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	1. PROMOTORES DE MICROCRÉDITOS
  


	2. ¿QUÉ ES?
Signiﬁca entrar  en contacto por primera vez con clientes potenciales para
ofrecerles nuestro producto (crédito).
Las ventas en frío requieren cierta habilidad como poder de convencimiento
por parte del promotor de microcréditos. También es necesario crear una
estrategia alrededor de la venta en frío, por ejemplo; como abordar al
cliente en los momentos más adecuados, es decir no generar interrupciones
y asegurar que el cliente en�enda perfectamente lo que le estamos
ofreciendo y los beneﬁcios de adquirir un credito con Acceso ﬁnanciero.
El speech para ventas en frío que u�lices es fundamental. Además de
resaltar las condiciones favorables para abordar al cliente, tu discurso debe
ser impecable, conciso y cau�vador. (enamorarlo)
¿QUÉ HACER ANTES DE UN ABORDAJE DE VENTAS EN FRÍO?
Información es poder. Antes de contactar a tu prospecto, asegúrate de conocer
nuestros productos muy bien. Sobre todo, vizualizar las necesidades del cliente
que puedes resolver con el crédito.
 


	3. ¿CUÁLESELSPEECHPERFECTO
PARALASVENTASENFRÍO?
  


	4. Prepara las preguntas  necesarias
Antes de entrar en contacto con un prospecto, organiza todos los puntos que debes tocar en la conversación.
Crea un guión o checklist que te ayude a tratar uno a uno los temas que no puedes olvidar y las preguntas
que no debes dejar de hacer.
Cuanta más información recibas en este primer contacto, más fácil será hacer el seguimiento de la venta
hasta concretarla.
Enfócate en las necesidades del cliente
Durante el primer contacto que hagas a un prospecto, concentra tu atención en entender más a fondo
las necesidades. La clave en este proceso es usar la escucha ac�va, una de las principales habilidades de
un vendedor, consiste en centrar tu atención en la otra persona y empa�zar (colocarse en los zapatos del
cliente ) con sus preocupaciones o necesidades.
Una vez que en�endas sus necesidades, podras hablar del crédito como una posible solución.
Sé natural
Por más que tengas un guion o speech de ventas en frío preparado, a nadie le gusta recibir a una persona
que parece robot y que todo lo tenga de memoria. La clave para sonar natural es no seguir el guion al pie
de la letra y entablar una conversación de la misma forma que lo harías con un conocido, al mismo �empo
que man�enes una cierta distancia profesional.
A veces ayuda compar�r una historia personal con la que el cliente pueda relacionarse.
 


	5. Captar la atención  del prospecto en la primera interacción
Hoy en día, las personas rechazan una prospección porque les parece que invaden su espacio o en algunas
otras ocaciones les parece que la persona que los esta prospectando los esta ignorando.
Contacto visual 50 50
Debemos de tener un contacto visual 50 50 es decir no debemos de tener contacto visual 100% dado a
que el cliente se podrá sen�r acosado e in�midado; por lo contrario, si tenemos un contacto visual menor
al 50% o nulo el cliente se sen�rá ignorado y no nos pondrá atención de lo que estamos trabajando.
Recuerda que con una venta en frío interrumpes la ru�na de una persona, ya sea laboral o personal.
Entonces, ¡haz que valga la pena! Pregunta si llegas en buen momento, y si no lo es, asegúrate de agendar
una nueva conversación.
Ejemplo para una venta en frío:
“Hola (nombre del cliente), mi nombre es (tú nombre) de ACCESO FINANCIERO, tengo mucho interés en
poder CONTARLE LOS BENEFICIOS QUE OFRECEMOS PARA NUESTRO CLIENTE. ¿Tienes unos minutos?”.
Así de simple es la introducción, dices quién eres, de que empresa eres, y por qué quieres hablar con esa
persona. A par�r de allí, la conversación seguirá su curso natural y personalizado.
Sé directo
Ve directo al grano. Las personas saben que estás ahí para ofrecer tú crédito, entonces debes respetar su
�empo y tratar de explicar los beneﬁcios del credito.
Intenta no ser invasivo. No quieras acaparar la conversación y hablar solo de tu crédito. Al escuchar los
problemas de tu prospecto y tomar nota, generas en él la conﬁanza de un interés genuino en sus necesidades
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