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内容概要

　　《现代老龄市场营销指导全书》是一部描写老龄市场营销和品牌管理的专著。
作者迪克·斯特罗德是英国商界的风云人物，也是一名专门从事市场营销战略咨询的资深人士。
在《现代老龄市场营销指导全书》中，他提出了“无年龄差异”的市场营销与品牌管理策略，预言了
未来市场营销与品牌管理的趋势。
他的见解深刻，观点独树一帜，使读者们看到潜藏在“银发”市场中的无限商机。
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作者简介

　　迪克·斯特罗德(Dick
Stroud)是20plus30咨询公司的总经理。
该公司专门致力于为其他公司提供人口“老龄化”带来的商机及营销策略方面的咨询。
他是英国利用互动沟通渠道与“银发”一族进行交流方面的专家，是这一领域的先行者。
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第六章 市场细分中的怪异世界
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第八章 规则已经改变
第九章 从理论到实践
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章节摘录

　　构的变化情况，公司的人力资源、产品开发、研发、客户服务、营销与销售等各个部门会有哪些
具体的应对措施？
市场中消费者年龄、收入等统计数据的变化对公司的品牌价值产生了怎样的影响？
人口结构的变化带来的主要风险有哪些？
怎样才能最大限度地降低这些风险？
　　面对这些问题，大多数经理人会给出一个冠冕堂皇的回答，如“无论客户年龄多大，我们保证我
们的战略营销计划会满足所有客户的需求”，几乎没人能给出具体翔实的回答。
尽管如此，这些问题都不无道理，资深经理人应该基于对事实的理解自信地做出回答。
　　紧接着需要回答的问题参见表9.1，这些都应该是公司董事会能够回答的问题。
面向不同的市场，销售不同品牌产品的公司应该能够就其主要产品和市场作出回答。
　　对于经理人是否应该参与这些细节的制定是有争议的，但在大多数情况下这样做都不会有错。
这些都不是一般的问题，而是一个公司市场营销策略的核心部分。
　　对于那些已经能自信地回答这些问题的公司，我要表示衷心的祝贺。
毫无疑问，你们是市场营销中为数不多的佼佼者。
　　如果这些问题让你怀疑自己的能力，请记住，事实上不仅是你们公司存在这个问题。
以下的方案可以为你提供一些解决的办法。
　　⋯⋯
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媒体关注与评论

　　我们通过人的行为来细分世界。
除此之外，只有年龄才会让我们相信：我们还可以通过它来细分市场。
未来的市场营销会建立在不偏不倚、理性明智、包容性很强的策略之上。
本书勇于创新、值得细读。
请按照本书推荐的方法去做吧！
　　——西蒙·汤普逊（Simon Thompson），本田汽车公司（英国）市场部经理　　　　本书是所有
年龄段营销主管们的必备读物。
　　——休·伯基特（Hugh Burkitt），市场营销协会执行会长　　　　在这本书中，迪克·斯特罗德
的观点令人信服。
他把营销人从传统的舒适地带引入了一个全新的、他们不得不去探索的领域——包括“银发”一族在
内的全新的市场营销策划模式。
　　——福布斯网站（Forbes.com）　　　　本书唤醒了锐意进取的营销人。
对于每一个想要了解“银发”市场的人来说，这本书都是不可或缺的。
　　——理查德·尼德，英国Innocent饮料公司创始人兼市场营销总监
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编辑推荐

　　首部关于营销人如何开拓老龄消费市场，最为详尽、最为全面的营销指南，中国两亿的老年人只
要每年拿出他们养老金的10%用于消费，就是一个3000亿元以上的大市场，国外多位市场营销总监力
荐的营销读本。
　　中国经济的下一个目标在哪里，全世界即将全面展开的市场抢夺大战。
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