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《关键价值链》

内容概要

客户是公司利润与价值最重要的源泉。许多公司都在不断加大对其客户的投入。然而，公司关注更多
的是企业为客户创造的价值，而对于客户为企业能带来多少价值，则重视得不够。
  原因在于，一直以来，客户价值都需要大量的企业内部信息，并应用复杂的模型，才能加以衡量。
因此，公司通常采用市场份额等传统指标衡量绩效，而这些指标可能会带来错误的衡量结果。
  本书为读者提供了一个简捷而有效的衡量客户价值的方法。该方法不需要获得公司详细数据，就能
大致准确地估算客户价值，并依次推算公司价值，帮助制定并购等战略与战术决策。
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作者简介
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《关键价值链》

书籍目录

第1章 客户是资产客户的重要性信念和行为之间的差距缩短差距本书的安排小结第2章 客户的价值客户
终身价值创建指标体系数据要求复杂性精确的假象一种简单的方法我们的假设是否合理边际利润保留
率时间维度调整和延伸利润增长提高保留率无限的时间维度小结第3章 基于客户的战略传统的营销战
略对公司的价值和对客户的价值客户价值的两个方面关键的营销指标传统的指标基于客户的指标传统
的和基于客户的战略：案例分析客户利润率的影响因素客户获取客户边际利润客户保留小结第4章 基
于客户的估价通过公司收购获取客户⋯⋯第5章 基于客户的规划第6章 基于客户的组织附录
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《关键价值链》

精彩短评

1、一些观点值得再次回味，内容不甚深刻。
2、竟有如此简单的衡量方法,半信半疑. 但的确提供了另一种思路.
3、整本书没有一点废话
4、作为公司人必读之书！
5、这书换马甲了，叫客户终身价值了
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《关键价值链》

精彩书评

1、　　我们总是在推崇和提倡，乃至大声的吆喝着，客户是上帝，客户是衣食父母，客户是公司利
润于价值最中重要的源泉。 　　 　　很多公司可以以客户的名义来加大资源，申请财务支持。 　　 
　　我们的产品也好，市场营销也好，总是想从着我们的角度来思考，我们能为客户带来什么样的价
值。 　　 　　却很少能清晰的估算清楚，我们的客户能为自身带来多大的价值。 　　 　　书中提供
了一个不错的简介估算客户价值的方式。 　　 　　有一定的参考意义。 　　 　　书中还很有意义的
定义了一些价值，举例清晰而生动。 　　对客户如何评估自己获得价值， 　　一些传统的营销思路 
　　怎么来评估这些 　　 　　都给出了不错的思路。 　　 　　推荐公司战略层面相关管理者，产品
营销策划决策人员，产品设计决策指导人员阅读。

Page 6



《关键价值链》

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:www.tushu000.com

Page 7


