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《女性营销》

内容概要

女性掌控94％的家居装饰支出，负责91％的家用消费品购买，拥有60％的小汽车和卡车，还承担了50
％的商务旅行。
　　2003年，女性超过男性成为互联网的主要用户。2004年，女性超过男性成为电脑、照相机、个人
数字助理等电子设备的主要消费者。
　　80％的购买决策由女性做出。
　　⋯⋯
　　在我们踏入的新世界里，没有现成的答案，没有灵丹妙药，更没有现成的套路可用来应对女性市
场。能否开发这日益变得富有的女性市场，仍将是当今和未来企业能否成功的关键因素。
　　本书站在女性心灵和情感消费需求的角度告诉你如何获得女性顾客的青睐，创新女性营销的战略
和战术，故事真实，案例丰富，值得一读。

　　女性所代表的，是当今最为复杂、最为分散、最易被误解的目标消费群体，而80％的购买决策通
常由她们做出。对任何公司来说，不管所处的是哪种行业，如果对这一消费群体有任何的疏忽、怠慢
或漠视，回避与女性顾客打交道，就会带来灾难。相反，如果反应敏捷，积极适应现实，读懂现代女
性想要什么，那就意味着能够获取丰厚的回报。
　　本书从全新、引人注目的视角告诉营销人员如何与女性沟通，如何开发这一潜力巨大的市场。书
中不仅提供了许多理念，还提供了众多的案例，描述了宝洁、麦当劳、戴比尔斯、耐克、家得宝以及
柯达等公司对这些理念的应用。对于任何想深入理解如何面向女性开展市场营销的人士，本书都是必
备读物。
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《女性营销》

作者简介

作者：(美)法拉·沃纳 译者：赵银德 等法拉为《华尔街日报》、《纽约时报》、《快速公司》，《品
牌周刊》等撰写营销，广告、消费趋势方面的文章已经超过15年。1994年之前，她供职于《品牌周刊
》，撰写了大量关于广告和营销的文章。随后她加入《华尔街日报》，并于1995年成为该报亚洲版的
记者，在新加坡撰写当地有关消费趋势、媒体及营销活动的文章。2000年，她加入了《快速公司》杂
志并担任高级作家。她撰写的《耐克公司的女性运动》，深度报道了耐克公司转变其对女性的销售、
设计和沟通方式的幕后故事。目前，她是《快速公司》杂志的特约作家。而且，法拉还拥有哥伦比亚
大学新闻研究生院的硕士学位．也是密歇根大学2005—2006年度的华莱士爵士基金的获得者。
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章节摘录

书摘勇往直前    自麦当劳遭遇历史上最差的财务季度以来，用了两年的时间，麦当劳就成功地扭转了
财务下跌的局面，尽管管理层的剧烈变化很容易使公司偏离其关注女性顾客的努力。坎塔卢波推动了
具有长远影响的改变，使关注女性市场成了公司的核心策略。在掌握麦当劳领导权的16个月后，坎塔
卢波不幸死于心脏病。随后查里·贝尔(Charlie：Bell)接替了他的位置，但查里也在2004年年底被确诊
为血癌后被迫退休，并于2005年意外去世。虽然管理层发生了更迭，但麦当劳的高层领导们坚持了全
公司员工所信奉的观点，包括纳皮尔、库克、柯珀克和卡皮克。关注女性市场的回报如何呢?从2003
年5月到2004年5月，单餐厅销售额持续13个月直线上涨。一年内，麦当劳的股价翻了一番，从12美元
涨到25美元。到2005年，因为沾酱苹果片的推出，公司销售的苹果比其他任何餐厅都多。自沾酱苹果
片推出后，麦当劳卖出了3亿份沙拉。顾客购买沙拉的消费支出达到8美元甚至更多，是那些点奶酪汉
堡和薯条的顾客支出的两倍。令人惊讶的是，男性占到沙拉购买人群的40％——那是2003年推出沙拉
系列产品后，麦当劳从未期望过的额外收益。“以女性为目标群体并没有阻止男性购买我们的产品，
”纳皮尔说，“相反，因为我们实实在在地关注了女性，结果销售出了更多的产品。”公司的经理人
员将麦当劳财富的快速转变归功于对女性的彻底反思。“如果我们不直接关注女性，我们就不可能获
得现在的一切。”柯珀克说。    在经历了2002年的艰难后，麦当劳不会坐以待毙，深知保持与女性关
联的重要性。它正在将以女性为中心的观点推向全世界。在日本这一最大的市场，麦当劳改进了它的
菜单以吸引年轻女性这一过去难得服务的人群。但是，随着核心顾客群体——有孩子的家庭——在日
本的缩减，麦当劳不得不开始提供除了汉堡和薯条外具有吸引力的其他产品选择。2003年麦当劳的日
本事业部向单身日本女性推出了高价位、更美味的食物，如炖闷蔬菜酱汉堡和油炸绿春卷及红豆甜点
。”纳皮尔在美国获得成功后又被派往欧洲任职，帮助欧洲大陆那些艰难经营的餐厅寻找新的出路。
“这一次仍然是为女性提供选择的问题，给她们一个回来的理由。”纳皮尔说。为了在欧洲做到这一
点，麦当劳增加了更多的沙拉、酸乳酪、鸡肉三明治和水果。    公司也一刻不停地思考着如何紧跟美
国女性消费者的变化。2005年，麦当劳将关注点转向餐厅自身。以接替贝尔的首席执行官吉姆·斯金
纳(Jim Skinner)为首的公司新的领导团队继续遵循坎塔卢波提高单店销售额而不是开设新餐厅的策略。
为了吸引人们每周都来餐厅，麦当劳又一次开始了作为经营指导的“在母亲群体中寻找女性顾客”的
构思。2005年年中，公司推出发展计划，对数千家餐厅和数百个游戏场所进行改进，让母亲和孩子们
感到更舒适。“我们收到女性来信声称她们真的很喜欢适合于她们而不只是适合于孩子们的场所。”
柯珀克说。游戏场所的最初设计并没有把母亲考虑在内，仅仅是为了满足孩子的需要，这样，父母不
得不坐在游戏场所外面硬邦邦的塑料椅子上来照看里面的孩子。在改进后的游戏场所里，麦当劳安装
了长沙发和舒适的椅子，还安装了无线网络接口——就像Panera面包店的“快速-休闲”环境或者是星
巴克(starbucks)所倡导的氛围。柯珀克说：“我们意识到恶劣的环境不是女性们想要的。”    麦当劳通
过改变对女性的看法，即把女性看做强势市场而不是弱势市场，扭转了公司的销售颓势，并在新的世
纪里对其菜单进行了改革。公司对女性作为母亲的传统角色进行了反思，并从现代消费者的角度对这
一角色进行了完善。在下一章里，我们将讨论家得宝是如何通过彻底反思女性在家庭及家居装潢中的
角色来转变它对女性的关注的。                            P19-P21
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《女性营销》

编辑推荐

　　女性掌控94％的家居装饰支出，负责91％的家用消费品购买，拥有60％的小汽车和卡车，还承担
了50％的商务旅行。　　2003年，女性超过男性成为互联网的主要用户。2004年，女性超过男性成为
电脑、照相机、个人数字助理等电子设备的主要消费者。　　80％的购买决策由女性做出。　　⋯⋯
　　在我们踏入的新世界里，没有现成的答案，没有灵丹妙药，更没有现成的套路可用来应对女性市
场。能否开发这日益变得富有的女性市场，仍将是当今和未来企业能否成功的关键因素。　　本书站
在女性心灵和情感消费需求的角度告诉你如何获得女性顾客的青睐，创新女性营销的战略和战术，故
事真实，案例丰富，值得一读。
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精彩短评

1、还不错，一些不同角度的尝试。不过成功还是靠传统的营销理念。倾听，倾听，再倾听；反馈，
反馈，再反馈。
2、有些不错的Insight
3、外国人的东西，给中国人看，要看翻译的怎样，这本书翻译的还行，里面一些案例值得借鉴一下
！
4、满怀希望购买的,但是读了大半觉得很空洞,如果说是案例与实战有点牵强,比较框架.
5、作者本身也是女性，当然也能站在我们女人的立场上啦。
原来满满的是案例啊，而且都围绕着女人的钱包展开，连贯有过度。不错呵呵。最后的总结要更学术
点就好了。
6、还可以
7、对于那些做市场工作或者准备进入市场工作的同仁，可以考虑看看这本书，一些策略确实有帮助
。
8、突然发现，营销最终拼的不过是心理学、社会学、经济学。唉，这发现让人好失落。
9、快毕业了，今天专门用半天时间把自己以前读过的一些书整理一下，算是对自己大学的一个小小
总结。大一读过的书早忘名字了，所以只能整理大二下半学期以来能记起的一些比较好的书名，这些
书陪我走过了过去的一年半时间，也是它们让我一点点从几年前的失败阴影中走了出来。时光荏苒，
如今，自己即将走出学校，不过这些书带给我的阳光和感动却是一生的，谢谢这些书的陪伴，以后的
人生路，我将义无反顾，勇往直前。
10、这本书对我最大的启发是，不要再片面的，单一的看待女性。你所面对的具体是哪一类的女性。
她们与过去的不同在哪里。这些或许是营销的突破口。

11、要根据中国实际情况调整
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《女性营销》

精彩书评

1、因为自己所从事工作是研究女性消费和女性营销，不由自主的看到了这本书，并喜欢上了。其实
本书给我最大的启发是，现在已经是女性消费主导时代，不要再以男性的视角来看待整个公司的经营
和决策。伟大的营销是洞悉一个时代。而现在，正是属于女性的时代。
2、介绍案例的书很多，这本还算是跟进一个人群介绍了不少有益的发现的。匆匆看完，还记得有几
点：不要以自己的主观印象臆断女性的心理，而要发现现在需求的变化~比如妇女做清洁时已经不单
单要求节省时间，而是希望可以享受这个过程了只是单单改变广告台词和攻势是远远不够的，一定要
让产品本身做出适应新需求的创新，比如耐克女神产品的改造关注消费者整个的生活去发掘新的生意
点，而不是只关注他们在使用这个产品的时间如果是妈妈做出决定的快速消费品，那么要关注妈妈的
心理，比如麦当劳；如果是女孩在用的产品，那么倾听女孩的意见，而不是她们妈妈的意见，比如贝
兹娃娃而且关注女性，不一定会把男性消费者吓跑，有时也会提高男性的消费哦，看看家得宝的例子
就知道了~后记：由于给《芈月传》的一句热门短评 引来水军报复狂踩本人2015年之前所有长评。如
果你觉得这篇文章不算太烂 麻烦请赏个“有用” 顶一下，以免文章被折叠 跪谢！
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