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"本书是一本回归销售本质的工具书，书中没有高深的理论，就是实实在在地针对一线
厂家业务员工作中经常遇到的问题给予建议，提出方法论，把真心话说出来。

落地做实战，实战永远流行！这就是本书的观点。落地需要真功夫，书中尽可能地把细
节讲出来、说明白、讲透彻，拿来就能用，具备实践性。因为一线不缺少理论，缺少可
以拿来就管用的方法。

销售是一门实践性很强的工作，来不得半点虚假，好与坏、得与失、成与败，一切用数
据说话、用事实佐证。本书的作者从实战一线的业务员成长为销售高管，并且还在企业
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供职，始终没有脱离市场。他们与各类厂家合作，从厂家到经销商再到一线动销，一直
秉承实战精神，并将多年的感悟和经验，通过此书奉上。

无论时代的发展多么迅速，竞争多么激烈和变化多端，销售的本质没有改变，一线销售
人员的真功夫需要在变化中强化。本书能给他们切实的帮助，助力他们成长！"

作者介绍: 

刘雷：

实战派营销人，知名实战营销专家。专注于快速消费品企业8年，历经知名国企上市公
司、民营上市企业、民营家族成长型企业、大型经销商公司的实战营销管理经验，现为
国内某知名民企全国营销总监职务。现为《销售与市场》、《新食品》、《中国营销传
播网》等28家国内主流营销管理媒体特约撰稿人、专家团成员、专栏作家，发表实战文
字30余万字。并担任多家实业、咨询策划公司首席实战营销顾问。所提出的“压迫成长
”、“可持续发展实战策略与分解”等独创理论被多家企业借鉴、学习，并作为内部培
训教材。“风雷营销”体系的创立者。是一个典型的遵循“营销哲学化、阶段适应化、
发展良性化、突破精细化”
“产品为中心”的“四化一心”思维的坚守者。坚持用“动态”的视角做营销，一个典
型的行走型实战营销人。被业内誉为新实战派营销少帅。

伯建新：

实战型营销专家、新疆市场营销协会副秘书长、《河北酒业》专家团成员、《品牌中国
网》专家联盟成员。

从一线市场业务人员到某企业总经理，在快消品行业摸爬滚打十几年，洞悉快消品行业
的发展趋势和特点，经历和见证了企业品牌的成长和企业的发展历程，亲身参与过不同
市场的开发、新产品的推广和销售提升工作，有着丰富的市场一线经验。

与此同时，在实际的工作中善于将营销实践进行总结，撰写相关营销文章近百篇。201
0年与中国工业品实战营销创始人、卡位战略营销理论的开创者丁兴良老师合著完成《
回款决定一切——企业应收账款管理使用策略》一书。

另出版《成为优秀的快消品区域经理》
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商业
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还不错的一本书

-----------------------------
快消品营销人的第一本书_下载链接1_

书评

插图版全文见 http://mp.weixin.qq.com/s/89Vx6PlS0bTosARbObNptw
本来是想就品牌策划设计公司的业务员如何拜访客户写点东西，但是，这个名称太啰嗦
，也可以说是广告公司，但都不准确，实际上，下面所谈，适合于各种行业。
第一金｜功课 在拜访客户前是要做些功课的。知己...  
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