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CAPITULO I

INTRODUCCION



LA ELECCION DEL TEMA : PORQUE TELEMARKETING

Cada vez mds en nuestro pais, el telemarketing va ganando
espacios, a medida que se va constituyendo en una
herramienta importante para optimizar las comunicaciones,
las ventas y los servicios entre empresas.

El telemarketing va dando nuevas formas a vias de
comunicacidn ya existentes.

Cuando hablamos de telemarketing, hablamos del uso
"planificado y sistemAdtico" del telefono. Hablamos de un
uso pensado, analizado y proyectado de forma tal que
responde a las estrategias de comunicacion del emisor.

A través de los programas de telemarketing se estrechan los
vinculos entre el emisor (llamese empresa de productos y/o
servicios, investigadores de mercado o partido politico) y
los receptores (consumidores, distribuidores, encuestados,
afiliados o no afiliados).

Comprender el telemarketing en fndas sus posibilidades,
genera dentro de la empresa un canal dindmico e interactivo
de comunicacién La cnmdnicacién transita de modo fluido a
traves de la herramienta mas antigua de marketing: el

telefono.



Como analista en medios de comunicacidn social considero de
vital importancia comprender, las nuevas posibilidades que
brinda el telemarketing en el campo de la comunicacidn
empresaria.

Su eficiente aplicacién puede colaborar a crear vinculos,

mantener los yva existentes y aun mejorarlos.



HIPOTESIS GENERAL

"A una mayor difusidon de las posibilidades y alcances del
telemarketing ¥ del mercado argentino en relacidn al misno,
aumenta la probabilidad que las empresas que utilizan el
telemarketing se adecuen técnica y organizativamente a las
necesidades del mercado y gque los consumidores exijan
servicios dptimos, logrando asi el aprovechamiento mas

eficaz de esta técnica de marketing".

HIPOTESIS DERIVADAS

El gran desconocimiento acerca del telemarketing y su baja
implementacidn en el mercado argentino, responde a la poca

difusidn que se le ha dado en el pais.

"A mayor identificacidn por parte del receptor con el lider
de opinidn del que recibe el mensaje, mayor probabilidad de
influir positivamente en €l y llevarlo a la accion" (en el

caso del telemarketing automatico)



"A mayor implementacion de mailings en la cadena
telematica, se refuerza la misma Yy ce  aumenta lacs
posibilidades de efectividad del sistema"(en el raso cel

telemarketing personal)

FORMULACION DE PROBLEMAS

Al adentrarnos en el mundo del telemarketing, se advierte
un gran desconocimiento en el mercado argentino de las
caracteristica del mismo en relacion a su implementacion.
Si bien en Estados Unidos, por ejemplo, se 1o ha utilizado
-y se lo continua utilizando con exito para optimizar las
comunicaciones del marketind mix, en nuestro pais se
encuentra en una fase de plena expansion. Dia a dia se van
implementando nuevos servicids de telemarketing. La compra
directa se  revaloriza, y se suman nuevos serviclos
telematicos como el Minitel (servicio que en Francia existe
hace varios amos con millones de abonados) .

Estas distintas aplicaciones del telemarketing Yy SUS
derivaciones son totalmente nuevas para un gran numero de
consumidores en el pais.

Por encontrarse entonces el telemarketing en este proceso,
se va moldeando y adecuandose al mercado argentino, a los

efectos de encontrar la forma mas adecuada de llegar a los




consumidores. No nos olvidemos gue suUs aplicaciones soOn
maltiples y que en algunos campos puede tener mayor
receptividad. Desde la medicidn de campafas publicitarias
hasta la ingenieria politica hay un amplio espectro de
servicios que requieren distintas formas de acercamiento a

las personas.

Buscamos pues, a traves de este trabajo de investigacion,

acercarnos a las faormas mas convenientes de llegar a las
personas, los consumidores, ubicando claramente los
fundamentos de una campana de telemarketing, teniendo en

cuenta la adecuacién del sistema al mercado argentino.
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