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Маркетинг и реклама в малом и среднем бизнесе чаще всего не приносят 
никакого эффекта. Огромные деньги летят на ветер, а возможности не ис-
пользуются. Как бы ни делали рекламу крупные компании, вам это не годит-
ся. Ваше спасение — директ-маркетинг. И теперь, благодаря этой книге, вы 
сможете проникнуть на кухню лучших специалистов и применить к своей 
выгоде их конфиденциальные, не афишируемые стратегии: бескомпромисс-
ный бизнес- гуру Дэн Кеннеди и его сборная лучших профессионалов рас-
крывают все секреты и делятся реальными примерами маркетинговых ходов 
из собственной практики!

Эта книга — в первую очередь для владельцев не-виртуальных бизнесов: 
с магазинами, выставочными залами и офисами; ресторанов, зубных каби-
нетов, аудиторских или похоронных контор, то есть предприятий, у которых 
нет огромных маркетинговых бюджетов, зато есть понимание, кому и зачем 
нужны их  товары или  услуги. Хотите превратить свой бизнес в  машину 
по производству прибылей, далеко превосходящих средние показатели по от-
расли, цифры у конкурентов и самые дерзкие ваши мечты? Хватайте эту 
книгу!
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Все права защищены. Никакая часть этой книги не 
может быть воспроизведена в какой бы то ни было 
форме и какими бы то ни было средствами, включая 
размещение в сети Интернет и в корпоративных сетях, 
а также запись в память ЭВМ для частного или пуб-
личного использования, без письменного разрешения 
владельца авторских прав. По вопросу организации до-
ступа к электронной библиотеке издательства обра-
щайтесь по адресу lib@alpina.ru.
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