星际网络“CRM in China 2001”研讨会邀请函

市场竞争日益激烈的今天，企业必须不断的了解客户在做什么，在想什么，是什么样的外在事物影响他们的购买意向。然后在此基础上，提供个性化的服务，满足客户的需求，创造客户价值和企业利润的最大化。

留住客户和创造客户一样重要

==================================

寻找新客户对于企业的重要性不言而喻，可是大多数的企业却把绝大部分的精力放在寻找新客户，而对于维持已有的客户关系漠不关心。但事实表明：吸引新顾客的成本至少是保持老顾客的成本的5倍，而且现有的顾客通常代表着最佳的利润增长机会，也即80%的业绩来自20%的经常惠顾的顾客。所以我们的目标应该是：吸引客户 > 留住客户 > 升级客户。

ebanswers CRM的关键任务

===================================

不断的改善企业销售、服务和市场营销等与客户关系有关的业务流程并提高各个环节的自动化程度，使得企业可以更低成本、更高效率地满足客户的需求，并提供一对一的个性化服务，最大程度的提高客户满意度及忠诚度，挽回失去的客户，保留现有的客户，不断发展新的客户，发掘并牢牢地把握住能给企业带来最大价值的客户群。实现客户和我们一起成长，建立相互依赖的事业共同体。

在此，我们真挚的邀请您参加“CRM in China 2001”研讨会，共同探讨CRM在企业中的应用。

时间：2001年4月18日

地点：杭州市曙光路15号浙江世界贸易中心四楼嘉年厅

电话：0571-8921751-222

网址：www.ebanswers.com
研讨会日程：

13：00-13：30          现场报到

13：30-13：35          主持人致词

13：35-13：50          IT产业专家报告

13：50-14：10          企业管理专家报告

14：10-14：40          ebanswers CRM产品展示介绍

14：40-14：50          客户代表介绍应用体会

14：50-16：00          现场展示，互动交流

