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内容概要

犹商：中小企业及创业者运作指南，ISBN：9787302153238，作者：张从忠 著
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作者简介

张从忠，知名管理专家和畅销书作者，现任《牛津商业评论》专栏作家，跨国公司全球业务增长顾问
，跨国公司地区中高层训练导师。主要学术贡献：将多种管理思想融合起来，形成具有中国本土特色
的管理模式——“红色管理法则”。
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精彩短评

1、睿智、顽强的民族
2、很不错
3、《塔木德》
“P201: 第十六章 组织
⋯⋯保持事物的简单化是对付复杂和繁琐的最有效方式。这几乎是所以犹太商人都认可并遵行的准则
。”
P248 第三节：多射几箭准能中靶的故事。
4、沉思良久
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精彩书评

1、但是内容上的点点滴滴，可以给你的生活和工作有些许有意义的影响，没事的时候看看对个人的
修为还是有帮助的
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