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内容概要

本书着眼于服务型企业的产品或服务产品的特性，提出了适应市场竞争要求、最具实用价值的10项制
胜法则，涉及项目决策、经营选址、服务定价、质量管理、客户维护、效率提升、员工任用、系统设
计、市场竞争、品牌建设等内容，是服务型企业及其从业人员必备的从业指南。
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    北京易中视野酒店管理有限公司总经理，中国餐饮人俱乐部创办人，中华酒店培训网首席培训师。
 
    中国酒店业十大培训师，清华大学、浙江大学餐饮酒店总裁班客座教授，多家酒店高级管理顾问。
 
    出版《餐饮酒店企业文化建设》、《饭店如何做好个性化服务》、
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Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<服务型企业制胜法则>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


