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内容提要

本书系《走向规范：市场经济经营管理技法》丛书中的一种。营销是企

业走向市场，实现经营目标的关键环节。全书根据现代企业开展营销活动的

实践和管理流程，分六章逐次论述了部门目标的策划和制定；部门组织的建

立；区域管理；顾客、老主顾管理；销售活动的管理；部下的培养等六大方面

的实务，较全面地介绍了日本先进的营销管理体制和经验。内容简明，通俗

实用。

本书适合企业营销人员、经营管理人员阅读和参考。

作者介绍: 

反町夫，日本国LEC・东京

法思株式会社代表取缔役会长、社

长。1965年毕业于东京大学经济学

系；1970年通过公认会计师资格考

试；1978年通过司法考试，取得律师

资格。1979年创立LEC・东京法思

株式会社，将综合了经济学、会计

学、经营学的系统思维方式导入法

律领域，建立了全新的实务法律体

系―― “LEC体系”。

1994年起，陆续在北京大学、复

旦大学、中国人民大学、南开大学、

华东政法学院等十余所中国高等院

校发表了公开演讲。1994年受聘为

“北京大学中日法律研究与交流中

心”特别顾问，1995年受聘为“中

国儒学与法律文化研究会”名誉顾

问。
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