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内容概要

研究发现，客户流失率降低5%，企业利润就能增加25%～85%。
那么如何才能降低客户流失？
答案非客户维系莫属！
因此，当众多企业还在为争夺客户而厮杀时，通信运营商已脱身而出，筹划如何维系已有客户了。

本书由中国电信三位集团级内训师集十几年的教学实践和理论研究而成，作者综合了中国电信维系4
亿存量客户的管理实践，对客户维系系统进行了战略层的总结和战术层的方法细化，引领企业实现高
绩效的客户关系管理。

可以说，本书不仅是运营商的必备指南，也是其他企业进行客户管理的关键指导书。
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