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前言

1776年7月20日，詹姆斯?帕特森中校给大陆军总司令乔治?华盛顿送来了英军威廉?豪将军的一封措词恳
切却又不乏强硬的书信。
被民族独立的巨大热情鼓荡着英雄情怀的未来美国第一任总统华盛顿以书信的抬头没有采取足够礼貌
的范式为由，拒绝与詹姆斯?帕特森就殖民地和大英帝国的和解问题进行会谈。
华盛顿相信被自由和正义的理念武装起来的1.5 万名大陆军士兵可以一鼓作气地给予3.2 万名疲惫的英
国远征军以雷霆般的打击，因为与保卫家园的崇高目标相比较，英军侵略的非正义性必将使得其参战
将士士气低沉！
战争确实呈现出一边倒的形势，仅仅用了一天的时间长岛即告失守，但狼狈败退的并非为英军而是大
陆军！
这次战役的失利使得美洲的独立事业遭受了巨大的打击，悲观的情绪弥漫了整个北美大陆。
虽然华盛顿不甘心初战失利而凭借过人的英勇打了几次小型反击并取得胜利，但一旦双方在广袤的战
场上大规模缠斗——就像1777年9月11日的布兰迪万河战役——失利的总是虽然作战勇猛但素质低下的
北美军队。
血的教训冷却了华盛顿毕其功于一役的速胜思想，他意识到单凭正义这一巨大而空洞的道德优势无法
扭转自由主义盛行的大陆军与军纪严明、训练有素的英帝国陆军之间的技术劣势。
要想取得独立战争的最后胜利，就必须把这支衣衫褴褛的乌合之众训练为令行禁止的精锐之师。
未来的国父利用屯兵福吉古的天赐良机大胆提拔来自普鲁士的施托伊本男爵，采取欧洲强国的训练流
程来操练军队。
不负众望的施托伊本通过制定“蓝皮书”，用欧洲人服从权威的规则覆盖了北美军根深蒂固的个人主
义，使得一直在模仿印第安战士乱糟糟冲锋的鲁莽汉子变成了能够根据军官指令迅速转换战斗队形并
精准排射的铁血战士。
技术进步神速的北美军通过正确的战略指导逐步控制了战场的态势，直到约克镇大捷的时刻，英国人
终于认识到他们面对的不再是“土著般的军队”。
从不缺乏士气但从来缺乏技术和装备的北美军队通过弥补战略短板改变了美国的命运和历史的进程！
施托伊本的“蓝皮书”也成为开国一代的将军们奉为圭皋的制胜宝典！
历史从来不会仅仅上演一次，经典也从来不会昙花一现。
师从战场的商场可以从古今中外的精彩案例中直接汲取营养，而转型期的中国商界更需要有自己的“
蓝皮书”来武装我们从来不缺乏梦想却缺乏系统技术的营销战士。
我的好友梓聪君鏖战一线的戎马生涯所训练出的海量技巧和他胸中荡漾着的布道情怀，促使他“投戎
从笔”而撰写这部销售技术层面的“蓝皮书”。
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内容概要

　　快消品行业销售主管实战手册，品牌策划达人李光斗、《销售与市场》杂志强力推荐。
“快销手”不仅意指快速销售之高手，同时亦指快消品销售之高手，作为团队经理，应该如何训练一
线业务员的销售能力，提高自己的组织带队水平，打造低成本、高效率的销售团队？
《快销手2:快消品销售团队经理手册》为你提供系统而实效的解决方案。
网上书名《会凌真经》，销售行业点击下载超过100万次！
营销专家教你做一个出色的队经理，打造高绩效团队！
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作者简介

梁梓聪，1989年广州医学院本科毕业，现为华南理工大学—普莱斯顿DBA博士生、教育部秘书学会理
事、《销售与市场》杂志“战略版”特约专家、南开大学跨国企业研究中心特聘教授。
常年在营销一线工作，曾任广州虎头集团销售总监、绿建集团营销副总、广州天球总经理、北京高等
秘书学院副院长等职，是资深实战派营销专家，倡导“企业项目化、项目企业化”的经营理念与“优
秀的营销管理者是教授+经纪”的管理理念，在销售团队组织构建、系统训练、组织行为管理等领域
颇有心得，并发表十多篇专题文章，在业界引起较大反响。
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书籍目录

引子：故事从这里开始第一章 拓展代理：沙漠中也会有绿洲第一节 经销商开发策略与操作第1问 我应
该先开发经销商还是先组织销售团队？
第2问 应该先切入地区市场还是省会一线市场？
第3问 如何做好首次新省区的走访工作？
第4问 准备遍访县市了，出发前要做哪些准备？
第5问 首次遍访县市的过程中要注意哪些地方？
第6问 如何找到县城的批发商？
第7问 县城的批发商有什么特点？
第8问 走访县城批发商的目的与要点是什么？
第9问 遍访完毕，下一步怎么做？
第10问 2图2表在谈经销商的时候有什么用？
第11问 还有哪些应对高层次的批发商的武器？
第12问 什么叫做SWOT分析？
SWOT分析表怎么做？
第13问 为什么说SWOTT分析是太极两仪的分类思想？
第14问 如何通过SWOT列表分析差异？
第15问 swOT战略图对选择经销商是否有帮助？
第16问 选择经销商时还要考虑哪些因素？
第17问 如何看待经销商的性格和品德问题？
第18问 挖竞争对手的经销商还是拓展新的经销商呢？
第19问 利益驱动型的经销商和地位驱动型的经销商有何差异？
第二节 低成本高效率团队的组织策略第20问 如何低成本建立销售团队？
第21问 管理型销售组织架构的弊端有哪些？
第22问 服务型销售组织架构下的人员职能分工是怎样的？
第23问 服务型销售组织架构的优点有哪些？
第24问 能否介绍一个实战操作的例子？
第25问 如果公司没有特遣队的基础，怎么操作？
第26问 销售经理应该如何定位自己？
第27问 难道销售业绩不是销售经理的第一使命么？
第28问 如何看待销售团队与经销商的关系？
第29问 如何服务经销商？
第30问 公司已经有市场部做策划，为何还要我帮经销商搞市场策划？
第31问 如何做好渠道服务？
第32问 如何做好新经销商的危机公关？
第33问 如何解决服务成本高的问题？
第34问 如何免费借资源？
第二章 团队招募：亮出你的潜能来第35问 先招募终端业务员还是流通业务员？
第36问 用什么方式招募销售人员比较好？
第37问 发布招聘广告需要哪些材料？
第38问 怎么编写招聘广告？
第39问 先跟应聘者谈薪水好，还是确定录取之后谈薪水好？
第40问 在经销商那里招募销售人员用谁的名义比较好？
第41问 如何降低雇佣省区销售代表的劳务风险？
第42问 经销商不愿跟增值服务代表签订劳动合同怎么办？
第43问 经销商克扣增值服务代表的工资奖金怎么办？
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第44问 如何预防经销商吃增值服务代表的空额？
第45问 什么人适合做销售人员？
第46问 快消品一线销售人员的遴选法则有哪些？
第47问 销售人员的遴选要几轮？
第48问 要经过这么复杂的面试，会不会吓退了很多人不敢来上班？
第49问 速度测试如何进行？
第50问 速度测试的要点是什么？
第51问 速度测试的选拔标准是什么？
第52问 如果没有电脑软件等工具，如何做速度测试？
第53问 朗读测试如何进行？
第54问 朗读测试的目的是什么？
第55问 游戏测试的目的是什么？
如何进行？
第56问 如何通过游戏测试筛选应聘者？
第57问 集体面试如何进行？
第58问 集体面试如何筛选应聘者？
第59问 如果同时招聘团队主管和团队成员，如何测试？
第60问 蒙面握手测试的要点与选拔标准是什么？
第61问 团队的成员让当选的主管选择还是面试官选择？
第62问 销售人员潜质测试的意义是什么？
第63问 如果条件有限，应聘的人数很少没办法做测试，还有什么方式？
第三章 团队训练：千锤百炼出英雄第一节 总述四大训练第64问 这四大训练课程适合什么样的销售代
表？
第65问 每日训练的时间怎么安排？
第66问 让销售代表做心得分享目的是什么？
第67问 如何安排心得分享？
第68问 做心得分享的具体流程怎么走？
第69问 不同阶段选择心得分享的销售代表有何差异？
第70问 做心得分享还有哪些注意事项？
第71问 如何提高训练的效果？
第72问 五分钟的专题讲什么呢？
第73问 如何使用《快销手Ⅰ——快消品销售士兵突击》训练销售代表？
第74问 训练与带教有什么不一样？
第75问 带教的过程中需要注意哪些事项？
第二节 口风训练第76问 口风训练的目的是什么？
第77问 我们平常说话不都是很流利的吗，怎么还要做口风训练？
第78问 训练销售代表口风有哪些技巧？
第79问 口风训练期间早会的程序是怎么样安排的？
第80问 早会口号是固定不变还是经常更换？
第81问 应当让谁来主持早会？
第82问 晚会应当如何进行？
第83问 如何分配案例对白给销售代表做口风训练？
第84问 口风训练阶段如何安排展业带教工作？
第85问 第一个月销售代表容易出现哪些心理问题？
第86问 如何帮助销售代表克服恐惧心理？
第87问 如何帮助销售代表克服逃避心理？
第88问 口风训练话术要达到什么样的熟练程度？
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第89问 口风训练中的动作掌握有什么要领？
第90问 何谓潜意识的脑震荡？
第91问 案例对白中一定要用真话么？
如何看待说大话懵客户？
第92问 口风训练成绩如何评估？
第三节 故事训练第93问 故事训练的过程是怎么样的第94问 故事训练三个阶段的侧重点有何不同第95问
许多新学员都不会编故事，有何方法第96问 故事训练阶段的销售代表有什么特点第97问 故事训练对这
个阶段的销售代表有何帮助第98问 故事训练期间销售团队业务管理的要点是什么第99问 为何这个阶段
的带教重点是开拓客户的数量而不是质量呢第100问 这个阶段销售代表最容易出现什么样的心理问 题
第101问 如何做好销售代表抱怨心理的转变呢第四节 案例训练第102问 案例训练有几个部分第103问 场
记训练是怎样做的第104问 场记的表格内容有哪些呢第105问 场记列表中的天地人是什么含义呢第106
问 超市易经密码图中的要素如何设定?有何意义第107问 超市易经密码图的27个细分栏目的内容怎么写
第108问 场记表格后面的内容如何填写呢第109问 超市易经密码图会不会太复杂了第110问 了解超市的
经营情况有何意义呢第111问 从哪些方面能快速判断一个超市的经营状况第112问 商业类上市公司的财
务报表有什么用处第113问 密码表中对供应商主要了解哪些内容呢第114问 知道超市的商品哪些是老板
采购哪些是厂家直供有何意义第115问 如何了解超市的利润情况?怎么知道超市是赚钱还是亏损第116问
剧本怎么写法?有什么要求第11问 写剧本的要点是什么?有什么套路可用第118问 完整的剧本应该包含
哪些内容第119问 案例训练阶段销售代表的心理特点是什么第120问 问 案例训练阶段如何带教第121问 
超市的经营有哪些阶段第五节 逻辑训练第四章 星光闪烁的团队
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章节摘录

插图：第一章拓展代理：沙漠中也会有绿洲第一节经销商开发策略与操作我应该先开发经销商还是先
组织销售团队？
这决定于公司产品的竞争力，如果是竞争力很强的新产品，也许首先开发经销商要比在当地开拓团队
好一些；如果产品同质化严重，那就要先拓展团队。
另外，如果先开拓团队，你的费用开支会比开拓经销商大得多。
还有一些因素要充分考虑：首先，你所负责的这个省区，是流通渠道的销售较多，还是以终端销售为
主？
如果以终端销售为主，把组建团队放在首位；如果是流通为主，可以先考虑开拓经销商。
第二，主要竞争对手在流通中的力量强大还是在终端上的力量强大？
如果是流通中的力量强大，那就先做终端的团队拓展：如果是终端上的渠道强大，那就先做流通的经
销商开拓。
第三，竞争对手的利润空间跟我们产品的利润空间差距有多大？
如果差距很大，可以先去找经销商；如果差距不大，那就只有先依靠团队杀人终端了。
跟经销商联合组建团队是值得倡导的策略，经销商的资源可以得到充分利用，也可以降低团队的营运
费用，而且，借助团队结合运作能提升跟经销商谈判的成功率。
假定我们最后确定的策略是先把开拓经销商放在首位，等经销商开发成功之后，再来跟经销商联合招
募销售团队，这个销售团队由销售经理从招聘到培训全程负责，经销商则提供场地与后勤支持。
这样的方案应该比较容易得到公司的支持，然而，对销售经理来说，对个人的考验难度却是最大的，
不单单要承担拓展经销商的工作，连团队招聘、培训、管理都要负责，而且，在经销商的场地上进行
这一系列工作，给团队的感觉是自己没有掌控全部的权力，许多事情需要跟经销商商量协调。
然而，这种折中方案降低了公司的运作成本，同时也给经销商带来附加价值，是较为两全其美的策略
。
第2问应该先切入地区市场还是省会一线市场？
寻找市场的战机是切入地方强势品牌的“强中之弱”，以广东省的电池行业为例，三五电池是广东省
的第一品牌，早几年三五电池在某些地区例如韶关、湛江的市场要比广州市的情况略差一些。
那么如果一个新品牌要进入广东省，是不是应该从湛江、韶关这些地区切入呢？
后来果然有某个国内知名品牌A切入湛江等三五电池做得比较差的市场，然而，五年过去了，那些强
势品牌似乎依然在苦苦挣扎，为何？
我们先分析三五电池强在哪里：三五电池的经销商网络相当好、产品线覆盖比较好、流通渠道覆盖非
常好、品牌知名度很高，三五电池在当地的力量比较弱的原因是那些地方的管理不善，而不是他们有
无法克服的弱势，因此，当他们意识到威胁，展开全力反击之后，这个A品牌的生存就很困难了。
同样在国内有一定名气的电池品牌B选择了深圳，这地方靠近广州市，在三五电池的眼皮底下，而且
三五电池还有专门的团队负责深圳的拓展，似乎不应该在这里硬碰硬，然而，五年过去了，这个切入
深圳的品牌已经逐渐打开了销路。
甚至超过了三五电池在深圳的总销量，原因在于B品牌切入的是工业配套市场。
而工业市场则是三五电池的传统弱势，三五电池虽然也组织了若干进攻，但是在自己不擅长的区域占
不到丝毫便宜。
这两家电池品牌都选择了三五电池的强中之弱发动攻击，但是，这两者所选择的弱势是有差异的，A
选择的是三五电池管理弱势的方面，这种弱势是可以容易改善的，例如调度比较优秀的人去管理这块
地方、给予更多的战略资源支持当地的经销商等，都可以改善这方面的弱势。
而B选择的是三五电池的产品定位之弱，三五电池通用商业产品去做工业市场，这是先天之弱，不是
增派人手、多给资源就能解决的，这使得三五电池的反击难以成效，给了B较宽裕的时间和手段争夺
市场。
还有一些市场地方主流品牌的控制力很弱，但是那些地方的经营成本与市场规模不成比例，例如三年
前安徽省亳州的各种电池似乎都没有强势，但是就算拿下销售第一也没有多少销量，正如鸡肋吃之无
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味弃之可惜，常常让自己陷入进退维谷的境地，我个人是不推荐先做那些地方的。
第3问如何做好首次新省区的走访工作？
首次走访新区的关键：遍访县市，即用最快的速度尽可能把所有县市都走访一次，具体怎么做呢？
我们就拿安徽省为例，出发之前，先上网查询安徽省的基本情况，除了基本资料如总面积13.9 6万平方
公里、总人口6740.8 万人、人均GDP等等数据之外，还要关注某个代表性制造业的销售数据，例如电
冰箱也是安徽省的主要工业之一，1994年安徽省电冰箱产销量为23.9 万台，1996年为75.4 万台（两年三
倍增长），2006年增长到530.4 2万台（十年七倍增长），从这些销售数据所反映的地方经济情况要
比GDP的数据更可靠一些，工业制造带动的是一大片的产业链，也给农民工与地方老百姓带来更多就
业机会，而GDP增长有不少比例是地方的房地产投资、政府基础设施投资拉动的。
要完成在全省县市各个网点都铺货可不是容易的事情，可以按照如下步骤来做：首先，抄下安徽省行
政区域的县市名单。
（注意，我这里说的是抄下，如果有笔记本电脑，那打出来也可以，不要“复制”、“粘贴”。
你需要的是尽快把这个省份的资料印在你的大脑里面，你能粘贴在大脑上么？
）安徽省辖：17个地级市、44个市辖区、5个县级市、56个县，市中心的区跟市是一回事，剔除掉，因
此合计要铺货的县市数量为17个地级城市、61个县级城市和10个类似县城的区，合计88个城市，按
照15天走访一个地方，合计需，要58天时间，即2个月的时间。
在你的笔记本上抄写全部的行政单位的名称：（1）合肥市：庐阳区瑶海区蜀山区包河区长丰县肥东
县肥西县（2）芜湖市：镜湖区弋江区鸠江区三山区芜湖县繁昌县南陵县（3）蚌埠市：蚌山区龙子湖
区禹会区淮上区怀远县五河县固镇县（4）淮南市：田家庵区大通区谢家集区八公山区潘集区凤台县
（5）马鞍山市：雨山区金家庄区花山区当涂县（6）淮北市：相山区杜集区烈山区濉溪县（7）铜陵市
：铜官山区狮子山区郊区铜陵县（8）安庆市：迎江区大观区宜秀区桐城市怀宁县枞阳县潜山县太湖
县宿松县望江县岳西县（9）黄山市：屯溪区黄山区徽州区歙县休宁县黟县祁门县（10）滁州市：琅琊
区南谯区天长市明光市来安县全椒县定远县凤阳县（11）阜阳市：颍州区颍东区颍泉区界首市临泉县
太和县阜南县颍上县（12）宿州市：埇桥区砀山县萧县灵璧县泗县（13）巢湖市：居巢区庐江县无为
县含山县和县（14）六安市：金安区裕安区寿县霍邱县舒城县金寨县霍山县（15）亳州市：谯城区涡
阳县蒙城县利辛县（16）池州市：贵池区东至县石台县青阳县（17）宣城市：宣州区宁国市郎溪县广
德县泾县绩溪县旌德县打印城市行政区域图（图1—1），这张图上面没有县级单位的名称，你把县级
单位的名称写到每个地区里面去，例如池州那个地方。
你把东至县、石台县、青阳县抄上去，这是你第二次抄写了，抄写完你对这个省份的县市分布就多少
能够记住三分之一了。
第二步，你要用最短的时间成为安徽通，先上Google地图，找到安徽省的地形图（图1—2），这张图
可以看到整个安徽省的地形，南方是山区，北方是平原，例如这里看到长江，记住长江边的重要城市
名称。
然后，去搜狗地图，搜索安徽的卫星图，搜狗的卫星图要比Google的卫星图更适合我们销售人员用，
搜狗的卫星图有公路干线的标记，你把这个图打印出来。
打出来之后，用荧光笔把图上公路画一次，一边画一边记住那些主要公路经过的市、县的名称，从这
张图里面我们看到，G206是贯穿整个安徽省南北走向的主要公路，经过的县市最多，G104、G205也是
贯穿南北的主要国道，G312是东西对接的国道。
反复朗诵这几个国道经过的县市的名字，直到全部都记住了。
第三步，安排路线，我们上面也计算过了，如果要走遍全省所有的县市，至少需要两个多月的时间，
这么长的时间你可能费九牛二虎之力才能说服公司同意你一次出差这么长时间，因此，我们最好能够
在一个月内返回公司，没有走完的地方宁可第二个月再去。
首次出差，计划30天时间，如果安排得比较快的话，可以一天一个县城，加上在关键城市出发和回来
各一天，预计最多可以走访28个县市，现在，我们来规划路线了。
首先决定我们的关键目的地，合肥、安庆、蚌埠、芜湖、淮南、阜阳都是比较大的城市，没有办法同
时跑南北两头，那就选择先走经济比较发达的地区，例如安庆、芜湖、合肥。
第二，分析批发的物流及集散地，这方面可以找同行问一问，很快就知道安徽省那里的流通渠道比较
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发达了，如果没有相熟的，那就上网搜索，每个地区搜索一次“批发市场”，很快你就知道那里的批
发市场规模如何了。
安徽省南部比较大的批发市场是安庆、芜湖、合肥，重点目的城市有了，那我们开始规划第一次出差
的路线。
假定我们的总部在广州，那么我们的路线有几个选择，由于芜湖的铁路交通不是那么便利，那就剔除
芜湖，路线如下：（1）从合肥开始然后回到合肥，从合肥返回广州：（2）从安庆开始合肥结束：（3
）从安庆开始安庆结束；（4）从合肥开始在安庆结束。
这四个选择，我建议排除开始与结束的地点不同，可以选择从合肥开始合肥结束，或者从安庆开始安
庆结束，这样我们可以两次在同一个重要的关键地方，例如我们选择从安庆开始安庆结束，第一次我
们在安庆扫荡整个批发市场，尽量收集所有关联经销商的资料，拿着这些资料，你下去跑县城的时候
，会越来越清楚那些经销商的能力如何、口碑如何、辐射到哪些地方，为你将来确定经销商选择提供
很重要的帮助。
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媒体关注与评论

我所理解的“快销手”有两层意思，一是这本书主要针对的是快速消费品行业；二是如何掌握快速销
售产品的方法和技巧。
对于这个经济寒冬，在人们过分谨慎的消费状态下，由刚变柔，甚至出现弹性的快速消费品市场，使
不少企业开始忧心忡忡，快销变成慢销、滞销，能够扛过去的就是赢家。
　　——李光斗（中国品牌策划达人、中央电视台品牌顾问、著名品牌战略专家、品牌竞争力学派创
始人、华盛智业·李光斗品牌营销机构创始人）梓聪君鏖战一线的戎马生涯所训练出的海量技巧和他
胸中荡漾着的布道情怀，促使他“投戎从笔”而撰写这部销售技术层面的“蓝皮书”。
无论是《快消品销售士兵突击》还是《快消品销售团队经理手册》，都秉承着施托伊本精确扎实的培
训思维，我认为每个有志于在商战中笑到最后的顽强斗士都应该围炉夜读这本实战宝典。
　　——姬大鹏（《销售与市场》杂志社战略版主编）品梓聪大作如甘饴，每句话都为企业利益负责
，每篇都能让个人成长，甚喜！
显然，头上被砸了一个苹果不去骂娘泄愤，而去思考为什么这东东不往天上飞的人，才会成为牛顿式
的智者赢家，梓聪是后者。
　　——刘京章（南开大学跨国企业研究中心主任）
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