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การค้นหา Customer Insight เพื่อนำมาใช้วางแผนกลยุทธ์ CRM และ CEM

CRM บริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า ต่อยอดคุณค่าเชิงความรู้สึก

กลยุทธ์การทำ CRM  เชิงรุก  เพราะการตลาดยุคใหม่รอไม่ได้

CEM ประสบการณ์เชิงบวก  ความประทับใจในทุกจุดสัมผัส

เทคนิคการสร้างประสบการณ์เชิงบวกผ่าน  Touch Points

การสร้าง “Brand Advocate” ไม่ใช่แค่ซื้อซ้ำ  แต่ต้องบอกต่อแบบไม่ลังเล

การยกระดับบริการจาก “Service Mind” สู่ “Service Beyond Expectation”

Omni-Channel กับประสบการณ์แบบ Personalized ShoppingExperience

กรณีศึกษากลยุทธ์  CRM และ CEM ที่ประสบผลสำเร็จ

Course Outline   

CRM & CEM:

www.sbdc.co.th

“ สร้างประสบการณ์
ที่ลูกค้าจะอยู่กับเราตลอดไป 

ด้วยเคล็บลับกลยุทธ์ CRM & CEM 
ที่นักการตลาดต้องรู้ ”

สอบถามรายละเอียดที่ ศูนย์พัฒนากลยุุทธ์ทางธุรกิจ  โทร 0-25592146-7
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   อาจารย์ประจำหลักสูตรนิเทศศาสตร์การตลาด  
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   คอลัมน์ “สัพเพเหระ-ค้าปลีก”  

   และนิตยสารแบรนด์เอจ เอสเซนเชียล
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    พฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ต้นทุนการผลิตสูงขึ้น   สินค้าหรือบริการที่จำหน่ายแทบไม่
แตกต่างกันรวมถึงเงื่อนไข และอุปสรรคทางการตลาดที่บั่นทอนธุรกิจมากขึ้นทุกที   ปัจจัยต่างๆ เหล่านี้กลายเป็นตัว
เร่งให้ธุรกิจปรับกลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าเพื่อสร้าง  “Brand Advocate”  โดยมุ่งเน้นการพัฒนา
บุคลากรมืออาชีพทั้งความเชี่ยวชาญในสายงานและความเต็มใจในการส่งมอบคุณค่าการบริการด้วยหัวใจ  อันจะ
ช่วยให้ความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจกับลูกค้าแน่นแฟ้นมากขึ้น
   หลักสูตรนี้จึงออกแบบมาเพื่อให้ผู้เข้าอบรมได้ทำความเข้าใจพฤติกรรมของลูกค้าในเชิงลึก  เรียนรู้กลยุทธ์
การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า เชื่อมโยงไปสู่การสร้างประสบการณ์จริงและบริหารประสบการณ์นั้นอย่างมี
ประสิทธิภาพ

STRATEGY FOR LONG-TREM LOYALTY

   เข้าใจปัญหาและอุปสรรคของการใช้ CRM และ CEM ในสถานการณ์ปัจจุบัน

   เรียนรู้กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าซึ่งอยู่บนพื้นฐานความเข้าใจ

   พฤติกรรมลูกค้าในเชิงลึกเพื่อสร้างประสบการณ์เชิงบวกและบริหารประสบการณ์

   ลูกค้าอย่างเฉพาะเจาะจง

   สามารถปรับกลยุทธ์ CRM และ CEM ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

   ยุคใหม่และปฏิบัติได้จริงในองค์กร

     ผศ.ดร.บุปผา  ลาภะวัฒนาพ

ันธ
์   

  
  

  

พฤหัสบดีที่ 7 ธันวาคม 2560  ค่าธรรมเนียม 5,900 บาท (ไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม) สถานที่  โรงแรม สวิสโซเทล เลอคองคอร์ด (รัชดาภิเษก)

Objective

CRM & CEM:
หลักสูตร กลยุทธ์บริหาร CRM และ CEM เพื่อสร้างความภักดีในระยะยาว 


