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推荐语
美团前COO 阿干

最近老K说写了一本销售管理的书，让我看看。我当时心里有点诧
异。回想起10年前第一次见老K，跟他聊完后我很纠结：一方面，觉得
他人很好，综合素质强；另一方面，觉得他并不是典型的直销管理人
才，他虽有自己的经验和风格，但这并不适合当时已形成标准化直销管
理的到店业务，于是我跟公司HR推荐让他去外卖、酒旅这类早期业务
板块试试。后来他在酒旅干得很好，一步步晋升，进入美团S-team，
我心里还有点小得意，觉得自己的感觉和判断还行。

《销售一号位》这本书跟其他讲销售管理的书很不一样，是老
K“带艺从师”进入美团后，融合了美团直销和科学运营等方法论后形
成的思考，带有明显的“业务一号位”视角，自上而下地解构销售在企
业中的定位和管理方法论。我看完收获很大，推荐给大家！

美团高级副总裁　张川

拿到这本书的样稿以后，我迫不及待地读了起来。老K在销售方面
经验丰富，有在前端管理销售团队打仗的经验，也有成熟的销售运营管
理经验，比多数销售管理者更加有利的是，老K还有站在更高的层面
上，也就是业务一号位看销售管理的经验。可以说，《销售一号位》为
我们提供了一种360度的视角体验，其视角的丰富度，不同角度的输
入，都显示这本书非常值得一读。

销售一号位，这个定义非常好，虽然“一号位”不是美团的传统叫
法，是源于阿里的一个名词，但是它从概念上把销售管理综合统一为一
个整体，从整体看如何做好销售管理、人员管理以及运营管理。销售实
际上是一件非常综合的事情，但很多时候大家认为它就是卖东西。老K
在这本书里阐述了大量运营方法，例如BML模型，例如如何提供销售工
具，这些都将销售当成了客户运营和签约成功的第一触点，不是仅仅卖
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给客户产品，而是综合为客户服务的全方面的运营管理。

在新的时代，竞争越来越激烈，依靠一两个创意、一两次战役胜利
就能成功的方法论的价值越来越小。老K的销售一号位的理念，将销售
管理看成一个以终为始的全流程、全系统的管理方式，是销售领域未来
的发展方向。

我的另一个收获是，书中虽然讲了很多销售管理的理念和方法，但
我感觉从业务视角看销售一号位是书中最精彩的内容。站在销售管理的
角度看销售管理，是管中窥豹；站在业务的角度看销售管理及其与产
品、研发的关系，还有它在不同业务阶段的作用，这些才是非常好的业
务一号位辅导销售一号位的方式。

美团有句老话叫“从书中学，与‘高人’聊，在‘事’上练”，这
本书凝结了老K十多年的经验、教训和思考，是一本帮助销售管理者快
速成长的好书。作为老K多年的同事，能向大家推荐这本书，是我的荣
幸！

脉脉创始人兼CEO 林凡

郭庆是我多年的老友，他是一个充满智慧和激情的人。在中国的商
业战场上，像郭庆这样“能文能武”的将才其实很少见。郭庆从0到1，
又从1到100，在短短的几年时间内，带领美团酒旅完成了行业登顶之
旅，战绩辉煌。他不仅在实战中具有极其丰富的经验，同时还能不断抽
象、发展自己的理论模型，形成了一套行之有效的方法论，指导一支庞
大的军队攻城略地。这种文武双全的能力令我十分佩服。

如今，看到手中这本《销售一号位》，能以老朋友的身份写几段推
荐语，我感到非常荣幸。

郭庆在这本书中阐述了销售一号位的使命、核心能力、成长路径，
以及十大误区。他以简练、深刻的文字，展示了一个成功的销售领导者
应具备的品质、技能和智慧。这不仅是一份关于销售领导力的教程，更
是一本关于如何在激烈竞争中取得胜利的智慧之书。
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在阅读这本书的过程中，我深感受益匪浅。郭庆老师的理念和见解
让我重新认识了销售领导者的责任与使命。这本书既有理论的严谨性，
又有实践的可操作性，对追求卓越的销售领导者而言，无疑是一部宝贵
的指南，值得经常细细品读。

郭庆进入了新的赛道，他创办了橡鹭科技，翻开了新的事业篇章。
我相信，在他的带领下，橡鹭科技一定会成为餐饮机器人行业的佼佼
者，推动餐饮行业的智能化变革。

在此，我向他表示敬意，并祝愿这本书能够成为销售领导力领域的
经典之作，得到读者们的喜爱与认可。

动因体育创始人　那立伟

企业在经营过程中要做好两件事情：第一，在多种方案中，找到和
企业现状最适配且最能使客户满意的一种；第二，管理者通过实施方
案，拿到结果。这两件事情都跟企业的销售负责人密切相关。

但在日常工作中我们会发现，销售负责人往往是不全面的，有的仅
站在销售的角度看待问题，不能站在公司长期经营的角度去思考、做决
策；有的销售管理者只关注销售团队单兵作战的能力，不能借力其他团
队，导致拿到短期结果容易，长期打胜仗的能力薄弱。

市面上很少有专门针对销售负责人开设的成体系的课程，所以成长
为优秀的销售负责人并不容易。

读完老K的《销售一号位》，我非常惊喜，也收获颇丰。这本书融
合了老K多年的宝贵管理经验，详细地讲解了销售一号位的使命、核心
能力、成长路径，甚至销售一号位的十大误区，这是一本非常好的指导
手册，我们公司已经开始运用其中的策略指导工作。

这本书可以作为销售运营管理领域的“葵花宝典”，推荐企业CEO
和每位中高层管理者阅读和学习。

核桃编程合伙人、COO 齐峰
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我和这本书的作者老K是多年的好友，我的管理实践也承蒙他多年
的辅导，我深知他的管理水平和经验，因此非常有信心向大家推荐这本
书。

在传统的销售管理中，很多人会把销售负责人和销售一号位混为一
谈。然而，这两者之间还是有很大区别的。销售一号位通常是团队中的
领导者，需要管理整个销售团队并制定销售策略；而销售负责人则更加
注重实际销售过程的管理和执行，需要对销售流程和业务流程进行全面
管理，以确保销售目标的顺利实现。

传统的销售管理通常强调情商的重要性，而这本书却相反，更加强
调系统性思维的重要性。只有具备系统性思维，销售一号位才能更好地
掌握销售管理的本质和核心，从而制定更加科学和有效的销售策略及方
案。

这本书涵盖了多个经典模型和方法论，如BML模型和UE模型等，
这些模型和方法论都是经长期实践反复验证过的。和以往偏重理论的书
不同，这本书用简洁生动的语言，告诉你什么时候应该使用这些模型，
能解决什么问题。就像是告诉你夹菜的时候要用筷子，喝汤的时候要用
汤匙，而不是过分强调筷子应该如何使用，汤匙应该如何使用。

这本书还纠正了一些销售管理者个人成长中的理念误区，这些理念
误区对一些销售管理者的成长产生了隐蔽而巨大的影响，有一些甚至成
了他们无意识的底层假设，限制了很多优秀的销售管理者的成长。和传
统销售管理的书不同，你在阅读这本书的时候，会发现这本书非常有层
次感，重点也很明晰。这是作者从多年丰富的实战中总结出来的经验。
我相信，通过对这本书的学习和实践，每一位读者都可能成为优秀的销
售一号位，具备系统性思维和战略眼光，开创销售管理领域的新局面。

这本书的价值不仅在于它的实用性和可操作性，更在于其系统性思
维和管理理念，这是传统的销售管理书所不具备的。只有通过深入理解
这本书所阐述的系统性思维和管理理念，才能真正地在销售管理领域发
挥自己的价值和作用。
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最后，我要感谢这本书的作者，他用多年的实践和经验总结出了这
本精彩的书，向包括我在内的销售管理者展示了销售一号位的精髓和核
心。这本书是一本引领我们走向销售管理成功的指南，是一本帮助我们
打造最优销售管理模式的秘籍。它提供的思维和方法论，将让我们在销
售管理领域迈上更高的台阶。

锦江酒店（中国区）首席执行官　常开创

今天读完老K的新作《销售一号位》，收获良多。老K说：“销售
一号位的使命是服务客户需求，助力业务发展。”我深以为然！销售一
号位是以客户为中心，并以此主导组织的商业模式和组织架构的设计。
销售一号位是铁军统帅，你的团队，你指哪儿，大家打哪儿。销售一号
位有时候是孤独的，是痛苦的，更需要经常深入一线，调研市场，洞察
客户后进行深度思考：公司当下如何？未来竞争力如何提升？我的客户
是谁，有没有发生变化，我们还能给客户提供什么服务？如何管理团
队？团队如何更高效地服务和创造客户？老K的这本书会给你很多启发
和实战经验引导。

尚美数智科技集团董事长兼CEO 马英尧

尚美2010年起步于三、四线城市，彼时中国的连锁酒店业格局已
经比较成熟，此前从未涉足酒店业的我们，带着销售团队用4年时间签
约了1000家酒店，2015—2016年两年间又实现了l000家酒店的签约。
可以说，老K“从零起步、七年突围”的经历，我感同身受。他的这本
书不仅是在行业搏击十数载的前线观察，也是他对用户服务、增长赋
能、人生哲学方面的真诚分享，有手把手的理论实践，也有对常见误区
的抽丝剥茧。如何制定清晰的战略、如何在内部建立良性的沟通、如何
打造有战斗力的团队、如何与时俱进完善致力于一号位的自己，我们都
能在书中得到解答。尚美作为一家拥有数百人的开发队伍、管理4000
多家门店的酒店集团，经历了书中描述的从探索、进攻到发展、变革的
各个时期，我作为一号位也与团队携手走过，有着深刻体会。对于创业
路上在战略抉择、产品定义、团队培养、机制设计等方面的经验，老K
以平实真挚的文字进行了演绎。《销售一号位》是职场新人获得启迪的
箴言宝库，是销售中坚力量谋求发展的行动指南，也是业务一号位在复
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盘求索时的衣冠镜。我相信，一旦领会了书中“一号位”的心法、做
法，作为销售个人和团队的价值自然会得以实现。
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自序
我写《销售一号位》的初衷是把自己20多年来在工作中的一些实践

和思考做个小结，并给大家做个分享。

管理者对管理的理解各不相同，我的理解是：管理是为业务发展服
务的，包含“做正确的事”和“正确地做事”两个层面。但不同业务的
客户需求不同、核心能力不同、业务发展阶段不同、竞争环境不同、获
取资源的多寡不同，这些差异都决定了我们很难用同一个模子去要求销
售一号位。

管理的理论和方法千千万万，但销售一号位的核心使命和价值是不
变的，那就是基于实际业务的情况和组织能力的现状实现业务目标。虽
然面对多个变量的影响，我还是期望能够通过自己有限的认知，尽绵薄
之力去抽象一些共性，帮助销售一号位在工作和成长过程之中，少犯一
些我曾经犯过的错误，少踩一些我曾经踩过的坑，减少对自身精力和组
织资源的无效消耗。毕竟，我们离失败越远，就离成功越近。如果本书
在这个层面对各位销售一号位有一点帮助，我就十分欣慰了，这也是本
书的第一个目标。

销售是一个看似门槛低，其实天花板极高的职业。全球的大学很少
有开设“销售”相关课程的，这与人事、财务、法务等其他以社会科学
专业知识为基础的职业不同，与软件研发工程师、硬件工程师等以自然
科学专业知识为基础的职业更是大有不同。

在没有共识理论的前提下，以下两种局面经常出现。

· 大家很难对“销售评价”形成共识，只能把销售结果作为评价的
重要因子。

· 很多人都极具勇气对销售工作进行评价，尽管大多是偏颇甚至错
误的——与财务、法务、研发等职业形成了鲜明对比，大多数不具备专
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