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内容概要

当今市场竞争异常激烈，所有企业都信奉“顾客就是上帝”，在不断开拓新的消费者市场的同时，往
往容易忽略老客户，从而流失了重要的客源。
《赢回老客户》作者安娜·舒勒告诉你重获老客户的重要性，条理清晰、循序渐进地向读者阐述了如
何赢回曾经失去的客户。
《赢回老客户》中许多极具价值性的提示对企业做好客户维护工作很有帮助。
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作者简介

安娜·舒勒
柏林斯泰恩拜斯大学（Steinbeis）企业管理学硕士，市场营销学专家，Gerhard
Fuchs公司企业顾问，市场策略学者，同时也是一位才华横溢的女作家。

自2001年起，她一直从事市场顾问的工作，其重点包括市场营销、市场发展管理指导及组织参与企业
管理层和同行间的论坛。

她是德语国家中优秀的经济评论家，发表了诸多极具含金量的文章，并在学术会议做过许多权威性的
报告，内容涉及市场营销学（忠诚）、职员与客户忠诚度、以客户为中心的营销实施、市场建议性、
情感式销售。
她在这些领域里是最具有权威的发言人之一。

德语语言文学专业，浙江大学硕士。
现就职于浙江科技学院，德语教师，长期从事德语教学和研究工作，译有《世界上最伟大的礼仪书》
。
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编辑推荐

　　一个公司越能牢牢抓住客人，也意味着这个公司越能赢得新的客人。
企业最高的目的就是不要让一个客户流失掉。
对客户的高承诺和较低的客户流失率是一个企业能够得到长远成功的保证。
而那些被重获的老客户是达到这个目的的最有效方法。
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