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内容概要

当前企业界正在发生一场CS革命。
CS（Customer Satisfaction，顾客满意）是一种有效的经营战略。
在企业竞争力要素中，经营实力和市场占有率都是一时的，而以顾客导向策略所创造的“忠诚顾客”
则是永久的。
     对企业来说，没有顾客满意，就没有顾客忠诚，就不会有企业长久的竞争力。
每一次的满意都会增强顾客对企业的信任，使顾客与企业之间建立长期的伙伴关系，提高企业形象，
使企业获得长期的盈利与发展。
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作者简介

高桥安弘，毕业于立命馆大学，HUMANASSET股份公司董事长，咨询顾问，服务过二百多个上市或
大型企业，精通各种行业知识。
“钻石经营革新论坛”的创立者。
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媒体关注与评论

书评企业的目的是创造客户，为客户提供产品或服务，而不是利润的最大化。
企业的成功，出发点和落脚点都在于你为客户服务的方式，即不但满足客户的需要，而且向他们提供
超值的服务。
                                       ——现代管理之父 彼得·德鲁克     说得极端点，二十一世纪硬件什么都不是，都是
服务。
                                       ——海尔集团首席执行官 张瑞敏     优秀的公司满足需求，伟大的公司超越顾客满意
。
                                       ——现代营销之父 菲利普·科特勒     所谓CS（Custom Satisfaction），就是指对提供
的商品和服务的“价值评价”。
这种评价是顾客自身进行的判断和评价，这种评价往往受顾客主观所左右。
不管企业提供多么好的商品，只要顾客不满意，企业就不会受到好评。
                                       ——本书作者 高桥安弘     很显然，今天的社会已经开始由20世纪的、以二次产业为
中心的社会向“信息化社会”转变。
可以预见，赋予产品以附加值的二次产业比重开始减少，社会构造将发生改变，人为人提供服务，在
服务上增加附加值。
                                       ——NEC Fielding公司原总经理 鸟居高志
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