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老年保健产业是一个非常庞大的市场，涉及到保健食品、健康器材、养老地产、老年健
康管理服务等很多种类。相较于其他产业，老年保健产业又有其自身的营销特点，为此
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，营销从业人员长期以来做了大量的探索。

本书作者从国内老年保健产业的特点出发，结合国内外的营销实践经验，探索出了一套
顾客忠诚度营销的方法。并结合实际案例，从理念、技巧、工具等角度详尽阐述，具有
较强的指导性和实操性，备受广大营销人员的好评。

认真研读此书，一定可以给广大老年保健产业的企业经营者及营销人员带来启发和帮助
，并切实提高他们的营销服务技能。

作者介绍: 

在心

银龄神州广告（北京）有限公司董事长，老年保健产业营销资深人士。曾任天年集团营
销学院院长、蜥蜴团队副总经理、少林药局总经理。
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老年保健
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保健品营销

推荐阅读

老年住宅

评论

老年保健产业是个朝阳产业，以后肯定会发展的越来越快，越来越好，作为从业者，一
定要敢于挑战传统，跑在这个行业发展趋势前面。没有领跑的勇气，是不可能在这个大
时代成功。
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