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内容概要

精确营销方法与案例：大数据时代的商业分析》共9章内容，第1章主要对全书做总体介绍；第2章指明
根据客户对企业的价值，企业要以不同的方式对待不同客户群体；第3章描述了如何完成和实践基于
价值的客户细分；第4章阐述了如何通过客户分析帮助企业获取客户；第5章阐述了对于现有存量客户
，企业如何加速客户成长和提升销售的不同方法；第6章阐述了提升客户生命周期的不同方法；第7章
描述了如何生成和使用事后信息，用于监测和控制现有流程；第8章讲述了如何将从客户分析或营销
部门获取的信息用于全公司层面，如何进行客户分析的知识管理；第9章提供了一个案例研究。

《精确营销方法与案例：大数据时代的商业分析》目标读者对象包括企业市场经营管理人员、客户管
理和服务经理、营销策划经理、销售经理、数据分析人员、IT系统运营人员、BI从业人员、社交网站
分析人员以及统计学、应用数学及计算机专业学者和研究人员。
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GERT H.N. LAURSEN，马士基公司的客户智能的领导者，马士基是世界上最大的集装箱航运公司。
他聚焦于借助各种数据来帮助组织从产品导向转向以客户为中心，这些数据源包括数据仓库、市场调
查、客户访谈、销售组织以及专家访谈等。
漆晨曦，从事企业专业数据分析、数据挖掘、精确营销、BI业务规范研究15年，专业积累深厚，曾经
完成国内通信行业第一个数据仓库业务规范设计，发表精确营销专业研究论文十余篇。
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编辑推荐

无论你做的是什么生意，你归根到底做的是客户的生意。
通过客户分析的明确工作，《精确营销方法与案例：大数据时代的商业分析》提供了深思熟虑的路线
图，它能将你的组织转变成能够在复杂多变的市场中赢得客户并保持灵活的可靠的团队。
《精确营销方法与案例：大数据时代的商业分析》揭示了客户分析是每个业务的驱动因子，展示了如
何让客户分析在业务中发挥作用，并在以下方面提供专家指引：·应用客户分析作为CRM战略的启示
；·寻找最有价值的目标客户群；·在发起新的销售活动之前需要知道什么；·事前信息、事后信息
和学习信息——客户保持的法宝；·用于谈判目的的客户价值评估；·从动态角度来看CRM销售流程
。
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