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前言

　　囿于客观经历，人未涉足商界。
主观上畏商如虎，“商场如战场”，何等惊险，何等尖锐复杂！
因而曾戏言：如果做买卖，我被人卖了还会为之数票子。
拜读菲律宾华人企业家吴新钿博士的大作《企业管理实战智慧》，结合多年来我们的交往，解读出“
商场是战场”与“在商不言商”的辩证关系。
因而是一部难得的书.一部不仅可以使企业界而且给所有读者以诸多启迪的书。
　　（一）　　历史发展的长河中，社会分工与产品剩余，商品交换应运而生，专司交换者是为商贾
，成为社会运转链条中不可缺少的一环。
依靠体力劳动与脑力劳动获取改善生存环境与生活条件的物质资料是他们的基本特征。
私欲驱使他们在千方百计谋取利润中分野，正常经商与坑蒙拐骗鱼龙混杂。
受害者的广大民众对后者深恶痛绝.城门失火殃及池鱼。
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内容概要

　　囿于客观经历，人未涉足商界。
主观上畏商如虎，“商场如战场”，何等惊险，何等尖锐复杂！
因而曾戏言：如果做买卖，我被人卖了还会为之数票子。
拜读菲律宾华人企业家吴新钿博士的大作《企业管理实战智慧》，结合多年来我们的交往，解读出“
商场是战场”与“在商不言商”的辩证关系。
因而是一部难得的书.一部不仅可以使企业界而且给所有读者以诸多启迪的书。
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章节摘录

　　要让负责人与员工均认识到计划既然是由自己制定的，就必须以自己的努力去完成。
尔后，在每月的销售会议上检讨计划执行的情况，分析货销的一切，并借镜来通过下月的销售方针，
促进工作计划的实施，且不断地加强对数字的概念。
　　在实例中进一步提出成熟市场的应变。
　　在经济高成长时期，一般商品只要有稳定的客源即足够。
然而。
在如今的成熟市场时期，首先要考虑商品对顾客的作用，顾客要求才做被动的售后服务已经过时，取
而代之的是努力促使商品符合顾客的愿望，并为品质承担责任，这种主动的积极服务将可产生一种模
式，即服务活动一顾客一销售一服务。
服务活动主要以新产品服务介绍，资讯的搜集为目的。
同时为了稳定客源，与顾客保持经常性的接触是十分重要的。
　　稳定顾客的管理是重要的。
管理顾客的目的首先是为了保障基本的销售额，第二是为了开辟新的客源。
稳定顾客的手法是以适时的接触，与得体的接触方式为前提。
一般来说，员工有一种凭个人好恶待客的恶习，这种习惯所产生的直接后果，就是受到好招待的顾客
可能成为该店的忠实顾客，而受冷落的顾客就很有可能一去不回了。
再来是不认真的态度的服务活动，致使品牌货物甚至信用受损。
由此该公司进一步强化这些扎根工作，通过引入来客清单一顾客接触表一客源清单等形式来建立完整
的体系。
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