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ระยะเวลากลุมผูเขารับการอบรมสัมมนา

)

แนวการพัฒนากลยุทธตลาดท่ีสรางคุณคาท่ีแตกตาง

5 หลุมดำ ที่ควรหลีกเล่ียงในการทำ CRM

CRM กับการบริหารแนวแบงกลุมลูกคาเพ่ือสรางความพึงพอใจ

การบริหารความสัมพันธลูกคาเชิงคุณคาธุรกิจ

การบริหารแบบสราง  Loyalty

การออกแบบและการบริหารกลยุทธเพ่ือสรางความภักดีของลูกคา

การวิเคราะหตลาดเพ่ือใหเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนไป

การสรางความประทับใจ เพ่ือความภักดีในตราสินคา 

และการสรางความสัมพันธ

การปฏิบัติทุกจุดสัมผัสลูกคามีผลตอ CRM

บทบาทของบุคลากรในองคกรทุกคนตอความสำเร็จของ  CRM

ความตระหนักและเช่ือในพลัง  CRM

หลักการ CEM และวิธีการสราง CEM 

ประเภทของ CEM (General service, Branded experience, 

Themed experience)

กำหนดชวงประสบการณของลูกคาเปาหมาย

การหาความตองการของลูกคา และออกแบบประสบการณท่ีสงมอบ

ตัวอยางการสราง CRM และ CEM ชั้นนำระดับโลก 

CEM Workshop 

ในการใหบริการลูกคาน้ัน ถาหากสามารถสงมอบบริการใหกับลูกคาในรูปแบบที่มีความแตกตางจากองคกรอื่น
ก็จะเปนเสนหของตัวเจาหนาท่ีและองคกรของเรา ซึ่งหมายถึงเปนการบริการลูกคาท่ีสะทอนถึงภาพลักษณ ถึงแบรนดขององคกรอีกดวย


