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的80:20公式指出公司的80%的利润来自于7O%的老顾客，公

司与新顾客交易费用是与老顾客交易的5倍，培养顾客的忠诚

度是公司营销中最大挑战。电子商务是以顾客为中心，其中

网络数据库中存储了大量现在消费者和潜在消费者的相关数

据资料，公司可以根据顾客需求提供特定的产品和服务，具

有很强的针对性和时效性,可极大满足顾客需求。同时借助网

络数据库可以对目前销售的产品满意度和购买情况作分析调

查，及时发现和解决问题，确保顾客的满意，建立顾客的忠

诚度。公司在改善顾客关系同时，通过合理配置销售资源降

低销售费用并增加公司收入，例如对高价值的顾客可以配置

高成本销售渠道，对低价值顾客用低成本渠道销售。网络数

据库营销是流行的关系营销的坚实基础，关系营销就是建立

顾客忠诚和品牌忠诚,确保一对一营销，满足顾客的特定的需

求和高质量的服务要求。顾客的理性和知识性，要求对产品

的设计和生产进行参与，从而最大限度的满足自己需求，通

过互联网络和大型数据库，可以使公司以低廉成本为顾客提

供个性化服务。例如美国的通用汽车公司允许顾客在Internet

网上利用智能化的数据库和先进的CAD辅助设计软件，辅助

顾客自行设计出自己需要的汽车，而且可以在短短几天内将

顾客设计的汽车送到顾客的家。 100Test 下载频道开通，各类

考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


