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内容概要

　　《整合管理系列丛书：市场培育与拓展》以企业的产品培育成长过程为主线，从新产品开发程序
与策略、消费者定位与开拓、忠诚消费者的培养、渠道管理、渠道拓展与渠道创新、促销及推广策略
、市场竞争战略、品牌的塑造与品牌忠诚营销等方面进行了整合分析。
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章节摘录

　　（二）经济障碍　　让消费者意识到更换品牌会造成损失。
　　如微软在消费者普遍使用OFFICE软件后，再大力打击盗版。
用户们已普遍习惯了OFFICE，贸然更换，会造成使用上的障碍以及无法实现与他人文本的兼容和交换
。
所以，虽然有便宜的金山软件可以选择，但大多数用户还是购买了更为昂贵的微软软件。
　　（三）心理上障碍　　让品牌与消费者心中的价值体系和世界观相联结。
这种联结使品牌与消费者之间的关系更为紧密和亲切。
在他准备放弃品牌的时候，会先经历内心的冲突。
这种冲突常常是他放弃更换的理由。
　　四、为忠诚而雇佣员工、训练员工、鼓舞士气　　如果一家企业提供的产品或服务能不断地满足
顾客的期望值但绝不高于顾客的期望值，那么它也只能使其顾客产生伪忠诚。
与提供劣质服务的企业相比，这些企业在市场竞争中会处于比较有利的地位，但不能保证顾客长期对
它保持忠诚。
　　只有企业不断地向消费者提供高于最高期望值的产品或服务，并让他们对购物经历感到超级满意
时，才会使他们产生真正的忠诚。
这部分消费者除了更有可能保持忠诚之外，他们还有可能成为无须支付报酬的市场“导购”，会免费
把企业产品推荐给朋友及其同事们。
　　其实企业需要做的全部工作非常简单，就是对组织中处于不同层次的所有雇员进行培训，并提供
激励措施，以确保雇员提供最高水平的服务。
　　员工的稳定也是至关重要的。
持续一致的服务、与客户的密切与和谐都有赖于与员工的稳定。
比如广告公司经常有客户跟着客户主任（AE）走的现象、化妆品柜台专柜小姐（BA）与顾客的稳定
关系、理发厅里理发师傅与客人的紧密关系。
　　⋯⋯
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