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内容概要

本书从务实和落地实践的角度，阐述了客户关系管理在房地产行业的具体业务点上的应用，同时围绕
企业所熟悉的业务情景，模拟实际情况展开客户关系管理的实践，其中涉及到策略、管理、流程、考
核等，最后还通过具体的系统实现和项目案例来深入展示一个完整的CRM实践的过程。
书中还穿插了房地产行业相关人士的访谈，从各个角度探讨了房地产的营销、服务、电子商务等的实
践和前景展望，有助于企业进行思路创新。
　　本书避免了单纯的宣讲概念，更多的是围绕企业的实践和具体业务，深入浅出地和读者一起来体
会如何圈住客户，如何围绕客户做好营销、销售和服务。
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作者简介

叶开，独立顾问，汉拓咨询合伙人，从事客户营销与客户关系管理领域的研究、培训、咨询和实施，
专注于互联网、房地产、汽车、消费品、媒体公关、医药等行业的CRM和客户网络营销应用，为企业
提供中立，专业的培训和咨询服务。
著有《中国CRM最佳实务》、《企业客户关系管理》等
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