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TELEMARKETING

Dirigido a:
Objetivos:

En este curso comenzaremos por obtener unos conocimientos imprescindibles sobre lo que se
denomina Marketing “conjunto de gestiones y técnicas fundadas en el conocimiento del mercado,
cuyo objeto es la determinacion de una estrategia comercial”. Telemarketing se refiere, por tanto,
al uso del teléfono en la estrategia comercial y en la comunicacion con el cliente. Este programa
formativo es muy completo pues también se analiza la conducta del consumidor, la fidelizacién y
satisfaccion del cliente, como tratar la reclamacion, las técnicas de venta en general asi como lo
gue actualmente se denomina e-marketing y que trata el marketing en Internet.
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Horario: -

Lugar Imparticion:  Consultar

Precio: 140,00€

Descuentos: PRECIO UNICO

Tipo de Formacién: -

Requisitos: Consultar

Calendario: Estamos actualizando el contenido, perdona las molestias.

* Delfin Formacion es una entidad inscrita y acreditada en el registro de Centros y Entidades de
Formacion Profesional para el Empleo de la Comunidad Valenciana.

* Si tienes cualquier duda, por favor llamanos al 965 34 06 25 o envianos un WhatsApp al 607 74
52 82, te responderemos lo mas rapido posible.

* So6lo se considera como alumno/a matriculado/a en el curso a aquella persona que haya
completado la ficha de inscripcion y pagado el importe total de la accion formativa antes del inicio
del curso. Delfin formacién se reserva el derecho a anular o aplazar este curso si no se llega a
cubrir un minimo de inscripciones.
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