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内容概要

世界顶级咨询师、英国管理咨询协会主席卡尔弗特·马克汉姆所著的全面解读咨询行业的《顶级咨询
》一书自1993年第一版问世以来，就被奉为“咨询行业教科书”。
如今，该书第四版已被IOD签署，更加确定了其在管理咨询领域的指导地位！
    通过此书详尽的阐述，企业可以了解咨询的本质和流程，为维持和发展自身竞争力寻求新手段；与
此同时，想为客户提供一流服务的咨询师则可以找到如何将自身的技能转化为企业发展动力的解决方
案。
    本书为需要咨询服务的企业以及咨询专业人士提供了全面的指导，为我国咨询业的发展提供了很好
的借鉴。
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作者简介

卡尔弗特·马克汉姆，毕业于剑桥大学的卡尔弗特·马克汉姆是全球最著名的顶级咨询师之一，主要
从事咨询方案策划以及研究如何有效提高咨询绩效，曾广泛与咨询公司和顶尖咨询师合作，成功完成
了众多经典咨询案例，并为世界各地指导和培训了大量优秀的咨询师。

    卡尔弗特·马克汉姆现任咨询技能培训有限公司（咨询领域中的专门机构）的常务董事，并于2004
年成为英国管理咨询协会的主席。
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媒体关注与评论

书评十大咨询机构联名推荐！
    刘  凯 美国科特勒咨询集团 副总经理    彭剑锋 华夏基石管理咨询集团 董事长    汤雪梅 数字100市场咨
询公司 总经理    王吉鹏 仁达方略管理咨询有限公司 董事长    王  琪 毕博管理咨询公司 高级经理    王  颖
理实国际咨询集团中国区 董事长    王  璞 北大纵横管理集团 董事长    韦华伟 远创管理咨询公司 总经理 
  吴贷妮 顶尖人物国际咨询公司中国区 总经理    周永亮 国富创新管理咨询公司 董事长
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