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	1. Servicio Nacional de  Aprendizaje SENA
Técnico laboral en servicios y operaciones microfinancieras
Ficha:2405045
Módulo 1: Asesorar consumidor Microfinanciero
Sitios web gratuitos GA2-210301089-ATA5-EV01.
Aprendiz: Ana Paulina Hoyos Soto
Instructor: George Olago Villamizar
Octubre-28-2021
 


	2. 1. Ejercicio de  afianzamiento
Responda lo siguiente, comparta con su familia y amigos las siguientes apreciaciones:
●¿Se le dificultó leer?
No se me dificulto para nada leer el párrafo desordenado: “Seugn lsa ivnestgicianoes, no
ipomrta caul es el odren de las lertas de una palarba, minertas que la prierma y la utlima etesn
en el luagr coerrcto. etso se dbee a que la metne hunama no lee cdaa lerta por si msima, snio
la palbara cmoo un tdoo.”
Porque apenas observe la primera letra de aca palabra fue descifrando que decía con mucha
facilidad sin necesidad de forzar mi mente, así que lo que dice el autor es cierto la mente
humana lee la palabra como un todo y no letra por letra para organizar lo que dice yo apenas
vi la primera letra y la última supe enseguida que decía ,esto nos da ha entender que
No importa el desorden de las letras, el cerebro las relaciona y sabe que esas letras juntas
forman una palabra.
●¿Cuál sería el propósito de mostrar dentro de una conferencia de ventas el ejercicio
del párrafo desordenado?
El propósito de mostrar esto dentro de una conferencia de ventas es hacerle saber a la
audiencia que está presenciando dicha conferencia cómo influye el comportamiento de la
mente como estrategia para los negocios, las ventas y asesorías, y concientizar a los
individuos que la mente es el éxito de los negocios y que es sumamente importante conocer la
mente humana para poder vender, y asi el lo titula en su libro “Véndele a la mente, no a la
gente”
●¿Qué querría decir Jürgen Klarić con conocer la mente?
Quiere decir que cuando tenemos la capacidad o habilidad de conocer la mente y saber
dominarla, tenemos la facilidad de obtener el objetivo que deseamos o conseguir el éxito de
un negocio o situación que nos pueda presentar siempre y cuando acomodemos el producto
que ofrecemos a las necesidades del clientes.
●¿Qué cree que significa su afirmación de véndele a la mente y no a la gente?
Creo que su afirmación vendele a la mente y no a la gente significa que: la clave para vender
un producto o servicio está primero en conocer la mente del cliente o consumidor y
 


	3. convencerlo de que  eso es lo que necesita acomodandolo a lo que él está buscando ya que el
neuromarketing influye mucho en la decisión que este pueda llegar a tomar
2.Ejercicio de apropiación Sitio web
2.1 Las cuatro primeras fases de la etapa del microcrédito
1.Promoción: La promoción es una de las actividades que el asesor de microcréditos debe
desarrollar para promocionar el servicio crediticio al público en general
Esta herramienta de marketing tiene como objetivos específicos informar,persuadir, y
recordar al público los productos que ofrece la empresa.
Esta fase consiste en determinar la necesidad del cliente para promocionar o relacionar el
discurso de la promoción, mediante visitas puerta a puerta, alianzas y estrategias con
asociaciones, reuniones grupales y ferias regionales.
2.Solicitud del crédito: solicitud de crédito es el procedimiento que consiste en pedir un
préstamo a una institución financiera, la solicitud en sí está compuesta por los documentos
que solicita el banco para realizar la evaluación del crédito: si la persona cumple con los
requisitos exigidos por la entidad, se aprobará la concesión del préstamo.
En esta fase de solicitud del crédito se identifican los antecedentes del crédito y se verifica el
historial crediticio
3.Recepción de documentos y garantías: Esta etapa consiste en ver el estado de las
personas y sus bienes, la recepción de documentos son las operaciones de verificación y
control que una institución debe realizar para la admisión de los documentos que son
remitidos por una persona natural o jurídica interesada en adquirir un crédito
identificando los documentos básicos del crédito y la confirmación de las garantías
solicitadas.
4.Verificación del domicilio y negocio del cliente: Generalmente esta etapa se encarga de
verificar la situación actual del cliente es decir corroborar si los datos suministrados por él
acerca de su domicilio y negocio son ciertos, para certificar que es el representante oficial del
mismo.
 


	4. 2.2. Realice una  investigación que le permita dar respuestas al siguiente cuestionario:
a) ¿Qué características debe tener un vendedor o asesor?
Un asesor o vendedor debe tener las siguientes características:
*Optimismo: El buen vendedor debe ver las cosas de forma positiva, para poder
transmitir esa actitud al posible comprador.
*Perseverancia: Las labores de prospección, presentación y cierre de la venta suelen
ser un proceso que requiere en muchos casos perseverancia. Un buen vendedor no se
debe rendir fácilmente.
*Empatía: Una de las características que más atrae a los clientes es saber que quien
les está “vendiendo” puede ponerse en su lugar y entender sus necesidades.
*Determinación: Cuando un vendedor se propone hacer algo, lo persigue hasta
lograrlo. No se trata de saltar sin tener una red de seguridad. La determinación no
implica correr riesgos innecesarios, debe ser precavido.
*Honestidad: Muchas personas consideran que los vendedores son mentirosos por
naturaleza. Un vendedor mentiroso puede tener más éxito en una primera venta, pero
la mentira no lleva a una relación a largo plazo con el cliente. Si un cliente percibe
honestidad en un vendedor, entenderá que la empresa también lo es.
*Puntualidad: El tiempo de los clientes es tan valioso como el de los vendedores. Un
vendedor que no sea puntual es poco profesional, y seguro que no querrá que su
empresa sea catalogada como poco profesional.
 


	5. *Capacidad de escuchar:  Al cliente le gusta ser escuchado, y para un vendedor saber
escuchar es un arma poderosa. A través de lo que el cliente le diga, puede conocer sus
necesidades y expectativas.
*Asertividad: Una persona asertiva comunica bien sus ideas, sabe tomar decisiones y
relacionarse con otras personas. Esto tiene mucha relación con la seguridad en sí
mismo que debe proyectar el vendedor ideal
*Autodisciplina: valor vital para que un vendedor sea exitoso ya que es un trabajo
que requiere ser organizado, puntual, perseverante y muy orientado a los objetivos.
b) ¿Qué es un portafolio de productos y servicios?
● Es un documento que prepara una empresa, emprendedor o freelance en el que describe
los servicios que ofrece al cliente o proveedor.
Este documento es entregado a compañías y clientes para informar sobre los
ofrecimientos, las funciones que cumplen sus servicios, el objetivo de estos portafolios es
dar a conocer el trabajo realizado por el individuo, institución u organización. De esta
forma podrá atraer clientes y socios potenciales.
Es decir, son documentos que funcionan en cierto modo como tarjetas de presentación
que ofrecen detalles relevantes sobre el funcionamiento de un proyecto individual o
grupal.
¿Cuáles productos y servicios ofrecen las microfinancieras?
Los servicios que ofrecen las microfinancieras por lo general, son:
● MiniCréditos o Microcréditos.
● Cuenta de ahorros.
● Cuenta de débito para poder realizar transferencias de dinero.
● Un seguro o microseguro para cubrir una variedad de necesidades, tales como muerte,
enfermedad o pérdida de propiedad.Servicios dirigidos al ahorro o a la inversión
(especialmente destinados a emprendimiento empresarial).
● Servicios dirigidos al ahorro o a la inversión (especialmente destinados a
emprendimiento empresarial).
 


	6. c) ¿Qué es  la asesoría integral?
*La Asesoría Integral es aquella Asesoría que se encarga y satisface todas las
necesidades de asesorías que existen,la Asesoría Integral busca encausar a las
empresas en la importancia que trae la permanente; revisión, validación y
categorización de los archivos físicos y electrónicos, la seguridad de la información y
el control y regulación de la documentación.
¿Qué relación tiene con la experiencia de compra y necesidades del cliente?
*La relación que tiene con la experiencia de compra y necesidades del cliente es: La
satisfacción del cliente, ya que la asesoría integral se encarga de satisfacer todas las
necesidades de asesoría que existen a los cliente
d) ¿Por qué es importante conocer a los competidores?
Es importante porque para todo negocio o empresa que desee competir en el mercado el
conocer a su competencia; ya que haciendo esto podremos saber cuáles son las
debilidades y las fortalezas de la competencia y cómo usarlas a nuestro favor, además de
planificar eficientes estrategias enfocadas en aprovechar los puntos débiles de los demás
competidores; en estos dos puntos radica de forma simple la importancia de conocer a la
competencia.
e) ¿A qué hacen referencia los “términos y condiciones”? ¿Para qué sirven?
Los términos y condiciones son un documento de normas y declaraciones que los
posibles usuarios de un servicio tendrán que seguir y aceptar si desean utilizarlo. Los
términos y condiciones de uso establecen los derechos y obligaciones de cada una de
las partes en relación con el uso de una página web y/o tienda en línea de modo tal, que
el usuario pueda estar informado y el propietario de la página web pueda cumplir las
condiciones determinadas.
 


	7. f) ¿Qué son  las técnicas de venta? Nombre las que considera más importantes y que
pueden ser aplicables al momento de realizar la promoción o entrevista de un
microcrédito.
*Las técnicas de venta son los distintos métodos que aplican los vendedores para
poder vender de manera más eficiente, con el propósito de poder alcanzar los
objetivos de venta de la empresa
La técnica que considero más importante para la promoción o entrevista de un
microcrédito es: La técnica AIDA, que se enfoca en lograr satisfacer las necesidades
del cliente, cada letra de su nombre hace referencia a un elemento del proceso de
compra. Comienza llamando la atención del cliente, luego le despierta el interés,
posteriormente motiva el deseo de compra, para finalmente lograr que el cliente
realice la acción de compra. Es una de las técnicas más importantes y generalmente
sirve de base para las demás.
g) ¿A qué hacen referencia las ventas presenciales y no presenciales?
*Las ventas presenciales implican que un vendedor utiliza métodos de comunicación
y persuasión para convencer a un cliente potencial de que realice una compra. Todo
ello, sin la presencia de ningún tipo de medio electrónico ni de terceras partes
implicadas.
*En las ventas no presenciales no es necesario que el comprador y el consumidor
lleguen a conocerse de manera física. Se anuncian los productos a través de sitios web
o medios electrónicos para adquirirlos.
h) ¿Qué son las ventas cruzadas? Si vende un microcrédito, ¿Qué más se le puede ofrecer al
cliente en una venta cruzada?
 


	8. *En marketing, se  llama 'venta cruzada ' a la táctica mediante la cual un vendedor intenta
vender productos complementarios a los que consume o pretende consumir un cliente. Su
objetivo es aumentar los ingresos de una compañía
Si se puede vender un microcrédito con esta táctica, porque a través de esta se puede lograr
que los clientes compren productos y servicios adicionales.
En las ventas cruzadas se le puede ofrecer al cliente:
1. Otros productos con precios similares
2. Productos parecidos o complementarios para el que están adquiriendo
i) Imagine que usted está realizando publicidad en su zona de la entidad para la que trabaja.
¿Cómo abordaría usted a un cliente?
*Abordaria a un cliente, teniendo un trato muy amable y cordial con el, ademas de una buena
comunicación, para luego ofrecerle los productos y servicios que la entidad donde trabajo
está promocionando, logrando que el cliente se sienta, cómodo e interesado en adquirir algún
producto o servicio escuchando y respetando su punto de vista teniendo en cuenta sus
necesidades.
j) ¿Cuáles son los parámetros de una entrevista para vender un microcrédito tanto en su fase
inicial de promoción, como en la segunda visita donde se explican las políticas de la
microfinanciera?
*La entrevista debe de tener un índole formal y directo al momento de vender el microcrédito
 


	9. En la etapa  de promoción: Se debe indicar todos los beneficios asociados con el
microcrédito, desde las tasas de intereses hasta el tiempo de pago
En la etapa de políticas: Se debe indicar al cliente las políticas de la microfinanciera para
poder adquirir el microcrédito, como la antigüedad que debe tener el negocio entre otras
cosas más.
k) ¿Cómo se vende un seguro?
*Un seguro se vende:
● Acercarse al cliente de la manera más amable posible
● Escucha al cliente
● Mantén un buen canal de comunicación con el cliente y resuelve todas sus dudas
● Ten servicio de atención al cliente
● Ten paciencia, sin importar que las preguntas sean repetitivas
● Cuida tu presentación, debes de verte profesional
● Cuestiona al cliente pregunta sobre sus hábitos, sobre su familia, sus necesidades y el
estilo de vida que mantiene
● Investiga lo más que puedas sobre los productos
● Actualízate constantemente, el sector de los seguros cambia muy seguido, por ello
debes de tener la información más reciente sobre los seguros
● No le hables al cliente de los problemas que le puede ocasionar no tener un seguro,
sino sobre lo positivo y los beneficios que un seguro le puede brindar.
● Ten soportes visuales para que el cliente pueda obtener la información de manera más
fácil.
● Mantén una comunicación constante con la compañía aseguradora que representas
 


	10. l) ¿Cómo se  puede hacer marketing digital?
Una agencia de marketing digital es una empresa encargada de diseñar la estrategia de
marketing online integral de un negocio y llevarla a cabo. Para ello, debe contar con
expertos en diferentes disciplinas y servicios: Auditoría de marketing digital
Se puede hacer marketing digital, siguiendo los siguientes pasos:
1. Establece tu misión como empresa.
2. Analiza el mercado.
3. Desarrolla tu Buyer Persona.
4. Define los objetivos a conseguir.
5. Pauta las estrategias a seguir y define los canales de actuación.
6. Calendariza.
7. Revisión del trabajo y optimización
2.3.Por favor exponga a través de una página web la investigación que realizó de los
puntos 1 y 2, puede usar Wix. Cabe agregar que esta actividad puede ser grupal
Link de acceso a la pagina: https://anamilenahoyos56.wixsite.com/my-site-2
2.4 Link del formulario de GOOGLE: https://forms.gle/tYGsiNnBpRqqykxy7
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