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内容概要

　　作者将自己多年的销商从业经历浓缩为一部厂家管理经销商的必备案头工具书，为厂家解决与经
销商之间的博弈困境提供了切实有效的指导。
本书针对性强，完全是从实践中来的真知灼见和具体的操作方法，具有很强的操作性和实用性。
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作者简介

　　潘文富：中国经销商发展研究中心高级研究员，上海英昂企业管理咨询公司合伙人。
经销商业主、企业营运管理人员、咨询顾问等多重职业角色，使他在经销商问题上拥有独特的视角。
在从事经销商相关工作的十余年中，他先后涉足玩具、饮料、食品、粮油、纺织品、广告设计等诸多
行业，对经销商在实际运营中面临的问题，有深刻的了解与体会。
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编辑推荐

　　在渠道日益成为营销重点的时代，对于又爱又恨的合作伙伴——经销商，该如何抉择？
本书帮你解决厂商和经销商的博弈困境。
　　作者将自己多年的销商从业经历浓缩为一部厂家管理经销商的必备案头工具书，为厂家解决与经
销商之间的博弈困境提供了切实有效的指导。
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