
第一图书网, tushu007.com
<<顾客价值的7项通则>>

图书基本信息

书名：<<顾客价值的7项通则>>

13位ISBN编号：9787111132042

10位ISBN编号：7111132041

出版时间：2004-1

出版时间：机械工业出版社

作者：布莱德里克 (Broydrick Stephen C.)

页数：130

译者：董大海

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

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<顾客价值的7项通则>>

内容概要

在如此激烈的竞争时代，许多企业不断大幅削减成本以降低价格，以为顾客只在意低价格，这样的假
设导致它们只能获得最低的利润。
企业宠坏了顾客，价格成为了顾客进行选择的首要考虑因素。
一旦你的企业进入了这个怪圈，想要逃离谈何容易。

    本书向你讲述了如何脱颖而出，向你的顾客交付高价值产品或服务的简单行的方法和技巧，从而轻
而易举获取丰厚利润，从此摆脱价格战。
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作者简介

史蒂芬C.布莱德里克是斯蒂夫·布莱德里克协会的主席。
这个协会是一家提供客户服务培训和营销咨询的公司，总部设在缅因州的波兰。
他通过和现有顾客、流失的顾客及雇员进行网络访问和电话记谈了解每个客户的要求，为他们提供专
门的研究会和培训方案。
布莱德里克多年来对
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