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FAMILIA PROFESIONAL: Comercio y marketing

CURSO: TECNICAS DE VENTAS TELEFONICAS EN
TELEMARKETING

HORAS: 100 horas + 65H (El curso incluye formacion en
Empleabilidad y Habilidades Sociales, Competencias
Digitales e Idiomas cuyo objetivo es facilitar los
conocimientos y recursos necesarios para acercarse a
las empresas con confianza y desenvolverse
adecuadamente en un puesto de trabajo).

REQUISITOS:

No se establecen requisitos académicos de acceso, pero se
recomienda poseer competencias digitales basicas para el
aprovechamiento de la formacion online.

Modalidad On Line

Contenidos

UD1. EL MARKETING TELEFONICO

1.1. El marketing telefdnico y los objetivos de la empresa.
1.2. Tipos de acciones de marketing telefonico.

1.3. La campana de marketing telefonico.

1.4. ;Quiénes son los clientes?

UD2. LA ORIENTACION A LAS NECESIDADES DE LOS CLIENTES Y LAS
BASES DE LA COMUNICACION TELEFONICA

2.1. Definicion de necesidad.

2.2. Necesidades explicitas, implicitas y motivaciones.

2.3. Tipos de necesidades.

2.4. Tipologia de clientes.
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UD3. ESTRUCTURA PARA EL DESARROLLO DE NECESIDADES EN LOS
CLIENTES

3.1. Técnica de desarrollo de necesidades.

3.2. Preguntas para contextualizar la necesidad a tratar.

3.3. Preguntas para situar el nivel de satisfaccion del cliente.

3.4. Preguntas sobre los efectos o consecuencias del problema.

3.5. Preguntas de solucion.

UD4. TECNICAS DE VENTA APLICADAS AL TELEMARKETING
4.1. Introduccion al Marketing.

4.2. Técnicas comerciales.

4.3. Fases de la entrevista de ventas.

4.4. Actividades. Funciones del vendedor/teleoperador.
4.5. Seguimiento del cliente.
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