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编辑推荐

薛永基的《客户关系管理--理论技术与实践(21世纪高等学校经济管理类规划教材)》以“理论一技术
一实践”为编写主线，系统介绍了客户关系管理的理论发展、技术应用和实践案例。本书着力于强化
客户关系管理理论发展的介绍，并将客户关系管理与企业战略相结合，实现了把近年来该领域的新理
论、新理念引入的目标。    本书在着重强调理念的同时，注重客户关系管理方法的介绍。一方面，详
细分析了客户关系管理软件中的数据仓库、呼叫中心、数据挖掘等方法的应用；另一方面，对读者较
关心的CRM软件系统的发展趋势也做了系统回答。    本书注重对实践的指导，通过案例分析、行业分
析等强化了理念和方法的实践应用，可以直接辅助于客户关系管理的组织和诊断。尤其在案例分析上
，本书一改过多介绍不熟悉的国外案例的传统做法，引入了较多本土案例的分析，使其更适合中国国
情和中国客户关系管理实际。
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