
Nyerő CRM
stratégiák

Budapest | 2020. január 29-30.

  A CRM szeminárium 
megmutatja, hogyan 
lehet optimalizálni a 
belső folyamatokat, 
és hogyan lehet az 
ügyfelekkel kapcso-
latos ismereteket 
felhasználni az ügy-
félkapcsolat-kezelés 
hatékony irányításá-
hoz.

  Megtanulhatja a 
professzionális és 
sikeres CRM alapja-
it, valamint a CRM 
vállalkozásában 
történő bevezeté-
sének kulcselemeit, 
valamint a tipikus 
hibák és felesleges 
költségek elkerülé-
sének módját.

  Az értékesítés és 
marketing irányítását 
és ellenőrzését szol-
gáló modern CRM 
eszközök, valamint a 
fokozott vevőorien-
táció lehetővé teszik 
versenyelőnyök meg-
szerzését és hosszú 
távú piaci pozíciójá-
nak biztosítását.

  A sikeres ügyfélkap-
csolatok és a CRM 
révén megvalósuló 
hatékony vevői lojali-
tás a kulcsfontossá-
gú sikertényezők a 
marketingben és az 
értékesítésben!
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A CRM az ügyfelekkel való kapcsolattartást tudatosan, szervezett módon, és összehangoltan irányító 
belső vállalati munkafolyamatok összessége, amelynek középpontjában az Ügyfél áll.
A CRM szeminárium magas minőségű know-how-t nyújt az ügyfélkapcsolat-menedzsment sikeres 
bevezetéséhez a vállalatokban és szervezetekben egyaránt. 
Ismerje meg a professzionális ügyfélkapcsolat-kezelési módszereit a cég mindennapi munkájához!
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1. szemináriumi nap

9:00 - 10:30
Merre tart a CRM?
•  A CRM jelenlegi trendjei
•  CRM, mint ügyfél-orientált üzleti menedzs-

ment eszköz
•  Hogyan lehet CRM-et folyamatosan fej-

leszteni?
•  Mit jelent a CRM a vállalkozások számára?

Előadó: Polónyi Csaba, Fundamenta

10:30 – 11:00 Kávészünet

11:00 – 12:30
CRM stratégiák és azok megtérülése
•  A megfelelő termék a megfelelő időben: 

keresztértékesítés, eladás
•  A CRM sikerparaméterei: vevői elégedett-

ség, vevői lojalitás, vevői érték és vevői 
élettartam-érték

•  Az ügyfél-elvándorlás prognosztizálása – 
hatékony csatorna menedzsment  - ügyfél-
megtartási programok

•  Ügyfél életciklus-menedzsment: Hatékony 
kapcsolatfelvétel, érdeklődés felkeltése 
és ügyfél-lelkesedés, személyre szabott 
párbeszéd

•  Osztályok közötti együttműködés a CRM 
munkafolyamatok tekintetében: támogatás 
a folyamatokban (marketing, értékesítés, 
szolgáltatás)

12:30 – 13:30 Ebédszünet

13:30 – 15:00
Az ügyfélkezelés stratégiai fontossága, a 
CRM szerepének felértékelődése az ügy-
félmegtartásban 
•  Miért érdemes CRM szemléletet váltani?  
•  Milyen irányba érdemes fejleszteni a CRM 

rendszert? 

•  Hogyan lehet a vállalat agilitását és haté-
konyságát tovább növelni?  

•  Elérhetjük-e, és hogyan az ügyfél hosszú 
távon is ügyfél maradjon? 

15:00 – 15:30 Kávészünet

15:30 – 17:00
CRM projektek
•  CRM igények felismerése és értékelése → 

Üzlet!
•  CRM projektek kialakítása, bevezetése és 

végrehajtása
•  Tipikus hibák a CRM projektekben
•  A sikeres CRM projektekre vonatkozó 

követelmények

1. nap lezárása

2. szemináriumi nap

9:00 – 10:30
CRM itthon és külföldön- a CRM, mint az 
üzletfejlesztés alapja 
•  Melyek a hazai és a külföldi tendenciák a 

CRM területén? 
•  Milyen vállalati és üzleti környezetben 

működőképes a CRM rendszer? 
•  Hogyan segíthet egy sikeres vállalkozás-

nak egy CRM rendszer használata?

10:30 – 11:00 Kávészünet

11:00 – 12:30
Analitikai CRM
•  Pontosság az ügyfél megközelítésben: 

ügyfelek szelektálása, csoportba rendezé-
se, ügyféladatok elemzése

•  Adatbányászati technikák alkalmazása
•  Az ügyfélcsoportok és az ügyfelek sikeres 

kiválasztása
•  Az ügyfélprofilok szakmai osztályozása
•  A megfelelő ügyfélszegmensek értékelése
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12:30 – 13:30 Ebédszünet

13:30 – 15:00
CRM rendszerek és CRM szoftverek
•  Milyen CRM rendszerek vannak? 
•  Hogyan találja meg a megfelelő CRM 

rendszert vagy CRM szoftvert?
•  Hogyan lehet összehasonlítani a szolgálta-

tókat, stratégiákat és megoldásokat?

15:00 – 15:30 Kávészünet
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15:30 – 17:00
A közösségi médiaplatformok használata és 
az abban rejlő CRM elemzési lehetőségek 
•  A közösségi háló, mint adatforrás- Hogyan 

nyerhetőek adatok a CRM rendszerbe? 
•  Innovatív megoldások a Social Media 

használatával a CRM kampányokban 
•  Mit jelent a közösségi média és a digitali-

záció a CRM szempontjából?
•  A mobil platformok szerepe az adatgyűj-

tésben 

Szeminárium vége

A szeminárium szólni kíván azon vállalati szakemberekhez, akik számára az üzleti folyamatter-
vezés során az ügyféladatok megszerzése, feldolgozása, az adatok és az elemzések alapján való 
döntés előkészítés és döntéshozatal fontos szerepet játszik, úgy mint 

 Cégvezetőkhöz
 CRM vezetőkhöz
 CRM Analyst és Expert szakemberekhez
 Big Data Analyst szakemberekhez
 Adatbányász szakértőkhöz
 CRM kampány managerekhez
 Key Account menedzserekhez
 Üzleti intelligencia vezetőkhöz, Business Analyst szakértőkhöz
 Marketing vezetőkhöz, munkatársakhoz, vezetőkhöz
 Ügyfélkapcsolati, ügyfélszolgálati vezetőkhöz, munkatársakhoz
 CRM IT szakemberekhez

Valamint mindazon vezetőkhöz és szekemberekhez, akiket érintenek a szektorban zajló változá-
sok, és tájékozódni kívánnak a CRM jövőjét illetően.
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1. RÉSZTVEVÔ:
Vezetéknév  Keresztnév 

Beosztás 

Osztály 

Végzettség 

Telefon 

Fax1 

Mobiltelefon1 

E-mail1 

Aláírás2 

A rendezvényen való részvételt engedélyezô/elrendelõ személy:
Vezetéknév  Keresztnév 

Beosztás 

Osztály 

Adminisztratív kapcsolattartó:
Vezetéknév  Keresztnév 

Beosztás 

Osztály 

Helyettesítõ személy3

Vezetéknév  Keresztnév 

Beosztás 

Osztály 

Aláírás2 

2. RÉSZTVEVÔ:
Vezetéknév  Keresztnév 

Beosztás 

Osztály 

Végzettség 

Telefon 

Fax1 

Mobiltelefon1 

E-mail1 

Aláírás2 

SZÁMLÁZÁSI CÍM:

Cégnév 

Irányítószám   Helység 

Utca/Postafiók 

1   E-mail címének, fax- és mobilszámának megadásával hozzájárul ahhoz, hogy az IIR további ren dez vé nyei rôl e csatornákon is kapjon tájékoztatást.
2  A képzésre/rendezvényre regisztráló személy alírásával igazolja, hogy a képzésen/ren dez vényen személyesen vesz részt.
3 Az Ön helyettese, amennyiben Ön nem tud részt venni a rendezvényen.

Áraink nem tartalmazzák az áfát  A feltüntetett megtakarítások a több napos rendezvények határidõs kedvezményét, valamint a regisztrált napok számától függõ kedvezmény  
nettó összegét tartalmazzák  A részvételi díj tartalmazza a dokumentáció, ebéd, kávé és üdítõ költségeit.  A rendezvényen kép- és hangfelvétel készülhet.

Csoportos kedvezményért  
kérje egyedi ajánlatunkat!

06-1/459-7334 • MARKETING@IIR-HUNGARY.HU

Részvételi díjak
2019. DECEMBER 13-IG 2019. DECEMBER 14-TŐL

Ár Megtakarítás Ár
q  NYERŐ CRM STRATÉGIÁK: 
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Ügyfélszolgálat: Komp Szabina 06-1/459-7300

Koncepció: Fanda Zoltán 06-70/616-7031

Jelentkezésével elfogadja a jelentkezési és visszalépési feltételeket. Jelentkezésének beérkezése után vissza igazolást és számlát kap tôlünk. Kér jük az összeget szíveskedjen a 
rendezvény elôtt átutalni és a szám  laszámot, valamint a részt vevô nevét a befize tési csekken feltüntetni. A rendezvényre való bejutás csak ak kor ga rantált, ha befizetése cégünk-
höz 3 munkanappal a rendezvény elôtt be ér kezett. Ha átutalása a rendezvény kez dete elôtt 2 héten belül történik, kérjük azt a ren dezvény napján a re gisztráláskor a pénzes 
utal vány feladó vevényével igazolni. Fize tési ké se delem esetén a részt vevô min den felszólítási- és inkasszó díj meg téríté sére kö  te lezett. Esetleges prog ram- és helyszínváltoztatás 
jogát fenn tartjuk. Visszalépés: Csak írásban lehetséges. A részvétel visszamondása esetén 20.000 Ft+áfa/jelentkezõ, a ren dezvényt megelôzô 2 héten belüli lemondás 
esetén 40.000 Ft+áfa/jelentkezõ adminisztrá ci ós költsé get számolunk fel. A rendezvényt megelôzô 2 mun ka napon belüli lemon dás esetén a résztvevô a teljes részvételi 
díjat köteles megtéríteni. A bejelen tett résztvevô részvételének módosítása meghatározott feltételek mellett lehetséges. A szakképzési hozzájárulás terhére elszámolható 
összegek módosultak. Ügyfélszolgálatunk (06-1/459-7300) örömmel ad bôvebb tájékoztatást, illetve a honlapunkon is tájékozódhat.

FIZETÉS, VISSZALÉPÉS VAN MÉG KÉRDÉSE?
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