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内容概要

　　理查德·怀特利和戴安娜·汉森通过本书揭示了今天成功的公司如何才能实现爆炸式的成长。
以几十个公司的实际案例为基础，理查德·怀特利和戴安娜·汉森定义了五个成功培育竞争优势的营
销战略——即便是在最恶劣的环境下也不例外。
　　这是一本优秀的、十分值得阅读的书籍。
这也是今天全球化企业环境下的一种无文化之宝。
　　这本书为那些需要快速成长的公司提供了重要的战略。
　　理查德·怀特利和戴安娜·汉森为了做到以顾客为导向，设法从讲故事转向展示管理者和公司如
何在市场上有所不同。
这对于那些想做到以顾客为中心的公司来说是一本可读的参考书。
　　《客户增长点——五个成功培育竞争优势的营销战略》是一本发人深省的书籍。
理查德·怀特利和戴安娜·汉森列示了企业在竞争异常激烈的环境下获胜的秘诀。
　　如何今天的管理者心中没有顾客，就不会获胜。
本书提供和推荐了一些重要的信息。
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作者简介

　　理查德·怀特利，哈佛商学院工商管理硕士，其著作《顾客驱动型公司》曾被《财富》杂志评为
当年的畅销书之一，是论坛公司的副总裁和创始人。
　　　　戴安娜·汉森，哈佛商学院工商管理硕士，现任论坛公司执行副总裁。
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媒体关注与评论

　　“这是一本优秀的，十分值得阅读的书籍。
这也是今天全球化企业环　　境下的一种无价之宝。
“　　——MARRIOTT公司首席执行官　　J.W.Marriotl　　“这本书为那些需要快速成长的公司提供
了重要的战略。
”　　——Steven Covey博士　　“理查德·怀特利和戴安娜·汉森为了做到以顾客为导向，设法从讲
　　故事转向展示管理者和公司如何在市场上有所不同。
这对于那些想做到以　　顾客为中心的公司来说是一本可读的参考书。
”　　——哈佛商学院企业管理教授Leorlard A，Schlesinger，George F　　Baker　　“《客户增长点—
—五个成功培育竞争优势的营销战略》是一本发人　　深省的书籍。
理查德·怀特利和戴安娜·汉森列示了企业在竞争异常激烈　　的环境下获胜的秘诀。
”　　——通用汽车公司北美运营部总裁Richard　　Wagoner　　“如果今天的管理者心中没有顾客
，就不会获胜。
本书提供和推荐了　　一些重要的信息。
”　　——英国航空公司董事长Colin Marshall先生
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编辑推荐

　　作者通过本书揭示了今天成功的公司如何才能实现爆炸式的成长，以几十个公司的实际案例作为
基础，定义了五个成功培育竞争优势的营销战略——即便是在最恶劣的环境下也不例外。
本书是企业在竞争异常激烈的环境下获胜的秘诀。
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