
    

 

                                                                   

 بسمه تعالی

  کارگاه آموزشی راه اندازي 

  باشگاه وفاداري مشتریان  
  دیجیتالی یابی بازار هاي نوین راهکاربه همراه بررسی 

  عصر7 - ظهر2 ساعت :     1391ماه  بهمن 5پنج شنبه 

 از کیفیت وي، رضایتمندي به توجه مشتري، دادن رشد امروزه ولی بودند مشتري یافتن ندیشها در تنها دیروز تا سازمانها
 بـه  نسـبت  زیـادي  تمایـل  و باشد هدف اصلی سازمانهاي رقابتی می وفاداري مشتري ایجاد یعنی نهایت در و وي دیدگاه
 پـی  حقیقت این به آنها که چرا هستند دخو مشتریان ساختن وفادار دنبال به امروزه است. سازمانها آمده بوجود وفاداري
 از تـر  هزینـه  پـر  بسیار جدید مشتریان جذب و بوده سازمانها موفقیت براي حیاتی عاملی عنوان به مشتري که اند برده
یک ابزار بسیار اثر گذار در شناسایی مشتریان مهـم و  به عنوان  باشگاه مشتریانبود.امروزه  خواهد فعلی مشتریان حفظ

ردن آنها در جهان مطرح است. این ابزار اثرگذار ترکیبی از انواع کاکردهاي بازاریابی و فروش، تحقیق و توسـعه،  وفادار ک
 باشـگاهی  مشـتریان،  باشگاه واقع در برندینگ، مدیریت ارتباط با مشتري، رضایت سنجی مشتري و... را در بر می گیرد.

 و جلـب رضـایت مشـتریان     وفاداري افزایش جهت ریانشمشت از مشخص گروهی براي شرکت یک توسط یافته سازمان
 .باشد می ، شرکت درآمد افزایش ،کاهش هزینه هاي بازاریابی و تبلیغات و در نتیجه 

 در مشتریان باشگاه  اندازي راه و مشاوره،   آموزش تخصصی مرجع تنها و اولین عنوان به  مشتریان باشگاه تخصصی مرکز
 باشگاه  مدیریت و اندازي راه هاي متد ترین جدید معرفی و سازي فرهنگ راستاي در اسانمهری شرکت همکاري با ایران
را جهت   راه اندازي و مدیریت  باشگاه مشتریاندر نظر دارد سلسله  دوره کارگاه هاي تخصصی ، مشتریان و اعضا

  صنایع مختلف  برگزار نماید. سازمان ها و 
  
  



    

  
  
  

 مشتریان و اعضا بصورت کاربردي باشگاه راهبري و اندازي راه اصول با انکنندگ شرکت آشنایی : دوره اهداف

 

،مدیران باشگاه مشتریان ، مدیران عمومی روابط و تبلیغات فروش، بازاریابی، بازرگانی،ارشد  و کارشناسان مدیران: مخاطبان دوره 
  و... CRMارتباط با مشتریان 

 

 : مشتریان هباشگا اندازي راه کارگاه آموزشی  هاي سرفصل

 نمشتریا باشگاه تعریف. 1

 مشتریان باشگاه هاي مدل انواع بررسی. 2

 مشتریان باشگاه یک ایجاد گامهاي. 3

 باشگاه گذاري هدف و ان رفتارمشتری تحلیل. 4

 مشتریان باشگاه سناریو  و مدل امتیازي  طراحی چگونگی. 5

 دازي باشگاه مشتریانو سخت افزار هاي راه ان ،نرم افزار هاابزار  بررسی . 6

  مشتریان باشگاه المللی بین و ایرانی هاي نمونه کاوي مورد. 7
  

v  مباحث  شامل دیجیتالی یابی بازار هاي نوین  به بررسی راهکار  آموزشی در انتهاي این کارگاه همچنین 
، بازاریابی   یاجتماع هاي شبکه بازاریابی ، جستجو موتورهاي براي سایت وب سازي بهینه ، سایت وب طراحی
 پرداخته خواهد شد.و...  یموبایل

  
  علیرضا جعفري مهندس آقاي جناب:  مدرس

  
ü اجرائی ارشدمدیریت کارشناسی )eMBA (  
ü دبیر کل نخستین کنفرانس ملی باشگاه مشتریان  
ü در زمینه راه اندازي باشگاه مشتریان و بازاریابی دیجیتالی و برند هاي معتبر سازمانها ارشد مشاور 
ü ایران در مشتریان باشگاه تخصصی مرکز نخستین گذار یانبن  
ü ایران در مشتریان باشگاه کتب نخستین مترجم و مولف 
ü اجرایی مدیریت زمینه در کشور عالی آموزش مراکز مدرس 

  
  
  



    

 

  
  باشگاه مشتریان راه اندازي کارگاه آموزشیفرم ثبت نام در  

                                              نام و نام خانوادگی: ..............................................................................................           
                                                      

  ...................  شماره شناسنامه/کدملی  : ........................................................................نام پدر : ..........   13تاریخ تولد: ......./......./.....
  ................................... .... فکس : .سطح تحصیلات : ................................. رشته تحصیلی:............................. تلفن: ............................. 

  ........ ...............................................@..............................پست الکترونیک : ....................................................................تلفن همراه: 
  ............................................ نشانی:........................................................................................................آدرس وب سایت: .....................

  .................................. سمت : ........................نام شرکت / سازمان : ..........................................  زمینه فعالیت شرکت / سازمان : .......
  
  
  
  
  
  
  
  

 : نام ثبت مهم توضیحات

   کارت  شماره    یاو      800 -  1725703 -  6    حساب طبق جدول بالا به  شماره بصورت خالص نام  شهریه ثبت لطفا پس از واریز 
 ،  فرم علی نجاتی نام به پارسیان  بانک نزد  IR610540104480001725703006شباي شماره و  6221 -0610 -4740- 8127
یا به آدرس ایمیل  فکس 88376560 هاي شماره و کپی شناسنامه یا کارت ملی به واریزي فیش همراه را به نام ثبت شده تکمیل

info@ir3c.ir   تماس نام ثبت تاییدیه دریافت جهت88376557- 9 شماره هاي با دبیرخانه تلفن هاي با سپس وارسال نموده 
   فرمایید. حاصل

  
v م گروهی ،فرم ثبت نام میبایست براي کلیه افراد تکمیل و به دبیرخانه  ارسال گردد.نا ثبت صورت در 
v باشد می واریز وجه تاریخ اساس بر ظرفیت تکمیل اولویت. 
v آموزشی ، پذیرائی و صدور گواهینامه میباشد. هزینه ثبت نام بابت شرکت در دوره 
v .پس از ثبت نام مبلغ واریزي عودت نخواهد شد 

 
 :  نام ثبت تکمیل جهت نیاز مورد مدارك

ü دوره پایان گواهینامه صدور جهت شناسنامه یا کارت ملی کپی همراه به، نام ثبت شده تکمیل فرم کپی یا اصل. 
ü واریزي فیش کپی  
ü یک قطعه عکس 

 1391/ ......./............... تاریخ واریز وجه : .............: .............../کد رهگیري.. شماره حواله..................................مبلغ حواله: .........
 ...........................نام شعبه واریزي: ............................... کد شعبه واریزي:................

 روشها و مبلغ ثبت نام :
 ریال 950.000مبلغ ثبت نام :                                                                                         ثبت نام انفرادي ¨
 ریال 700,000مبلغ ثبت نام :          نفر )   تعداد همراهان ....... نفر                 3ثبت نام گروهی ( حداقل ¨
 ریال 450,000مبلغ ثبت نام :                      شرکت کنندگان در نخستین کنفرانس ملی باشگاه مشتریان¨
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