
고객 관계를 통한 잠재적 가치 향상을 위한 4가지 요인

(1) 고객 포트폴리오

(2) 가치 제공 범위

(3) 기업의 부가가치 역할

(4) 보상과 위험의 공유

고객 관계의 잠재적 가치를 실현하기 위한 하부구조

(1) 고객 지식

(2) 고객 연결 기술

(3) 고객 경제성 평가

(1) 공급 중심 전략→수요 중심 전략

(2) 수익성있는 고객 및 고객 관계의중요성기업  전략  패더다임의  변화기업  전략   패더다임의  변화
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고객 관계  전략의 기반고객 관계  전략의 기반
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