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MARKETING DIRETO, TELEMARKETING E PROSPECÇÃO DE
CLIENTES

DisciplinaID - 102279

Descrição da disciplina e código do produto

MARKETING DIRETO, TELEMARKETING E PROSPECÇÃO DE CLIENTES - (ID 61180)

Ementa 

Marketing direto. Call Centers. Formas de marketing direto. Identificação de clientes. Telemarketing. Internet
comercial. Prospecção de clientes.

Conteúdo programático 

1.

Introdução ao marketing direto

2.

Aplicações estratégicas do marketing direto

3.

A reinvenção do telemarketing no mercado digital

4.

Técnicas efetivas de prospecção de clientes

5.

Plano de ação de prospecção de clientes
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