desarrollarse más en la industria de la promotoría
Tiene la capacidad para investigar, por lo que llega a conocer los problemas recurrentes
de los clientes. Los analiza y comienza a idear formas de atraerlos, aplicando los
conocimientos aprendidos.
El aprendizaje continuo permite adquirir nuevas habilidades que abren nuevas
oportunidades futuras. Los seres humanos estamos aprendiendo de manera constante
en busca de un crecimiento labora y profesional. Existen muchas maneras de adquirir
nuevos conocimientos.
 


	4. ES INTUITIVO
¿QUÉ HACER  SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Sabe muy bien qué puertas tocar. Toda su investigación, análisis y experiencia le permiten
ser una promotora o promotor preparado. Sabe la importancia de la zoniﬁcación de mercado
para dirigir sus esfuerzos de colocación. Cuando llega a equivocarse, aprende de sus fallos
y los utiliza para poder aumentar sus habilidades.
La importancia de la intuición como una habilidad de los promotores tiene que ver con
saber ver más allá. Se puede desarrollar a través de experiencias positivas y de técnicas
como la meditación, la respiración o la observación.
 


	5. SABE MANEJAR PROBLEMAS
¿QUÉ  HACER SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Colocar implica tener trato con personas que a veces tienen una mala actitud y crean
conﬂicto. La promotora o promotor ultra no pierde los estribos y sabe calmar al cliente
de forma inteligente. La confrontación jamás es una opción para ellos y está preparado
para resistir durante todo el proceso.
Su actitud optimista lo ayuda a manejar la situación y, al ser convincente, logra
cambiar la postura del cliente.
Saber resolver problemas es una de las habilidades más importantes con las que
debe contar un promotor de microcréditos. Para ello es importante fortalecer la
inteligencia emocional en las ventas. Esto te permitirá equilibrar tus emociones y
usarlas a favor de tus objetivos profesionales.
 


	6. APROVECHA EL MOMENTO
¿QUÉ  HACER SI NO CUMPLES CON ESTA HABILIDAD?
Para un promotor ultra no hay espacios en blanco. Si comienzan a notar desinterés en
el cliente, tienen la agilidad de pensar rápidamente en una nueva forma de llamar su
atención.
El promotor ultra sabe cuándo es el momento en que el cliente está a punto de tomar
una decisión ﬁnal. y decide darle un último discurso y terminar de convencerlo.
Las ventas aﬁrmativas pueden ayudarte a presentar y defender mejor tu oferta de
forma ﬁrme sin que el cliente se sienta presionado; te permitirá entender cuál es el
momento perfecto para cerrar la venta.
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