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经销商大都面临着一个挑战：人难招，更难管，想留住人才则是难上加难。怎样选兵带
兵、如何管理和建设队伍、重金请来的空降兵为什么却水土不服、苦心培养的骨干怎么
会轻易就被对手挖走……堡垒最易从内部攻破，打造经销商企业的黄金舰队，必须做好
团队建设、人员激励、人才培养、规范管理、效果检验。《管人软实力》针对经销商企
业内部人员的管理和经营，为你道尽甩手掌柜的玄机，替你绘制全方位、高效率的作战
地图，让你从“招人难”变成“难走人”。作者李国刚曾任世界500强企业的人力资源
总监，过去4年领导了卓越经销商咨询项目，将最规范、最前沿的跨国公司经验与最朴
素、最原始的经销商需求深入整合；史宇红是一位人力资源管理专家，在诸多工业品企
业的经销商咨询项目中，作为首席咨询师带队负责将企业在人力资源管理方面的先进经
验和技术辅导传递给经销商。

作者介绍: 

李国刚：中国软实力研究中心董事合伙人，曾就职于联想集团，在战略规划、人力资源
管理、企业文化建设、并购管理整合等方面有丰富的实践经验。曾主持过蒙牛集团、中
国远洋、中粮集团、友发钢管等多个软实力项目；曾深入快消品、汽车、钢铁、工程机
械等多个行业进行调研，帮助上百家经销商企业提升管理水平。著有《联想密码》、《
联想带队伍》、《联想并购以后》、“超级中层商学院”系列之《做事有章法》、《好
心态带来高能量》、《跨部门协同无障碍》。
史宇红：中国软实力研究中心首席咨询顾问，曾任西南药业股份有限公司董事高管。在
人力资源管理、企业文化建设等方面有丰富的实践经验。曾主持或参与过中粮集团、蒙
牛集团、广东好帮手电子、曙光汽车集团、山西大土河焦化等多个企业软实力建设咨询
项目；曾为快消品、汽车电子等行业的数十家经销商提供调研测评与管理咨询服务。著
有“超级中层商学院”系列之《做事有章法》、《像中层才能当好中层》。

目录: 序 经销商：企业的战略伙伴
第一章 经销商甩手掌柜的玄机
经销商该如何突破上下左右的重重 “围城”？
前线作战与后线保障，如何才能兼顾？
怎样摆脱 “杂事缠身”的日子，做个潇洒的甩手掌柜？
第一节 在夹缝中求生的经销商
第二节 打仗和建设，哪个更重要
第三节 经销商掌柜的 “甩”与 “不甩”
第四节 甩手掌柜手中的三张表
第二章 挑选最优秀的士兵
高薪请来的 “空降兵”为什么都 “水土不服”？
自己求贤若渴，但外面的人才在哪里？
怎样让经销商企业内部高潜质的人才脱颖而出？
第一节 建立自己的 “铁军”
第二节 优秀的士兵都在哪儿
第三节 优秀士兵的标准是什么
第四节 优秀士兵进入经销商团队的渠道有哪些
第五节 选拔优秀士兵的方法有哪些
第三章 让士兵爱打仗
经销商赚钱如毛巾拧水，怎么将薪酬和奖金都用在刀刃上？
如何让自己队伍里的员工爱上企业、爱上工作？
怎样留住企业的骨干员工，从 “招人难”变成 “难走人”？
第一节 你给的是不是士兵想要的
第二节 多样化的士兵需求
第三节 薪酬很重要，但不是士兵唯一的需求
第四节 吸引与保留优秀士兵的 “全面报酬”
第五节 给士兵的薪水多少合适



第六节 如何给士兵调薪
第七节 士兵的奖金如何发放
第四章 让士兵会打仗
为什么年年都对员工进行培训，实际上却没有多大用？
如何培养和锻炼员工，建立起企业的后备人才库？
怎么把 “土八路”培养成为 “特种兵”？
第一节 是选择童子军，还是选择空降兵
第二节 员工培养≠员工培训
第三节 新员工特训营：加入公司的 第一堂课
第四节 导师辅导：教练传帮带
第五节 列席会议：让明星员工做明星主持人
第六节 超级替补：尝尝当家的滋味
第七节 项目练人：给员工一个独立展示的舞台
第八节 企业 “两会”：述职会与述能会
第九节 轮岗培养：让未来领导者经历不同岗位的历练
第十节 组织人才也需要盘点
第五章 支部建在连队上
如何用企业文化经营人心、凝聚团队？
怎样提升士气，让员工感觉有奔头？
如何加强情感联系，让离职员工 “好马也吃回头草”？
第一节 经营企业在于经营人心
第二节 树旗帜：梳理明确企业文化
第三节 重落地：立体的企业文化落地
第四节 提士气：加入公司，离开经理
第五节 想当将军的士兵，不当官也有奔头
第六节 把士兵当亲人，士兵才能把你当亲人
第七节 亡羊补牢：重视离职面谈
第六章 保证作战有序
怎样理清内部管理的顺序，让企业简单高效运作？
如何提升经销商企业的内部运营效率？
怎么用规则和流程，把企业蜕变成自转组织？
第一节 何谓作战有序
第二节 专业的人干专业的事：组织设计
第三节 萝 卜和坑：定岗定编
第四节 让听得见炮声的人指挥战斗：汇报层级和管理跨度
第五节 程序正确保证结果正确：用流程屏蔽风险
第六节 用军规解决一类问题
第七章 队伍管理效果检验
经销商企业的管理水平如何判断？
企业人员的积极性和能力水平如何评价？
企业的软性管理如何量化？
第一节 士兵选拔成败的检验
第二节 士气高低的检验指标
第三节 士兵能力强弱的检验
第四节 作战是否有序的检验
第五节 完善你的 “右臂”
第八章 常见的人员管理错误
对企业内部人员的管理纷繁复杂，如何做到 “知行合一”？
如何让理论动作逐渐变成习惯动作，不再犯同样的错误？
企业人员管理的常见错误都有哪些？
第一节 乱点鸳鸯
第二节 先斩后奏
第三节 越俎代庖
第四节 自作主张



第五节 律己服人
第六节 隔靴搔痒
第七节 轮流垫底
第八节 朝令夕改
第九节 不近人情
附 录 卓越经销商研究报告
项目反馈
· · · · · · (收起) 

新一代经销商升级战法_下载链接1_

标签

经销商

销售

经济

管理学

渠道

商业

评论

-----------------------------
新一代经销商升级战法_下载链接1_

书评

javascript:$('#dir_20471929_full').hide();$('#dir_20471929_short').show();void(0);
http://www.allinfo.top/jjdd
http://www.allinfo.top/jjdd


-----------------------------
新一代经销商升级战法_下载链接1_

http://www.allinfo.top/jjdd

	新一代经销商升级战法
	标签
	评论
	书评


