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内容概要

萨尔特曼阐述了一些著名公司是如何“挖掘”那些无意识思想并取得非凡成就的。
同时，他还介绍了一些全新的工具和技术，这些工具和技术将使市场人员如虎添翼，包括： 开发一些
能够触及大脑潜意识的调研问题。
 用比喻的方法使品牌在推介过程中深入客户内心。
 衡量消费者对市场刺激的反应并相应地更换广告和定位策略、建立“市场心理共识”，以反映不同细
分市场的共同思想，并用于提升客户满意度和忠诚度。
 理解营销人员自身的思维方式，并理解怎样才能以创新的方式进行思考。
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作者简介

杰拉尔德·萨尔特曼是哈佛商学院工商管理学院教授，哈佛大学心智行为计划发起者，奥尔森·萨尔
特曼协会研究咨询公司合伙创立者。
在美国市场营销协会的各种调查中，萨尔特曼被评为市场营销学五大顶级学者之一，而且他的论文在
市场营销类论文中引用频率最高。
他还获得过
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