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《顾客价值营销》

内容概要

本书是揭示当代营销真谛的、具有理论价值与实践操作性的营销前沿论著。该书在对成功企业进行深
度剖析和揭示其成功秘诀的基础上，立足于营销战略的高度，诠释顾客价值的含义与实质，抓住价值
顾客的需求与关键维度，提出顾客价值创造的思路与策略，阐明顾客价值管理的方法与机理，为企业
进行营销创新指明了方向，为企业基业常青奠定了基础。
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书籍目录
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意度分析　二、顾客终身价值分析　三、顾客忠诚度分析参考文献
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《顾客价值营销》

章节摘录

　　在万事达卡的广告中，有一段对蜡烛价值的精彩描述：火柴——10美分　　；蜡烛——8美元；娱
乐——价值无限。如果蜡烛仅仅是为了提供光源，它　　的价值也就是火柴的价钱，这样的蜡烛到处
都是。如果蜡烛既能以普通光源　　的形象出现，又能以价值无限的娱乐之源的形象出现，如能在情
感和精神上　　吸引人们（生日中的蜡烛、情人节中的蜡烛），并能提供一种令人愉快的芳香　　气
味和美好氛围，蜡烛的价钱就值8美元，甚至更多。因此，很多产品能否　　像蜡烛一样提供不菲的
价值，关键就在于企业应该从不同的角度去观察所提　　供的产品，以及使用不同的方法去定义它们
的价值。　　1．价值是由顾客决定的　　价值固然十分重要，但在价值是什么或应该是什么的问题
上却存在天壤　　之别的认识。人们对价值的理解和判断本来就是个人化的事情，因而对价值　　的
认识也是千差万别的。但价值通常意味着数学计算，这使我们相信价值是　　客观的，即不是以人们
的意志为转移而客观存在的。但事实却不是这样的，　　对一个人来说意味着价值的东西对另外一个
人并不一定也意味着价值。因为　　每一个人都有着各自的背景、价值体系和对事物的不同期望，每
个人对价值　　和价值增加的原因和看法也不同。当然，企业更不能仅仅把价值看作货币或　　是价
格，因为顾客希望获得的不仅仅是低廉的价格。事实上，很多企业都意　　外地发现，顾客愿意为他
们真正想要的东西支付更高的价格。也就是说，企　　业可以根据顾客的不同需要，通过多种不同的
方法创造和增加价值。但现实　　中，企业与顾客认识的价值总是不同的，在大多数情况下，企业往
往愿意或　　不自觉地从企业自身的角度来定义产品和服务的价值。航空公司的管理层也　　许认为
提高飞行服务的质量能给顾客带来更多的价值，而顾客则可能感觉如　　果检票口的队伍变短一些就
会使价值增加。同样，空中小姐们可能知道旅行　　者认为舒适的座位才是有价值的，而管理层却希
望能够提高午餐的质量。　　P37-38
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《顾客价值营销》

媒体关注与评论

　　本书以顾客价值这一现代营销理念出发，帮助企业深入理解现代营销的真谛，并指导企业如何实
施可操作性策略。基于此编著目的，书中分别回答了什么是顾客价值，顾客价值的分析模型、营销目
标、驱动因素、测量方法、营销策略以及营销效果评价等关键性问题。本书理论与实践密切结合，并
辅以生动的案例，对于国内企业营销实践步入新领域有重要的指导意义。本书可作为高等院校相关专
业师生的教材，也可作为业内人士的参考用书。
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精彩短评

1、理论性很经典，缺少实践结合。没想到这本书当初是为了写论文而购买，而现在嘿，还真是这么
回事儿，很多企业需要转型了。
2、精简，喜欢简单的书
3、虽然书的年代看似已经久远，但真正的价值营销你又明白多少呢？不防来这里看看吧。
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《顾客价值营销》

精彩书评

1、当初是为了写论文而购买此书，因为马连福老师在企业成长方面很有造诣。“当拿到此书的时候
有些失望，因为里面并没有马老师所讲的企业成长的内容，当决定论文定位营销方向与公司实际结合
时，现在开始阅读，竟然比我头脑里的东西更新，价值、顾客变得更有意义”以上是当初看完第一章
之后的写在28页上了。而最近认识到顾客价值营销的重要性，这个是从顾问型销售而来，才发现原来
手头有本值得再读一次的好书。原来我评价这本书是理论强，是实践性差，现在发觉不是那么回事儿
，虽然书很薄，但是有些关键句子非常重要，让我得到很大收获。
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