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内容概要

《大数据时代营销人的变革：预测营销》以大数据和机器学习为基础，为营销人员提供了一个关于预
测营销的导引手册，使得个性化营销得以付诸实践。《大数据时代营销人的变革：预测营销》涵盖了
从零售到出版、从软件到制造的各种成功案例，希望读者可以从中获益。
《大数据时代营销人的变革：预测营销》分为三个主要部分。第一部分，“预测营销完全入门”，介
绍了预测性营销的许多基本元素，包括什么是预测营销软件，数据科学和预测分析工作原理，以及客
户生命周期价值概念的基本元素。第二部分，“轻松上手预测营销就这九招”，会提供切实的战略指
南，助你轻松入门。第三部分，“如何成为一个真正的预测营销高手”，对预测营销技术进行综述，
为营销人提供一些职业建议，并探讨隐私和预测营销的未来。
《大数据时代营销人的变革：预测营销》是为准备学习预测营销的营销人员量身打造的，也适合正在
公司里进行实战的营销人员和需要从事预测工作的大数据分析师阅读。
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精彩短评

1、不怎么看得懂⋯
2、老大的书居然出中文版了！！ 讲的非常不错，customer analytics入门
3、大数据时代，没有数据支持的营销不会精准。
没有大数据的企业，会快速在商海沉沦。
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