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内容概要

　　《客户为什么会回来》不是一本研究广告词、标语或促销的书。
它谈的是发现井让你的客户反复购买⋯⋯并告诉世人，为什么每个人都会反复买你的东西的具体行为
！
　　直到客户第二次、第三次或第四次买你的东西时，你才真正地获得利润。
所以，知道怎样留住客户，远比寻求新客户更重要、更有利可图。
即使回头业务的增长看上去微不足道，只有5%，但是，利润增长的幅度却相当大，甚至达到60%。
　　《客户为什么会回来》一书的忠告是基于客户的实际购买习惯。
书中介绍的、需要遵守的五项原则并不是脑外科手术，而是使商界人士、企业家、公司领导和一线员
工现在就能理解、领会并执行的原则。
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作者简介

曼齐·R.劳费尔，25年来始终致力于客户的消费习惯和忠诚度研究。
虽然他没有发明五项特色的原则，但是，他通过数百次采访消费者、实业巨头和企业领导，发现了五
项原则。
劳费尔在全美做咨询、演讲和专题研讨工作。
他现在担任忠诚度公司总裁。
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媒体关注与评论

　　劳费尔写了一本极好的书。
同客户打交道的人应该好好地读一读。
真是一部杰作　　——罗杰·道森，《有效谈判秘诀》的作者　　回头业务是所有业务中最好和最有
利可图的！
这本书告诉你怎样建立终身客户，这是企业成功的关键。
　　——布赖恩·特雷西，《目标》的作者　　这本书是为对建立终身客户感兴趣 人而写的。
它概括地为你介绍了建立终身客户必须需要知道和需要做的事。
　　——马克·勒布兰克，《壮大你的企业》的作者
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