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书名：销售时机(Stopwatch Marketing: Take Charge of the Time When Your Customer Decides to Buy)  
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· 本书卖点
时间就是商机

明辨四大购物类型，第一时间赢得顾客

苹果、微软、丰田、固特异轮胎、全食超市真实营销案例智慧展现

如何把握销售中最关键的因素

◆ 读者定位

销售人员、经营决策者

· 作者简介
[美] 约翰·罗森与安娜玛利亚·图拉诺

· MCAWorks营销咨询公司常务董事，多年来一直从事营销咨询服务。

· 他们的客户包括万事达信用卡、强生、吉列、百事、辉瑞、玮伦鞋业、固特异等世界顶级品牌。
· 内容简介
· 当今时代，消费者往往被身边充斥的各种品牌选择与媒体信息所淹没。因此对于营销者而言，最大的挑战在于，如何将自身商业广告的内容和时长与消费者用来聆听广告的时长相匹配。《销售时机》正为我们提供了平衡上述二者关系的有效方法，展示了如何分析、评估、挖掘每一位消费者的购物时间，帮助营销者掌握如何估算消费者用来研究相关产品与服务的时间，并教会我们如何使自己的品牌在逐年增多的购物选择中成为消费者的绝对首选。

· 《销售时机》的作者认为，想要在第一时间精准地抓住消费者的眼球，并且将这一吸引力贯穿于整个购物过程，就需要动用一套被称为秒表营销的策略。这一营销方案的关键，在于调整商家自身的营销策略，以适应其顾客的购物类型。

· 通过分享苹果、微软、丰田-雷克萨斯、固特异轮胎、全食超市等世界顶级品牌运用秒表营销策略获取商业成功的典型案例，罗森与图拉诺为我们建立了一个基于购物时间及产品利润/接触点这两个维度的购物矩阵，揭示出了一条针对四种不同购物类型——消遣型、谨慎型、冲动型、被迫型的秒表营销之路，让我们紧紧抓住最佳销售时机，跑赢市场、扩大利润。

◆ 简要目录
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[各方赞誉]
在今天的市场上，时间并非仅是金钱这样简单，它的意义早已远远高于金钱。当你的潜在顾客正伺机寻觅商家的时候，《销售时机》恰恰为你提供了一条在同一时刻更好定位顾客的路径。

劳伦斯·弗拉纳根（Lawrence Flanagan），万事达国际集团首席营销官

当今时代的消费者们，被身边充斥的品牌选择与媒体信息所淹没，这些选择与信息竞相盘剥着紧握在消费者手中的时间。《销售时机》是营销实践中伟大的领航者，引领我们挑战购买者的购买欲望以及购买者的购买决心。”

M.卡尔·约翰逊三世（M. Carl Johnson），金宝汤公司高级副总裁与首席战略官

在这个以时间制胜的世界，《销售时机》以其卓具洞见的详实案例分析，让我们领略到围绕时间而展开的策划、衡量及运营的巨大价值。到目前为止，品牌的制造者们还没有获得任何有关时间的营销概念与测算方式。罗森与图拉诺为我们精心打造的模型，无疑将成为营销者的制胜法宝，同时也必将成为生活品质的一个重要部分。

约瑟夫·普卢默博士（Dr. Joseph Plummer），广告调查基金会研究总监

罗森与图拉诺在《销售时机》中建构了一种全新而伟大的营销策略。他们的洞见引人入胜，使本书颇值得细细品味。

查尔斯·斯特劳斯（Charles Strauss），美国联合利华前首席执行官

罗森与图拉诺提醒了我们，时间在消费者购物决定形成过程中所扮演的重要角色。对于任何一个面对当今营销挑战的人来说，《销售时机》都是一本值得投入时间认真阅读的书。”

埃里克·罗思（Erik Roth），《创新者的修炼》合著者

《销售时机》以一个全新的视角，为我们展示了如何将消费者置于营销策略的正中心。同时，书中大量引人入胜的故事及案例分析，使人读来感到生趣盎然。

劳拉·兰（Laura Lang），美国迪吉多公司首席执行官

[精彩样章]

超越低频事件

iTunes 音乐商店、全食超市，或许可能还要特别提到沃尔玛超市，都可以用来解释新闻记者兼商业作家克里斯朵夫·安德森（Christopher Anderson）2004 年发表在《连线》杂志（Wired）上的一篇文章中提到的“长尾贸易”（long-tail  commerce）。长尾是统计分布中一个经常使用的重要术语，指低频率事件的发生总数超过高频率事件的发生总数。

大家熟知的用来解释被经济学家称为帕累托分布（Pareto  distribution）的一个经典案例是，一般在一本书中，最经常出现的英语单词是连词，例如“这个（the）”、“但是（but）”等，而低频率词语（例如“频率”一词），在全文中出现的次数可能更多，即使这些词没有哪一个比简单的连词和冠词更常用、更简单。在超市中，牛奶或许是最畅销的产品，但是凤尾鱼、垃圾袋、除臭剂、冷冻披萨以及进口食品，却有可能更为赢利。同样的道理，在iTunes（或者亚马逊、雅虎以及其他网络平台）上，赢利最多的，可能是那些排行在51~999 位之间的书刊、歌曲以及电影，而并非排行榜上前50 名的产品。

长尾效应对于消遣型购物象限的影响不言自明。

长尾（2006 年7 月，安德森出版的一本极为出色的书即以《长尾》命名）通常是供应量驱动的结果：因为他们有能力保持有效的、无限的库存。亚马逊和Netflix，能够比其他依靠实体店营运的竞争对手储存更多款的产品，但是这就忽略了需求的重要性。从商业的角度讲，对于任一产品，无限库存是于事无补的，除非一个购买者有一些想要购买的东西。而这反过来还是一个时间问题：他愿意花多少时间，浏览你所提供的大量产品？

使长尾效应持续有效获利的关键在于，一直吸引你的消费者的注意力，直到他们的这一需求被转化为交易。 

秒表营销关于消遣型购物象限最为重要的原则正在于：一个潜在消费

者花在购物上的时间越多，他们找到一件想要购买的商品、甚至是低利用

率商品的概率也就越高。但是需要注意的一点是，时间必须是用在购物上

的，而不是用在纯粹娱乐上。

全食超市以及苹果iTunes 和iPod 的成功（无论是运气上的还是策略上的）都在于，他们发现了一个利基市场，这为长尾的潜在消费提供了无限可能，但是对于扩张策略，这却是一个成熟的市场，因为现在供应同类产品的竞争对手，不能够或者不愿意进入这个利基市场。全食以及苹果同时遇到的挑战正在于，如何扩张消遣型购物市场，同时将非消遣型消费者转变为消遣型消费者。

简而言之，约翰·麦基的全食超市以及史蒂夫·乔布斯的苹果，他们成功赢取消遣型消费者的关键都在于，成功地吸引了冲动型消费者以及谨慎型消费者。而同时，另一个商机，或许可以称之为最大的商机，在于吸引那些从未离开过被迫型购物象限的消费者进行投资。

[同类图书]

《定位》

http://www.amazon.cn/%E5%AE%9A%E4%BD%8D-%E6%9C%89%E5%8F%B2%E4%BB%A5%E6%9D%A5%E5%AF%B9%E7%BE%8E%E5%9B%BD%E8%90%A5%E9%94%80%E5%BD%B1%E5%93%8D%E6%9C%80%E5%A4%A7%E7%9A%84%E8%A7%82%E5%BF%B5-%E9%98%BF%E5%B0%94%C2%B7%E9%87%8C%E6%96%AF/dp/B004IPRAOM/ref=sr_1_1?s=books&ie=UTF8&qid=1346680283&sr=1-1
《销售圣经》

http://www.amazon.cn/%E9%94%80%E5%94%AE%E5%9C%A3%E7%BB%8F-%E6%9D%B0%E5%BC%97%E9%87%8C%C2%B7%E5%90%89%E7%89%B9%E9%BB%98/dp/B002ACOC96/ref=sr_1_3?s=books&ie=UTF8&qid=1346680432&sr=1-3
《销售中的心理学》

http://www.amazon.cn/%E9%94%80%E5%94%AE%E4%B8%AD%E7%9A%84%E5%BF%83%E7%90%86%E5%AD%A6-%E5%8D%9A%E6%81%A9%C2%B7%E5%B4%94%E8%A5%BF/dp/B004HEXQTC/ref=sr_1_7?s=books&ie=UTF8&qid=1346680432&sr=1-7
【营销标题】
如何把握销售中最关键的因素，明辨四大购物类型，第一时间赢得顾客
【商品特性】

苹果、微软、丰田、固特异轮胎、全食超市真实营销案例智慧展现

【普通关键词】

销售时机Stopwatch Marketing: Take Charge of the Time When Your Customer Decides to Buy约翰• 罗森   安娜玛利亚• 图拉诺   湛庐文化
秒表营销  商机  整合营销  购物矩阵  

【学科关键词】
市场营销；销售

【事件关键词】
购物类型  冲动型购物  消遣型购物  谨慎型购物  被迫型购物
【目标读者】

销售人员、经营决策者
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