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作者简介

侯忠义，本书主编，著名经济管理类图书撰稿人，财经类图书课题主持人、企业咨询专家和渠道管理
专家，曾长期坦任外企OEO。
出版了《经理人MBA强化教程》书系、《绩效管理方法》书系、《企业国际化管理》丛书、《中小企
业效能化营销》等50余部图书。
其中《渠道危机》一书在业
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