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内容概要

　　本书系统地介绍了直接营销的理论、方法及应用，与传统直接营销教材不同的是，本书引入了数
据库这种新的营销方法，详细阐述如何运用数据库营销来达到直接营销的目的和效果，并将其贯穿全
书，颇具特色。
本书体系完善、内容丰富，而且融合了学术界一些最新的研究成果，比如从社会网络这个全新视角探
讨直接营销，非常符合当今网络社会的需求。
此外，本书还在阐述运用数据库相关内容中，介绍了很多有关数据库营销的新方法和新理论，不仅丰
富了该领域的知识，还为实践中出现的直接营销问题提供了新的思路和建议。

　　本书适合高等院校市场营销专业本科生、研究生，也可作为市场营销从业人员的培训教材和参考
读物。
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章节摘录

版权页：插图：对于直接营销和数据库营销就讲这么多了。
它带来哪些范围的发展呢？
我们指的是直接营销所带来的战略发展机会：可能是当做CRM系统的一部分来帮助建立动态顾客关系
；作为商业上的知识管理工具；以及正如我们现在看到的，一对一营销潜在的传播者。
回想一下第3章，特易购Clubcard最卓越的成功以及通过直接营销系统使顾客细分市场大大降低了营销
成本。
这是一个关于细分市场的例子，并且数据库创造了大量、传播甚广的商业知识。
我们会在本章后面的部分探讨这些内容。
虽然在其他领域的发展优势有所增加，但这些发展仍是让人感到遗憾的。
一对一营销的应用仍相对比较少。
CRM系统已经在大部分行业以及大部分领域里得到使用，对于它的效果，我们将拭目以待。
关系营销的原则大部分还局限在B2B市场中面对面的行为。
一点好的消息是，直接营销已经紧紧为利润转移到和已有顾客的接触-2007年，大约有55%的英镑用于
对已有顾客的营销——但是，我们并没有清楚地看到这些花费随战术销售变化的趋势。
假如直接营销转变产品的能力能够和以往那样强大的话，那么上述问题就不是大问题。
但是，这并不是实际情况。
所有媒体的回应率从2%或者更少开始，并且在大部分情况下，这些回应率在下降。
数据库营销的核心原则在于从过去的行为推测未来的销售，这些取决于高质量数据，最好的是成为消
费者想要购买的企业意图。
这种形式的数据通常是缺乏的，因为行业中的各个企业都不太相信同售货商分享数据值得尝试，因此
，直接营销人员和数据库营销人员依赖有些杂乱无章的基础交易来做预测。
实际上，我们需要对此有一个清楚的认识。
过去20年的教训在于错误地相信一些关于人的乱七八糟的数据比细微的改善预测概率更好。
顾能公司（ 2003）的研究指出，以销售人员引导的“顾客管理”尝试，例如，附有交叉销售的直接邮
寄的可预见性，典型地被视作干扰，而最多只有2％-3%的回应率。
不过，假设直接接触与顾客自己的事情相关，比如搬家，顾客会认为这样的接触对他们来说非常便利
。
回应率可能会提高到20%左右。
最好的做法是，当顾客打电话给公司时，基于顾客行为而进行交叉销售——采用这种方法，你可能会
获得40%的回应率。
这些数据告诉我们消费者希望以何种方式接触。
他们很高兴收到关于产品和服务的访问——但是，访问的时间必须反映他们的情况——我们想要购买
吗？
直接营销和数据库营销的未来可能正处于十字路口。
互联网技术的发展使得我们拥有机会去创造新的由数据驱动的系统，并一次进入新的市场，在这个新
的市场里使用最新的真实数据至今仍然不现实。
假如能够以消费者的兴趣为中心，而不是骗他们来分享数据——这是现在经常看到的勉强的方式——
那么这种新的代表消费者的营销方式将能够起作用。
一对一营销将会成为这种方式最好的做法以及关系营销想法的展示，从而回应率能够从20/0上升
到30%或40%。
在第8章里，你们将看到对这一范式转变更为详细的介绍。
没有这些发展，一对一营销很难在实际中得到大规模使用。
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编辑推荐
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