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内容概要

毋庸置疑，只要市场上存在两个以上的客户，需求就会不同！
任何企业都不能单凭自己的人力、物力和财力来满足整个市场的所有需求，这不仅是由企业自身条件
所限制，而且从经济效益方面来看也是不足取的。
因而，企业必须分辨出它们能有效为之服务的、最具利润前景的细分市场，深入挖潜，精耕细作！
    那么，我们该以何种标准来区分客户？
客户区分后，我们又该如何将不同的客户归集成一个个细分市场？
这些市场的吸引力如何？
我们该选择哪些作为目标市场？
如何进入？
本书对这些问题给出了一套系统的解决方案。
更为难得的是，书中还融合了一系列的细分技巧和方法，并配以大量翔实的案例和资料作为佐证，读
来富有哲理，引人入胜。
想通过细分来谋取企业利润，本书绝对不容错过！
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作者简介

宝利嘉顾问：作为《宝利嘉文库》的编撰者，始终扎根于中国市场，多年来致力于本土化管理类知识
产品的研发和运营，具有深厚的顾问及培训经验，同时在经管类图书的出版上也成就斐然。
团队在宝利嘉顾问公司首席顾问杨东龙先生的指导和统率下，本着专业化、前瞻性、实用性的原则
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书籍目录

总序——赢向新千年的营销转型前言——客户区隔，细分制胜第1章�细分的学问  一、细分营造商机无
限    案例：细分让“山百”脱颖而出  二、艺术？
科学？
  三、细分的程序、方法和原则    链接：细分的结构要让客户知晓吗？
  四、将细分进行到底    链接：“细分”还是“泛化”  五、评估细分策略的绩效    链接：走出细分的
误区第2章�科学地选择细分指标  一、从多个维度定义客户  二、并非“非此即彼”的抉择  三、细分指
标的选择方法  四、考核细分指标的品质第3章�细分指标之一：客户基本特征  一、特定情境中的消费者
 二、地理细分：“一方水土养一方人”  三、按人口统计指标细分客户    链接：银色市场与儿童市场
第4章�细分指标之二：客户心理特征  一、心理细分利弊谈  二、客户心理的全景展示  三、客户内心活
动的仪表    链接：林奇公司的实践第5章�细分指标之三：客户行为特征第6章�细分指标之四：客户关系
特征第7章�细分数据的采集与管理第8章�数据挖掘和客户聚类第9章�瞄准正确的细分市场第10章�市场选择
和进入策略第11章�定位：细分之后的故事参考文献
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媒体关注与评论

　　当今市场，如果没有细分，所有营销都是空谈。
广告界著名的坏小子乔治曾说：“《定位》就象上厕所要先拉开拉链一样简单。
《细分》则要深刻得多。
”你可能知道人口细分、地理细分、心理行为细分，但你知道价值细分、利益细分和关系细分吗？
不必着急，答案就在这本书里。
宝利嘉将多年的顾问经验浓缩成了实用的PADADP细分流程，并给出了崭新的4大细分指标，更有数据
挖掘和客户聚类⋯⋯无论市场的如何复杂多变，你都可以用书中的方法轻松进行正确的细分⋯⋯�　　
市场细分是市场研究中最吸引人的领域之一，它不仅是一种使用诸多数理分析方法的科学工作，还是
一项需要研究者发挥想象力和洞察力的艺术创造。
　　——科恩瑞智市场调查公司
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