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 .باشدمیین دوره به منظور بالابردن توانمندی در بازاریابی جذب  و نگهداشتن مشتریان ارزنده و تقویت روابط با مشتریان قدیمی و فعلی ا

 هدف از برگزاری این دوره به شرح ذیل می باشد:

 ارتقا توانمندی مسئولين دایره صندوق در بازاریابی جذب و  نگهداشت مشتریان ارزنده 

  ها و رفتار ایشان های جداگانه مبتنی بر ویژگیمشتریان بانک در گروهشناسایی 

 روابط با مشتریان قدیمی و فعلی  تقویت 

 ها و تکنولوژی نوین بهره ببرنددر جذب  و نگهداشت مشتریان جدید و ارزنده از تکنيک 

 رغيب ایشان های خدمات بانکی منحصر به فرد با محوریت جذب مشتری و تارائه بسته 

 رابری و پایين تری نسبت به رقبا های مبتنی بر شرایط برتری، ببهره بردن از تکنيک 

 های مبتنی بر مراقبت و نگهداشت مشتریان ارزندهاستفاده درست از تکنيک 

  
  

 ساعت 8
   دوره معرفی  

 

 وزشیآم دوره

 های نوین جذب سپرده شیوه

 

 مخاطبین:

هاشعب بانک      

  

 

 :پیش نیاز

 نیازفاقد پیش

 :یادگیری  طراحی شده برای

 های بانکیهمبانی جذب سپرد 
  ای بر فضای کسب و کار صنعت بانکداریمقدمه 

  های بازاریابی تعاملیفی مثلث بازاریابی خدمات و تکنيکمعر 

  های بانکیرمز و راز جذب سپرده 

  های عملی جهت موفقيت در جذب سپردهتوصيه  

 های مبتنی بر روابط و رفتار مشتریان بانکتکنیک 
 ها و رفتاراساس ویژگیبندی مشتریان هدف بر شناسایی و گروه 

  های جذب مشتریان قدیمی از دست رفتهتکنيک 

  های تقویت روابط مشتریان قدیمی و جدیدتکنيک 

  کننده به شعبههای جذب مشتریان جدید مراجعهتکنيک 

  های نوینشتریان با بهره گيری از تکنولوژیهای جذب متکنيک 

  های استفاده از مشتریان به عنوان معرف تکنيک 

  های رفتاری خاصهای جذب مشتریان با ویژگیتکنيک 

 های مبتنی بر رفتار رقباتکنيک 

  ها و رفتاربندی رقبا بر اساس ویژگیشناسایی و گرو ه 

  های خنثی کردن اثرگذاری رقباتکنيک 

  های مبتنی بر شرایط برتری نسبت به رقباتکنيک 

  های مبتنی بر شرایط برابری با رقباتکنيک 

  ر از رقباهای مبتنی بر شرایط پایين تتکنيک 

 های مبتنی بر بانک و خدمات بانکیتکنيک 
 های بانکیهای فردی برای جذب سپردههای مبتنی بر توانمندیتکنيک 

 های بانکیهای خدمات بانکی برای جذب سپردههای مبتنی بر ترکيب و ویژگیتکنيک 

 های تشویقی وترغيبیفرد شامل خدمات بانکی مستقيم و مکمل به همراه جذابيتهاستفاده از بسته خدماتی منحصر ب تکنيک 

  

  
   
  

 195آدرس: خیابان پاسداران، سه راه ضرابخانه، پلاک 

www.ibi.ac.ir 
 

 مدرس دوره:   
  (گرایش بازاریابی)دکترای مدیریت بازرگانی 

  مدیریت زمان، حقوق و قوانین تجاری و )مؤلف کتاب و مقالات در حوزه

 (بازاریابی خدمات بانکی

 

 
 

 .راجعه شودم لیآدرس ذ به ( یانام به پرتال موسسه )آموزش حرفهثبت یبراشرایط ثبت نام: 

https://ideh.ibi.ac.ir/IdeaPortal 
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