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	1. PROMOTORES DE MICROCRÉDITOS
  


	2. ¿QUE DEBO DE
SABER  PARA
SER UN
PROMOTOR
ULTRA?
1.Conocimiento del crédito
2.Conocimiento de marca
3.Conocimiento de la competencia
4.Conocimiento de la industria
 


	3. CONOCIMIENTO
DE CRÉDITO
Un buen  promotor debe poseer conocimiento del crédito
que ofrece; esto le permite comunicar ideas y conceptos
con mayor claridad a sus clientes durante las prospecciones.
El conocimiento del crédito favorece también a que los
promotores puedan resolver cualquier duda de los clientes.
y de esta forma asegurar una mayor colocación.
 


	4. Saber cuál es  la identidad de la empresa te ayudará a
diferenciar tu crédito de tu competencia. Esto además
te permite ofrecer beneﬁcios claros a tus clientes y transmitir
los valores que te identiﬁcan como marca.
CONOCIMIENTO
DE ACCESO
FINANCIERO
 


	5. Saber cómo se  compara el producto que estás vendiendo
con el de tu competencia te dará información valiosa que
puedes usar a tu favor, ya que hará que los clientes te
elijan a ti en primer lugar.
CONOCIMIENTO
DE LA
COMPETENCIA
 


	6. Es importante que  conozcas las tendencias, conceptos y
terminología de la industria que rodean a la colocación
de créditos. Esto te dará más credibilidad y te ayudará a
generar
CONOCIMIENTO
DE LA
INDUSTRIA
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