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《顾问式经销商管理》内容简介：企业管理作为一种经济活动现象，也始终围绕着两个
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核心假设：一是永续生存；二是快速成长。长期以来，学者们孜孜以求、管理者们披荆
斩棘，试图解开南此而衍生出的众多管理命题。然而，对于国人来说，永续生存，多局
限于情结，而缺少更深入的、更细致的理性思考；快速成长，也是习惯性地、更多地局
限于规模性的扩张，而缺少系统性思考。这也就导致了在改革开放近30年的时间里，在
竞争领域，在全球市场上，能与跨国公司同台竞技的企业总是凤毛麟角。

企业作为一种社会组织，首先是人的集合。它以构建商业社会架构、商业社会伦理而存
在，为人自身的发展提供了平台；同时，因与所处的社会良性互动而生存、成长、发展
和延续。在此过程中，衍生出种种关于人自身、员工、团队和组织的难题。尤其是，管
理者们以确定的资源投入，以自己的企业家精神、创业精神面对高度不确定的市场环境
，在解决这些商业问题的过程中，在风险伴随的历程中，推动企业和人类社会的发展。
反观国内，众多领导者缺少企业家精神、经理人缺少所必备的品质和素养的现象比比皆
是，直接导致企业家个人的发展历程，或壮怀激烈，或黯然神伤，或丰功伟绩，或昙花
一现，如此等等。这恰是研究者关注的内容。
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标签

营销

经济

好

评论

内容比较多，都是各方面的观点和错误的例子。但是“顾问式”这样的名字似乎不是很
名副其实。
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-----------------------------
新失于怕，老失于懒。利用自身现有，整合市场资源，创造新的资源。产品结构，客户
类型，利润，费用，现金周转。
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书评

很好啊
，经销商管理，是一门学问，建议有一定业务经验后可以看看，对自身提升很有帮助。
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