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MARKETING ESTRATEGICO,

MERCHANDISING Y TELEMARKETING
Modalidad:

e-learning con una duracion 56 horas

Objetivos:

Aprender a elaborar una estrategia de ventas mediante el analisis del mercado, oferta propia, precios,
comunicacion y canales de comercializacion

Introduccion a una nueva forma de ventas. el telemarketing. Conocer los distintos tipos de clientes y
como lograr llegar aellos

Conocer las palancas de éxito para captar y retener clientesy gestionar eficazmente reclamaciones

Contenidos:

Marketing en €l punto de venta
1 Condicionantes del marketing
2 Estudio de mercados

3 El mercado

4 Politica de productos

5 Politica de precios

6 Politica de distribucion

7 Lacomunicacion
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8 Politica de comunicacion

9 Publicidad

10 Promocion - relaciones publicas y merchandising
11 El perfil del vendedor

12 Lafachada del punto de venta

13 El espacio de venta

14 Laventa como proceso

15 Caracteristicas y habitos del consumidor habitual
16 Tipologia de laventa

17 Técnicas de ventas

18 Estrategia de ventas

19 Merchandising

Telemarketing

1 Conceptos bésicos de marketing

2 Administracion de clientes

3 Telemarketing

4 Lacomunicacion y la conducta del consumidor

5 Fidelizacion, satisfaccion y reclamaciones del cliente

6 Estudio del cliente
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7 Atencion al cliente
8 Técnicas de venta

9 Marketing e Internet

Atencién a cliente

1 Qué significa Servicio a Cliente

2 Tipos de clientes

3 Tipos de servicios

4 Fases del servicio al cliente

5 Fallosen laatencion al cliente

6 Caraacara. Servir con unasonrisa
7 Caraacara. El cliente dificil

8 Lacarta
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