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内容概要

本书所提供的客户关系管理观点，我相信是过去长久以来一直被忽略的：如何运用客户关系管理来大
幅改善公司的客户关系并提高品牌价值，同时也能降低风险并得到令人满意的投资回报率。
这就像旧瓶装新酒一样，我们以新的方式来探究已被广为讨论的主题，而这种方式对于积极寻求“建
立永续客户忠诚度”的任何公司来说，都会带来可观的价值。
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作者简介

约翰·弗里兰是埃森哲客户关系管理服务的管理合伙人，也是埃森哲执行委员会的委员之一。
他是客户关系管理领域中颇负盛名的思想者和先驱者，指导公司如何建立有利的客户关系以及更佳的
企业价值，并引领埃森哲客户关系管理事业在全球市场上不断成长。
他在埃森哲超过二十载
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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