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موجب  هاها به استفاده از این کانالدیجیتال از یک طرف و علاقه مندی و گرایش مشتریان بانک هایتوسعه کانال

ها در فروش خدمات بانکی بیشتر از گذشته باشد . در این برنامه آموزشی ضمن بررسی شده که  نقش این کانال

و موبایل در فروش خدمات بانکی های عملی استفاده از دو ابزار بسیار مهم وب سایت تحولات در این حوزه روش

ارتقای سطح دانش و مهارت فروش خدمات هدف از برگزاری این دوره مورد بحث و بررسی قرار خواهد گرفت .  

 باشد.ها میبانکی با استفاده از دو ابزار بسیار قدرتمند وب سایت و موبایل در  بانک بانک

 
 

 

 ساعت16       

   دوره معرفی  

 

 وزشیآم دوره

 طریق از بانکی خدمات فروش عملی ارتقای

  بانک موبایل و سایتوب
 

 

ن:مخاطبا  

 واحدهای: کارشناسان و مدیران

 بازاریابی 

 فروش 

ها و محصول بانک توسعه 

 اعتباری غیر بانکیسسات ؤم

 

  
 

 :پیش نیاز

 نیازفاقد پیش

 

 :یادگیری  طراحی شده برای

 سایت و موبایل بانک مبانی فروش دیجیتال و نقش وب
 های دیجیتال در فروش خدمات بانکی در ایرانمروری مختصر بر اهمیت کانال 
  سایت و موبایل بانک و نقاط قوت و ضعف هر کدامهای فروش وبقابلیتمقایسه تطبیقی 
 سایت و موبایل بانک در فرآیند خرید خدماتها از وبشناخت رفتار مشتریان آنلاین بانکی و انتظارات آن 
 سایت و موبایل بانک در ایران و جهان )با تمرکز بر های موفق فروش خدمات بانکی از طریق وببررسی نمونه

 های عملی(جنبه
 سایت و موبایل بانک برای افزایش نرخ تبدیل ( وبUXسازی تجربه کاربری )بهینه

 سایت و موبایل بانکبانکی در وب اصول کلیدی طراحی کاربرپسند برای صفحات فروش خدمات 
  آسان به اطلاعات محصولات و خدماتبهبود ناوبری و دسترسی 
 کاربرپسند و بهینه برای موبایلت های درخواست/خرید خدماطراحی فرم 
 حات و عملکرد فنی در فرآیند فروشاهمیت سرعت بارگذاری صف 
 معرفی ابزارهای ساده و کاربردی(های عملی برای تست و بهبود تجربه کاربری روش( 

  سایتهای عملی افزایش فروش از طریق وبتکنیک
 کامل، جذاب و متقاعدکننده(لاعات سازی صفحات محصول/خدمت برای فروش )ارائه اطبهینه 
 سازی استراتژیپیاده( های فروش مکمل و متقاطعUPSELLING & CROSS-SELLING) 
  های هدفمنداستفاده از پیشنهادات ویژه و تخفیفو  متنی و بصری جذاب در افزایش فروشنقش محتوای 
 سایت()معرفی ابزارهای تحلیل وب های فروشسایت برای شناسایی فرصتبررسی و تحلیل رفتار کاربران در وب 

  های عملی افزایش فروش از طریق موبایل بانکتکنیک
 های منحصربهاستفاده از قابلیت( فرد موبایلPUSH NOTIFICATIONS، برای فروش )موقعیت مکانی و غیره 
 شده بر اساس رفتار و سابقه مشتریسازی ارائه پیشنهادات شخصی 
 پرداخت خدماتسازی فرآیند خرید و ساده 
 فرآیند فروشهای گام به گام در های تعاملی و راهنماییاستفاده از پیام 
  افزایش فروش از طریق موبایل بانکنقش امنیت و اعتماد در 

  بندیسایت و موبایل بانک در فرآیند فروش و جمعسازی وبیکپارچه
 های دیجیتالپارچه در تمام کانالایجاد یک تجربه کاربری یک 
 های فروشردیابی و تحلیل رفتار مشتری در هر دو کانال برای بهبود استراتژی 
 کنندگاناقدامات عملی برای شرکت لیستبندی نکات کلیدی و ارائه چکجمع 
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