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《问商》

内容概要

《问商》是一本气象万千又极为通俗易懂的商业教材。在市场经济条件下，每个人都无一例外地要融
入商业交换的各个环节，无论我们购买产品或者服务，还是参加工作或者创业，我们所扮演的都是千
千万万商业交换中的角色。商业是在不断发生的“进行时”，而这个“进行时”通常都是不完美的。
这本书的目的，是希望帮助企业和个人在不完美的商业“进行时”中获得更丰富的想法和更清晰的认
知。
《问商》分为三大篇。上篇：重新认识消费者。主要讲述消费者是如何做出购买决策的，他们的思考
方式、参考标准是什么，品牌如何更好地说服消费者；中篇：企业的家长里短。主要讲述在商业交换
环节中各种角色的起源和定位、企业的日常运营、应对竞争的办法等，其重点在于如何塑造“差异优
势”；下篇：被遗忘的想法。主要讲述市场竞争中的新思维，探讨和关注在工作和生活中的个体幸福
感，以及提升幸福感的途径。
这是一本内容丰富、通俗易懂的商业教材，是一次了不起的观点展示。商业是高等级的常态化社会形
式，商业也是不完美的“进行时”，我们要做的就是不断去提升这个“进行时”。
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子道
畅销书作家，江西临川人。
2001年毕业于九江学院，曾在深圳工作4年（麦当劳、星巴克），广州工作3年（李锦记），杭州工作5
年（阿里巴巴）。
目前专职从事写作。
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Page 3



《问商》

书籍目录

上篇  重新认识消费者
1
最美妙的时刻   P2
一、匠人精神
二、持续改进
三、妥协精神
四、价格维护
五、提升形象
六、不急不躁
2
重新认识消费者   P6
一、认知能力差异
二、消费能力差异
三、消费行为决策流程
四、消费者最害怕的是什么
五、消费者如何帮助品牌
六、消费者如何打压品牌
七、消费者有高贵的本能
3
仪式感   P14
一、商业仪式感是一个明确的存在
二、商业仪式感的价值所在
三、商业仪式感如何塑造
4
消费者的厌弃   P18
5
 商业主体会越来越小吗   P22
一、如何理解去中心化
二、商品流通的向上变迁
三、为什么有人喊颠覆
中篇  企业的家长里短
1
 求生之路   P28
一、第一条建议：注重你的仪表
二、第二条建议：少说话，多做事
三、第三条建议：多沟通，多问问题
四、第四条建议：包容他人
五、第五条建议：老板的心态
六、第六条建议：加强阅读
七、第七条建议：学习欣赏艺术
八、第八条建议：结构化的思维习惯
2
 管理者的责任   P39
一、管理者的第一项责任：对基础业务的关心
二、管理者的第二项责任：对行业整体的理解
三、管理者的第三项责任：业务风险的监测
四、管理者的第四项责任：对投资者负责

Page 4



《问商》

五、管理者的第五项责任：教练的角色
六、管理者的第六项责任：爱护基础工作者
七、管理者的第七项责任：不断学习
八、管理者的第八项责任：职业操守
3
 掌舵的企业家   P50
一、外部风险评估：市场是否准备好了
二、内部风险评估：自己是否准备好了
4
 产品的灵魂之舞   P58
一、产品的外观
二、产品的功能
三、产品的便利性
四、产品的创新
五、产品的价格
六、产品的服务
5
 品牌的表达   P69
一、音
二、画
三、色
四、话
五、调
6
 营销的气质   P74
一、品牌识别
二、广告识别
三、销售识别
四、服务识别
五、价格识别
六、营销如何讲故事
7
 定位的锚点  P85
一、专注的价值是什么
二、关于定位的两个误区
8
 共同的目标   P90
一、确立共同目标
二、分解项目任务
三、推进项目执行
四、审核完成结果
9
 渠道通达   P95
一、直营模式
二、经销商模式
三、直营+经销商模式
10
 超级销售是如何养成的  P99
一、对行业的深度研究

Page 5



《问商》

二、对产品的深沉热爱
三、对消费者的观察
四、良好的销售行为习惯
五、细致地观察和学习
六、对数据的敏感
七、不断地总结提升
八、诚实正直的职业品格
九、做教练的经验
11
 无商不“尖” P105
12
 价格战  P109
一、先判断是采购还是零售
二、价格是品牌的名片
三、价格是一种态度
四、两种不会伤害品牌的价格调整办法
五、不要忘记消费者怎么看价格
六、竞争对手怎么看价格
13
 危机的产生  P115
一、资金链断裂危机
二、恶性价格竞争
三、盲目扩张
四、库存积压严重
五、盲目推广
六、不必要的赶潮流创新
七、技术优势丧失
八、用人不当
九、逻辑和执行
14
 从容的公共关系   P120
一、公共关系的底层基础
二、公共关系的表达
三、公共关系的系统性
四、危机中的诚实和快速
五、强势与弱势的转换
六、信任公众
15
 因果关系   P125
一、产品具备竞争力
二、服务得当
三、营销合理
四、价格体系稳定
16
 对外采购  P129
一、生产资料采购
二、咨询服务采购
三、设计服务采购
四、广告投放采购

Page 6



《问商》

17
 聘用和离职   P134
一、聘用
二、离职
三、调岗和晋升
18  晋升和空降   P140
一、晋升
二、空降
19
 我在开会呢   P144
20
 组织的内耗   P147
一、斗争型内耗
二、消极型内耗
下篇  被遗忘掉的想法
1年轻人的恐惧  P152
2 找到生命的乐趣  P156
3 艺术情感与商业   P159
4 敲开音乐之门  P165
5 阅读是一生的需要  P172
6 “小而美”而“大”   P177
7 注册壁垒——互联网的绊脚石   P180
后记：88句话
微言微语
尾声

Page 7



《问商》

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:www.tushu111.com

Page 8


