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内容概要

　　所谓数据库营销，就是企业收集和积累消费者的大量信息，并将这些信息处理后预测消费者有多
大可能去购买某种产品，以及利用这些信息给产品以精确定位，有针对性地制作营销信息，以达到说
服消费者购买产品的目的。
微码营销的实战，企业参照的典范——直击本书案例，用我们的实战经验揭开十大行业数据库营销韵
秘密，帮助企业赢得更多市场份额。
　　　本书以数据库营销的理论为基础，详细阐述了企业如何设计和实施数据库营销方案，是数据库
营销领域的实用工具书。
本书以客户时间价值分析为基础，详细介绍了客户数据库的建设和维护、客户的分类与客户沟通的工
具，如何与能产生高销售额和高利润的客户进行“一对一”的有效接触，如何保持客户的忠诚度，如
何吸引和留住优质客户。
本书提供的13个案例，分别来自于10大行业，为企业提供了用数据库进行营销的范例。
　　本书适合各企事业单位的中高层决策者、管理人员、市场营销人员、咨询和培训人员以及大专院
校营销专业的师生使用。
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更好地对待忠诚的客户二、拜访不忠诚的客户案例分析汽车行业的关系营销一、面临的问题二、从产
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、有效管理数据库是客户关系营销必不可少的部分
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