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	主讲：季猛
	课程背景
	本课程提供专有的“消费者购买模型分析模型”，通过严密逻辑推演，建立购买模型与销售过程之间的转化关系，从而解决“如何通过研究消费者，来制定电商平台的售前、售后和服务的过程和流程，提升电商平台的营销效率和转化率”！
	该技术作为唯一的培训项目，获得无锡市人社局“东方硅谷”创新优秀项目奖！也被中山大学工商管理专业采用作为教程！
	课程目标和收益
	传统企业做电商在客户管理上有什么不同？电商如何有效的组织客户关系管理？日常的客户管理主要要做什么？
	如何提升销售客服过程的销售转化率？变被动销售为主动销售？
	如何服务好客户，提升电商平台的服务黏性，提升忠诚度和二次消费？
	如何了解消费者的意愿和需求？从而指导各项客户关系管理工作的有效开展？
	销售流程和脚本如何设计？营销的内容如商品的卖点、包装、和广告如何有效吸引消费者？
	企业如何搭建高效的客户关系管理的组织机构和团队？
	本次培训课程主题
	1） 对现有渠道商、客户的购买意向和决策过程的分析研究；
	2） 对渠道商和客户的细分、特征识别和深度挖掘；
	3） 对渠道商和客户的需求分析和偏好分析；
	4） 对市场的竞争状态和市场环境的分析；
	5） 制定企业的市场经营战略和商业模式。
	6） 对客户的价值分类和客户关系管理。
	培训对象
	企业CEO/总经理、市场总监/经理、市场分析人员、销售主管、销售总监、产品总监/经理、产品线总监/经理、需求分析师、客服总监、客服人员等。
	课程大纲

