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	为什么有的经销商越做越大，而有的经销商却生意萧条、频遭淘汰、关门大吉？
	为什么有的经销商依然在低端市场混战，而有的经销商却已建立品牌走在高端？
	为什么有的经销商在价格战中苦苦挣扎，降价促销一降再降销量却没有明显增长？
	为什么经销商的心态、思路、管理跟不上市场的发展？
	如何认识市场的机遇与挑战？如何做到屹立不倒，而且能够越做越好？
	如何解决遇到的营销、管理、团队问题？如何跟上市场发展及时调整营销思路和策略？
	如何不断创新营销，不断发展？《经销商公司化运营发展》与您一起探讨答案！

