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内容概要

“商商”意为“经商商数、经商之商”，或“经商素质、经商智慧”，是专门研究经商成功的学问。
作者在多年的营销实践和丰富的外企专业培训经验的基础上，从专业的标准，提出“商商”这一经商
之商的独特理念和职业销售人员必须经久锤炼的二十八商（激商、亏商、学商、健商、展商、幽商、
酬商、时商、调商、培商、思商、通商、说商、应商、创商、忠商、情商、逆商、财商、信商、机商
、省商、法商、护商、快商、策商、赋商、德商）。
本书通俗、实用、精练、全面，引经据典、案例翔实地从全新的角度和层面探索经商的成功之路和经
商成功者的特质，意在抛砖引玉，引起社会的重视，大家都来研究“商商”，让“商商”为全民所用
，为广大创富者提供帮助。
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作者简介

周利生，男，1962年出生于上海。
1985年毕业于上海第二军医大学医疗系，获学士学位。
自此从事临床工作十年，1992年晋升主治医师，获得国家专利两项。
1995年从事医药营销至今十二年，前五年在全球著名外企从销售代表升至销售主管、区域经理；2000
年出任重庆知名民企销售总监，2004年又任上海某知名生物制药企业营销副总。
1999年兼任中国药科大学大学生科技协会名誉顾问。
现任上海弘联医学教学仪器有限公司副总经理，上海复旦生物科技有限公司南京推广中心名誉总监，
北京时代方略企业管理咨询公司特约讲师，上海市国资委党校、上海市经济管理干部学院特约讲师，
上海邦智商务咨询有限公司特约商务谈判讲师，上海拓普信息学院特约企业导师，商商研究会学者。
2006年创立“商商”理念。
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书籍目录

第一章  职业销售生涯　第一节  当代职业经理人　　一、经理的含义　　二、职业经理的作用　　三
、职业经理的应有素质　　四、职业经理的角色　第二节  天生我才做销售　第三节  人的本质及关系
　　一、自利是人的本质　　二、难以违抗的人生法则　　三、互助促进人类发展　第四节  启动职
业销售生涯　　一、直面人生，笑迎压力　　二、自尊自强，充满激情　　三、自利利人，做事先做
人　第五节  基本人生理念　　一、人生达摩　　二、销售态度　　三、正性心态　　四、打工为公
　　五、渴望成功　　六、终生学习　　七、诚实守信　　八、有效拜访　　九、求真、求是、求圆
满　　十、你赢、我赢、大家赢　　十一、专业化、学术化、规范化　　十二、你是独一无二的品牌
第二章  产品推广技巧　第一节  满足需要的推销方法　　一、满足需要的销售原理　　二、辨别客户
的需要　　三、成功的业务拜访　　四、优秀的业务代表　　五、个性化的消费新时代　　六、时代
的新要求　第二节  人的需要和性格模式　　一、人的需要　　二、个人需要自我测评　　三、性格
分析模式　第三节  推销的基本过程　　一、开场白　　二、了解情况　　三、利益说服　　四、达
成协议　第四节  实战技巧　　一、微笑的技巧　　二、开场白的技巧　　三、赞美的技巧　　四、
聆听的技巧　　五、询问的技巧　　六、确认的技巧　　七、说服的技巧　　八、成交的技巧　　九
、赠送的技巧　第五节  销售的诀窍　　一、销售的本质　　二、满足客户需要的秘密　　三、销售
成功的秘诀第三章  客户拓展策略　第一节  客户需要和相应策略　　一、个人需要和机构需要　　二
、客户需要的影响因素　　三、个人需要和机构需要的相互关系　　四、满足个人需要的策略　　五
、满足机构需要的策略　　六、满足客户需要的“禁忌”　第二节  客户关系和相应策略　　一、客
户关系　　二、关系策略　第三节  客户角色和相应策略　　一、客户角色　　二、客户的角色成分
及其转化　　三、决策角色和关系　　四、个人需要与决策过程　　五、角色策略　第四节  销售因
素和相应策略　　一、客观因素　　二、因素分类　　三、因素策略　第五节  创造需求的拓展策略
　　一、分析因素以寻找机会　　二、引导客户以创造需求　　三、说服客户以达成销售第四章  锤
炼经商之商　第一节  自我激励能力（激商）　　一、能力与潜力　　二、暗示效应　　三、自我激
励　第二节  吃亏犯傻能力（亏商）　第三节  学习提高能力（学商）　　一、博采众长　　二、善于
学习　第四节  强身健体能力（健商）　　一、了解自己的身体状况　　二、选择合理饮食　　三、
坚持锻炼身体　　四、迅速消除疲劳　　五、评估运动强度　　六、注意个人卫生　　七、掌握急救
常识　　八、保持心理健康　第五节  展示自我能力（展商）　　一、外形　　二、语言　第六节  幽
默感染能力（幽商）　　一、幽默是批评中的调味剂　　二、幽默有利于自我推销　　三、幽默是自
我辩解的增效剂　　四、幽默是拒绝中的温柔一刀　　五、幽默助人有效反驳　　六、幽默更能赢得
支持　　七、幽默可使询问得体　　八、幽默是寓庄于谐的领导艺术　第七节  社交应酬能力（酬商
）　　一、应酬是人生的必修课　　二、应酬三要领　　三、应酬的精髓在于抓住对方心理　　四、
应酬要迎合别人的兴趣　　五、应酬要引起对方好感　　六、应酬要循序渐进　　七、应酬要措辞得
体　　八、应酬电话ABC　　九、应酬得法事业兴旺　　十、应酬失败的原因　第八节  时间运筹能力
（时商）　　一、时间观念　　二、回收“被偷去的时间”　　三、时间管理的基本原则　　四、时
间管理不善的原因　　五、轻重缓急体系　　六、影响时间感受的因素　　七、提高时间效率　第九
节  协调组织能力（调商）　　一、协调组织的一般程序　　二、协调组织需注意的问题　第十节  培
训员工能力（培商）　　一、培训的对象和内容　　二、培训的目标和宗旨　　三、培训的形式和方
法　　四、培训师的素质要求　　五、培训师应具备的观念　　六、自我培训　第十一节  逻辑推理
能力（思商）　　一、判断的基本知识　　二、推理的基本知识　　三、三段论　　四、逻辑基本规
律　　五、探索因果联系的基本方法　　六、常见逻辑错误　第十二节  沟通交流能力（通商）　　
一、沟通的目的　　二、沟通的层次　　三、沟通的基础理论　　四、沟通的风格模式　　五、沟通
的方法　第十三节  商务谈判能力（说商）　　一、谈判目标　　二、谈判技巧　　三、谈判策略的
运用　第十四节  应急变通能力（应商）　　一、察觉变化　　二、顺应变化　　三、抢占先机　　
四、应变能力测试　第十五节  创新发展能力（创商）　　一、创商的作用　　二、创商的特点　　
三、创造力评估　　四、创造型人才　　五、提高创造力的方法　第十六节  管理大象能力（忠商）
　　一、大象的特征　　二、做好大象交代的事　　三、使大象轻松愉快　　四、把握适当的原则　
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　五、回避　　六、选择大象　　七、成为大象　第十七节  情绪控制能力（情商）　　一、情商初
探　　二、情感判读　　三、待人情商　　四、管理中的情商　　五、情绪管理　第十八节  逆境求
胜能力（逆商）　　一、逆境极具重要的功能　　二、提高逆商，迈向成功　第十九节  资源开发能
力（财商）　　一、人才　　二、资金（财务和财务管理）　　三、物力　　四、技术　　五、网络
　　六、信息　　七、关系　　八、信用　　九、品牌　　十、管理　第二十节  信息采用能力（信
商）　　一、快速获取信息　　二、充分利用信息　　三、时时留心，处处用心　　四、发挥管理信
息系统的作用　第二十一节  借机发挥能力（机商）　　一、当代中国名人把握机会的特点　　二、
机遇选择有准备的头脑　　三、充分发挥机遇的发酵作用　　四、当代中国企业家对机遇的把握和运
用　第二十二节  反省求批能力（省商）　　一、人非圣贤，孰能无过　　二、经常反思，闻过则喜
　　三、有错必纠，轻装前行　　四、重在防范，决不再犯　第二十三节  守法用法能力（法商）　
　一、知法　　二、守法　　三、用法　第二十四节  自我保护能力（护商）　　一、防范亲近者的
伤害　　二、注意生意上的自我保护　第二十五节  快速制胜能力（快商）　　一、把握时机　　二
、利用冲劲　　三、避免拖延　第二十六节  决策谋划能力（策商）　　一、决策的含义　　二、决
策的类型　　三、决策的一般程序　　四、决策的影响因素　　五、决策过程中的注意事项　　　六
、决策方法　第二十七节  天赋优化能力（赋商）　　一、正确看待天赋　　二、了解自我，判断“
后赋”　　三、优化天赋，超越自我　第二十八节  商德修养能力（德商）　　一、商业道德　　二
、德商的提高　　三、德商的本质主要参考文献后记
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编辑推荐

　　《商商》源于笔者多年的营销实践、丰富的外企专业培训和科学管理经及业余的大量阅读和思考
，从“以人为本”的视角，发现了满负荷，全速度，真回报的个人和企业共同发展的黄金通路，从“
以客户为中心，以市场为导向”的出发点，揭示出“商商”这一经商之商的独特理念和职业销售经理
必须经久锤炼的二十八商，力求通俗、实用、精练、全面。
《商商》共分四章，职业销售生涯、产品推销技巧、客房拓展策略、锤炼经商之商详细研究了从商的
成功之路和经商者的成功特质。
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