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内容概要

零售店如何才能在同一时间以不同的价格向不同的顾客销售不同的产品，从而使利润最大化？
本书告诉你答案。
    本书涉及的主题有：    ·会员卡制度    ·顾客细分    ·忠诚营销    ·顾客类别管理计分卡    本书不仅
仅是为零售商而写的。
随着真正的针对顾客满意的零售业的不断发展，它对本行业的其他方面也有巨大的意义。
本书第11章所讨论的内容将会引起许多包装商品（packaged goods）和私有品牌（private label）厂商的
特殊兴趣。
对于零售商而言，当它们开始理解并使用其顾客资料后，针对顾客满意的零售业势必会对它们的广告
和商品销售策略产生深远的影响。
针对顾客满意的零售业所引发的这场意义深刻的变革将带来前所未有的挑战甚至可能是一生只有一次
的机会。
随着信息技术成本的不断减少，以及能够带来成本效益的详细顾客信息的不断收集，建立新战略和使
用新策略来打一场零售大战已迫在眉睫。
    本书的中心思想涉及到许多术语，忠诚度营销、会员卡计划和针对顾客满意的营销只是其中的几个
。
作者简单地选择使用针对顾客满意的零售业，是因为它能够最准确地表达出这个中心思想。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<零售店如何盈利>>

作者简介

加里 E.霍金斯，著名的国际顾问，DataWorks Marketing Group总裁，青山农场CEO。

    青山农场（Green Hills Farms）是美国一家有70多年历史的蔬果食品店，被誉为全美最好的小零售店
，是细分顾客和开展忠诚计划的典范。
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编辑推荐

　　“这是一本零售商必读的书，它讲述了如何成功地运用信息”。
　　——布赖恩·伍尔夫（Brian Woolf）　　Retail Strategy Center，lnc.总裁　　《Customer specific
marketing》的作者　　“加里结合了有见识的、可行的珍闻与实际的、结果导向的例子。
这是专为从业者而写的一本书！
”　　——托马斯·墨菲（Thomas Murphy）　　The Kroger Company副总裁
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