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内容概要

本书从精确营销的产生与发展入手，论述了精确营销的分析工具与核心——数据挖掘和客户行为，并
通过对电信业和银行业的实例分析，从客户行为细分、客户终身价值分析、交叉销售和客户流失预警
及挽留四个方面构建了精确营销体系。
本书结构清晰，语言精练，论述透彻，案例翔实。
本书为读者提供了一个较为全面的精确营销理论框架，还对营销及相关人员理解和应用精确营销理论
具有一定的参考价值。
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作者简介

吕魏，上海交通大学安泰管理学院副院长、教授、博士生导师。
主要研究方向：市场营销、战略管理、数据挖掘在营销中的应用。
从1994年起，曾赴美国南加州大学商学院、美国麻省理工学院斯隆管理学院、法国INSEAD管理学院做
高级访问学者，在澳大利亚国立大学任兼职教授。
从1999年
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编辑推荐

　　“精确营销是当前营销的一大趋势。
比如直复营销，它有着较高的精确要求，要求建立起客户关系，并且能够利用客户数据库。
烦琐也会带好来好处，这就是便于精确锁定自己的客户，使得成本更低并可以测试，广告可以衡量，
利润也可以预测。
”
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