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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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