
1、客户关系管理类：客户《常青企业的客
户忠诚度养成计划》

课程培训对象：  企业客户服务部门管理者

课程推荐理由：

    

这门课程围绕着客户全生命周期中不同阶段的消费行为和服务

体验标准，深入探讨获取新客户之后如何保障服务满意度进而提升

客户忠诚度？如何深度挖掘客户潜在需求，创造后市场客户价值？

如何预判、防止、挽回老客户的流失？如何透过客户社群的维系提

升客户口碑、客户推荐值从而低成本的获取更多新客户，实现企业

常青的理想状态。

     

培训课程大纲：

第一单元：企业常青的秘密：如何真正理解客户的价值

一、最大化客户的终身价值才能创造企业的常青

二、如何管控客户生命周期中的五个客户关系期

第二单元：从客户生命周期的转化模型中聚焦关键时刻

一、识别客户生命周期中的角色转化

二、针对不同客户不同角色阶段的管理策略

三、通过客户关系管理引领客户向忠诚客户转化



第三单元：如何提升客户忠诚度延续客户生命周期

一、客户的重复购买不意味着客户忠诚

二、了解客户忠诚度形成的四个关键阶段

三、打造长青企业客户忠诚生态的三个关键要素

第四单元：以客户为中心才能理解客户忠诚

一、客户满意不等于客户忠诚

二、竞争对手是瓦解客户忠诚的黑手

三、客户忠诚源自于体验的评价标准与感知

第五单元：如何制定有效的客户忠诚度计划

一、建立客户对企业品牌的信赖度和归属感

二、创建客户、企业、外界的三重互动生态

三、创造超预期的产品体验和客户服务感受

四、打造不满意也会忠诚的客户管理体系
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