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《关系经济学》内容简介：经过长期的精心研究，我发现咨询活动实际上就是关系商务
学（relationship
business）。不仅仅是咨询活动，大多数商业活动皆是如此。关系的类别多种多样，级
别、范围、期限和价值各不相同。很多时候，我们希望和那些不能说“是”但能说“不
”的人在一起相处。所以，他们最终会说什么？“不！”

然而，战略商务关系的本质是双赢。这并不是一个零和游戏（zero-sum
game），也不是竞争，亦非水力系统。它是要在搭建关系的过程中实现互惠，同时确
保自己获得最大利益。
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很多组织发展的动力在于构建优势，而不在于弥补劣势。战略关系管理是一个被低估、
未尽其用的优势力量，大多数公司可以立即开始构筑关系，而无须任何资金投资。

作者介绍: 

大卫·努尔是社会网络战略学家，也是业务关系可计量价值概念领域中最重要的思维领
袖之一。作为BeOneNow的首席执行官，他为世界500强,企业提供战略关系规划的咨询
服务。他还是公司协会和学术论坛的国际演说家。曾在多家出版物中发表著作，包括《
华尔街周报》、《纽约时报》和《亚特兰大宪章报》。
如果想了解更多关于大卫·努尔和《关系经济学》的相关信息，请登录www.relationsh
ipeconomics.net。
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商业活动中客户关系的经济学解释

-----------------------------
关系 经济的关系？

-----------------------------
写的什么！真后悔看！
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