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内容概要

　　在《为什么人们不买我的东西》一书中，哈里·沃什伯恩和金·华莱士揭示了一个能够有力地推
销产品、提供服务和出谋划策的新途径。
作者通过其20年来在一线销售、营销和广告领域的研究与实践，从消费者的角度来重点阐释购买的过
程。
鉴于成熟的分析技术已经被运用到多样化的待测产业——无论是娱乐产业还是卫生保健，沃什伯恩和
华莱士采用此技术一步步地分解购买决策的思考过程，向您展示如何区分三种主导型的购买类型——
“指挥官”、“思考者”和“想象者”，并让您最有效地适应买东西的过程。
本书通过丰富多彩的研究案例阐释其中的原理，提供了许多实用技巧去突破旧有模式，形成新的买卖
关系，并将“潜在客户”转化为“忠诚的消费者”。
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作者简介

哈里·沃什伯恩是华莱士和沃什伯恩公司的董事长。
他是一个土生土长的纽约人，毕业于达特默斯大学和哈佛商学院，他的指导老师是泰德·李维。
他在本顿·鲍尔斯广告公司做了很多年的客户经理，期间他开发了很多成功的产品。
现如今，他在哈佛大学拓展学院教授营销管理、新产品开发和广告管理课程。
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书籍目录

致谢为什么要读这本书？
第1章 是时候改变你的销售策略了第2章 让漂亮女人开上梦想的汽车第3章 “语言镜映”——让购买者
对你产生信任和信心第4章 理想的购物之路——5步帮你大幅提升销售额第5章 第一步：行动吧，什么
都行！
第6章 第二步：打破重复循环第7章 第三步：三种购物模式的剖析第8章 第四步：通向产品 第9章 第五
步：金钱PK时间第10章 通向成功参考文献感谢函
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章节摘录

插图：第1章 是时候改变你的销售策略了买卖通道“买卖通道”，一种被研究证明有力的新技术系统
，相对于你过去已经达到的水平，将使你的销售业绩更上一级。
“买卖通道”将帮助你在能力和知识方面达到一个新水平，将显著减少你失去订单的次数，并将帮助
你看到、听到、感觉到在购买过程的每一阶段，看到自己的前景所在，还将教你在购买之路的每一个
步骤上应当怎样措辞、怎样表现、怎样做才能说服潜在客户，使他们赞成你、信任你并做出决定。
“买卖通道”之所以能做到这些，是因为它成功地利用每个潜在客户的购物模式。
它将你和你的客户置于同一起跑线上，这不仅使你的业绩变得更好，而且它大不同于你曾经的经历。
是时候改变销售策略了销售中的每一个人，包括你的竞争对手，都知道那些传统技巧并每天使用它们
。
这些老套的手法，连长年累月和它们接触的客户都熟悉了。
遵照这些技巧，你将会和任何一个销售人员一样达到同一水平，就是说，你只是平均水平。
如果做些额外的努力，你很可能超出平均水平，但是你的表现仍没有那么出众。
甚至连为数不多的销售老手都会仅满足于平均水平，这也是为什么他们仍在销售。
后进生几乎不找销售工作，这也是为什么上帝制造了平庸的工作。
我们敢说你不是一个后进生，也不满足于平庸。
那还有什么理由说服你要读这本书呢？
如果你发现自己痴迷于销售，如果每天一堆的闭门羹让你感到麻木和沮丧，如果你就是希望成功，那
么你亟须不同于老一套的销售技巧。
这本书非常不同于你曾读过的其他销售图书，它不是一些过时点子的堆砌，也不是那些发出令人讨厌
声音的邮件工具，更不提供久经考验的秘籍去完成销售或是克服客户的抵触心理。
这里没有老一套的热键，它把销售视作一场存在于你和潜在客户之间的竞赛。
新的方法没有告诉你如何死盯着客户去买东西，而是帮助你理解“为什么人们不买我的东西”，并告
诉你如何用他们乐意的方式向他们推销东西。
此书并不把销售中的抗争理解为一种障碍，而是视为客户做出抉择的信息源。
客户买东西的过程是“买卖通道”的关键。
传统方法将推销视为步骤烦琐的过程——销售人员必须一一通过。
“买卖通道”则将重点转向客户以及潜在客户在做出消费决定时的一些关键步骤。
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媒体关注与评论
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编辑推荐
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版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com
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