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Tipo de campana que busca un resultado
particular en un target concreto. Esta dirigido a
personas que han demostrado interes por
alguno de tus productos o servicios, y con los

datos

O conocimiento obtenido

lograras

abordarlos con mayor efectividad

Elementos
Basicos

Analisis de la situacion
de la empresa: Se
analiza la empresa

desde todos los puntos

de vista

Donde esta el publico
objetivo: Se realiza un
estudio de los
potenciales clientes

Conocer ala
competencia: Saber
como actuala
competencia, que hacey
conocer sus intenciones.

Plantear objetivos: Fijar
objetivos claros y
especificos es el 1er.
paso hacia el exito.

Dividir para vencer:
Segmentar los

Q diferentes potenciales,

no todos somos iguales.

Adaptacion: Se debe
acoplar alas
actualizaciones y asi
aprobecharlas al maximo

Ejecucion: Aplicar las
estrategias ya fijadas y
ponerlas en marcha

Telemarketing

Proceso mediante el
cual una empresa
intenta vender sus

productos y servicios a
través de un contacto
telefonico. A pesar de
ser la definicion mas
frecuente de
telemarketing esta
puede variar de
acuerdo con el tipo de

L
empresa. U

Ventajas.

« Trato directo

* Respuestainmediata

e Informacion completa

e Costo bajo y media
accesible

« Base de
enriguecida

 Sin Intermediarios

« Resultados inmediatos

« Llamadas desde
cualquier parte

» Venta cruzada

e Evita desplazamiento
de personas

datos

Desventajas

* Dependes del precio de
las campanias
telefonicas

e Gestion del
correctamente

e No todas las Ilamads
son bien recibidas

e E|l teleoperador tiene
que estar preparado

tiempo

para cualquier
situacion *a

« Dependen de '
reputacion de E
empresa



