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内容概要

本书共分为开发篇、服务篇、技巧篇、故事篇四部分，主要内容包括：开发新客户是销售工作永恒的
主题、加油站客户开发十步曲、加油站寻找客户的点线面法等。
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作者简介

王廷伟，男，1964年出生。
中国营销协会会员，广东营销协会会员，中企联管理咨询委员会高级管理咨询顾问，中国石油营销管
理专家，中国石油销售公司培训师。
出版作品有《成品油营销体制改革与探索》《在宝石花下成长》。
有两项管理成果获国家管理现代化创新成果二等奖。
现任中国石油广东销售公司加油站管理处处长，高级工程师。
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编辑推荐

中国石油天然气股份有限公司(简称“中国石油”)作为广东市场的后进入者，远离资源供应地，资源
供应受多重因素影响：油库少，库容小，调剂能力差，配送及时性低，配送成本高：加油站网点少，
位置差等诸多因素，使其处于竞争的不利位置。
在此情况下，中国石油广东销售公司零售战线的同志们，不等不靠，迎难而上，顽强拼搏，取得了成
品油零售量持续增长的不俗业绩。
    在实践中，这些同志结合实际，积极学习营销理论，学习先进公司经验，用于指导加油站零售工作
，创造了一个个鲜活的案例，丰富了成品油零售营销的实践。
为此，编者王廷伟将这些案例进行收集筛选，整理成《成品油零售营销实践录》，一方面记录这些零
售人对成品油零售营销理论与实践的贡献，另一方面以期对其他成品油零售工作者和管理者有所助益
。
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