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	1. EL PODER DE  LA
PROMOTORES DE MICROCRÉDITOS
 


	2. ¿QUÉ ES LA
PERSUASIÓN?
Persuadir  signiﬁca convencer, hacer que una persona acepte el crédito que
promocionas. Es una de las estrategias de comunicación más comunes,
u�lizando como base para inﬂuenciar a los demás en sus decisiones.
En prospección, persuadir es convencer a un cliente para que adquiera el
crédito. La persuasión en ventas está presente en cada etapa del trabajo
de un buen promotor, desde el primer contacto con el cliente.
A pesar de ser una técnica de comunicación muy válida, muchas veces se
otorga un carácter nega�vo – casi inmoral – al término “persuasión”. Sin
embargo, la podemos ver desde una perspec�va diferente.
 


	3. U�liza frases de  empa�a
Las palabras son la principal herramienta de un promotor exitoso. El uso de frases de empa�a ayuda a
establecer una comunicación amistosa y cordial, lo que hace que sea más probable que los clientes realicen
las acciones que sugieres a con�nuación. Por ejemplo: “Comprendo la urgencia de la situación y te ayudaré
a solucionar el problema rápidamente”.
Cuenta tu historia
La narra�va de tu marca también puede ser una estrategia para persuadir a tu cliente. Esta técnica, brinda
una narra�va a la marca, y transmite mensajes a través de una historia envolvente, que permite involucrar
al público, que generará curiosidad y empa�a.
Disparadores mentales:
oTdas nuestras decisiones se toman primero en nuestro inconsciente. El cerebro decide lo que debemos
hacer, envía esa decisión a nuestra conciencia y como consecuencia, realizamos la acción. Al presentar tu
crédito, u�liza disparadores mentales como “novedad”, “urgencia” y “curiosidad” para entusiasmar a tu
cliente potencial.
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