
第一图书网, tushu007.com
<<占位新品牌领袖>>

图书基本信息

书名：<<占位新品牌领袖>>

13位ISBN编号：9787501782901

10位ISBN编号：7501782903

出版时间：2009-1

出版时间：郝雨风 中国经济出版社  (2009-01出版)

作者：郝雨风

页数：696

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
<<占位新品牌领袖>>

前言

经济全球化将中国市场和中国企业推到全球竞争的风口浪尖，新一轮全球经济增长放缓周期的提前来
临，引发中国经济的进一步结构性调整和产业升级，使企业生存环境面临30年来前所未有的挑战，加
之全球金融资本和人力资源平行流动加速，技术更新速度前所未有的加快，基于产业价值链的一体化
竞争更趋白热化，各相关产业进一步趋向整合，甚至需要作出产业发展方向的全盘调整，利润率也随
之更加微薄。
面对变化莫测的全球经济环境，越来越多的企业开始迅速的作出响应，全力争夺产业价值链上从上游
到下游的战略资源和战略地图上标注的每一个客户群，竞争重点已从有形资产（产品、设备、资金）
向无形资产（品牌、人力资源、管理技能、客户关系）偏移，并最终向企业的核心战略资产——客户
——转移，未来经济价值中绝大部分将流向这类企业：客户经营专家。
机遇和挑战考验着每一位先知先觉的中国企业家和有智慧的职业经理人，我们如何以创新的管理思想
、创新的商业模式、创新的管理方法结合高效的执行，在经济全球化的进程中占取先机优势？
在新一轮的全球经济波动中获得稳固的市场地位和稳定的增长契机？
如何在客户体验时代，用娴熟的管理方法和管理工具深入洞察客户，把握住客户需求的脉搏，在长期
客户投资中获取卓越的高成长？
在激烈的竞争环境中赢得可持续发展？

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<占位新品牌领袖>>

内容概要

　　客户——最核心的战略资产——决定企业未来和走向，决定企业成功或失败。
可持续客户经营SCCs（Sustainable Customer Capitalization System）作为创造性的管理思想和创新的商业
模式，前瞻的将客户作为核心战略资产可持续的经营，所有管理理论、管理模型、工具方法和可执行
的管理流程，均建立在全面细致的调研和总结众多领先企业的战略布局及管理实践基础之上，极富操
作性，与您一起以全新视角审视与洞察——如何透过可持续客户经营，成就持续高成长和卓越绩效，
是您在变化莫测的经济全球化环境下，推动主动变革，铸就百年基业的利器！
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作者简介

郝雨风，资深管理专家，主要研究集中在可持续客户经营、大客户管理、产业价值链管理等领域，多
行业从业背景，曾任数家大型企业离层管理职务，兼任多家知名企业管理咨询顾问，有近百家领先企
业管理咨询成功服务案例，对多元化集团企业经营管理与管理咨询有丰富的实战经验，并且开设了广
受赞誉的大客户管理系列培训课程和关于可持续客户经营的多种讲座。
 蕃有大客户营销管理丛书，丛书包括《大客户战略与管理》《大客户销售管理》《大客户团队与目标
管理》和《大客户市场与客户管理》，由中国经济出版社出版。
 著有营销100战·最佳制胜之道系列丛书，丛书包括《销售100战·最佳制胜之遵》《客户100战·最佳
制胜之道》《渠道100战·最佳制胜之道》《市场100战·最佳制胜之道》《物流100战·最佳制胜之道
》《海外营销100战·最佳制胜之道》《高科技营销100战·最佳制胜之道》《医药营销100战·最佳制
胜之道》，由中国经济出版社出版。
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章节摘录

第一章 创造品牌价值，构建竞争优势1.1　占位新品牌领袖创建卓越品牌、占位新品牌领袖，驱动企业
在核心竞争力、增长性、获利性和卓越绩效上的高成长，把客户推向了企业战略的核心地位。
可持续客户经营体系的成败作为决定企业战略走向的核心因素，是制定、实施、控制和评价企业一系
列运营、管理决策与行动基础，其核心问题是使企业的对客户活动与客户环境相适应，实现企业整体
素质优化，以实现企业长期、可持续发展。
建设与完善核心能力平台是成功运行可持续客户经营平台，是占位新品牌领袖的核心，也是达到发展
目标的前提条件。
搭建跨部门、多职能的综合性可持续客户经营平台，把企业原来分散的力量和资源集结到一个层面上
来，而这个层面就是客户与企业交流所需要面对的唯一平台，从而降低了双方的成本，以实现客户和
企业价值的最大化。
同时，透过可持续客户经营平台了解客户现有和潜在的需求，为管理部门制订运营策略提供依据，提
供让客户满意的销售和服务，吸引和保持客户，宣传企业的新产品、新业务，贯彻企业的营销策略，
确立品牌忠诚度，使主管部门对各业务部门服务质量的监控和管理系统化、规范化。
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编辑推荐

《占位新品牌领袖》由中国经济出版社出版。
首部全方位诠释透过完美客户体验来塑造与占位新品牌领袖的实战专著。
与客户共同成长，成就卓越绩效。
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