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战略思维概述



战略思维是一种全局性、长远性的思维方式，它要求在分析

问题和制定解决方案时，综合考虑各种因素，包括内部资源、

外部环境、竞争态势等，以实现长期的、可持续的发展。

战略思维强调对未来的预见性和对变化的适应性，要求不断

调整和优化战略，以应对不断变化的市场环境和客户需求。

战略思维的定义



    

战略思维的重要性

在客户关系管理中，战略思维能够帮

助企业更好地理解客户需求，制定出

更加精准的营销策略和产品方案，提

高客户满意度和忠诚度。

战略思维有助于企业发现新的市场机

会和竞争优势，从而制定出更加有效

的市场拓展策略，提高企业的市场占

有率和盈利能力。

战略思维有助于企业建立长期稳定的

客户关系，与客户建立互信和共赢的

关系，从而实现企业的长期发展目标。



以客户为中心，关注客户需求

和体验，为客户提供更加优质

的产品和服务。

客户至上

不断探索新的市场机会和客户
需求，创新产品和服务，保持
企业的竞争优势。

创新发展

综合考虑各种因素，包括内部

资源、外部环境、竞争态势等，

制定出更加全面和系统的战略

方案。

系统思考

不断优化和改进战略方案，以

应对不断变化的市场环境和客

户需求。

持续改进

战略思维的基本原则
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客户关系管理的重要性



战略思维在客户关系管理中，首先关

注客户满意度。通过深入了解客户需

求，提供超越期望的产品和服务，从

而提高客户满意度。

客户满意度是建立客户忠诚度的基石。

通过持续满足客户需求，企业能够赢

得客户的信任，从而培养客户忠诚度。

客户满意度和忠诚度

客户忠诚度

客户满意度



客户价值
战略思维强调深入挖掘客户的价值。通过分析客户的购买行为和需求，企业能

够识别客户的独特价值和贡献，从而制定更有针对性的策略。

价值链
战略思维还关注客户价值链的整合。企业需要了解客户的业务和运营模式，以

便更好地满足其需求，并为客户提供更全面的解决方案。

客户价值和价值链



客户生命周期
战略思维强调对客户生命周期的管理。从潜在客户的开发到现有客户的维护和拓

展，企业需要制定相应的策略，确保在每个阶段都能实现客户价值的最大化。

客户关系管理

战略思维要求企业建立完善的客户关系管理体系。通过有效的沟通、互动和服务，

企业能够与客户建立长期、稳定的关系，从而实现持续的发展和增长。

客户生命周期和客户关系管理
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战略思维在客户关系管理中的应
用



将市场划分为不同的客户
群体，以便识别具有相似
需求和特征的目标客户。

市场细分 目标客户选择 竞争分析

根据企业战略和市场定位，
选择适合企业的目标客户
群体。

了解竞争对手的市场定位
和目标客户选择，以制定
更具竞争力的策略。

030201

市场定位和目标客户选择



评估客户的价值和潜在价
值，以便更好地满足客户
需求和实现企业盈利。

客户价值分析

深入了解客户的具体需求
和期望，以便提供更符合
客户需求的产品和服务。

需求分析

建立有效的客户反馈机制，
及时收集和分析客户意见
和建议。

客户反馈机制

客户价值和需求分析



服务策略

制定全面的服务策略，包括售前
、售中和售后服务，以提高客户

满意度和忠诚度。

产品定位

根据市场需求和客户价值分析，
确定产品的市场定位和特点。

产品和服务创新

不断进行产品和服务创新，以满
足客户需求和提高竞争优势。

产品和服务策略制定
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