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《成品油营销管理点滴》

内容概要

《成品油营销管理点滴》包括零售营销篇、零售管理篇、变革管理篇、综合管理篇等四个模块，分别
从成品油零售常用营销策略、加油站提高销量10项措施、用马斯洛需求理论指导加油站客户开发工作
、加油站寻找潜在客户点线面法、加油电脑小票的应用等内容来介绍成品油营销管理。
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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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章节摘录

版权页：   二要搞好预测。国内油品价格基本与国际接轨，国际油价宽幅波动将成为常态，所以购进
油品前一定要做好市场研究，预测好市场走向，结合自己的库存情况和销售能力，把握好购进时机、
品种品号及数量等。即使不能形成绝对优势资源，至少要保证平均水平。 三要加强沟通。沟通有三重
功效，一是得到相关方认可，二是取得相关方理解和支持，三是加深单位与个人之间的感情。这是一
个企业生存发展所必需的能力。要多条腿走路，尤其要通过沟通培养长期稳定的战略合作伙伴。但沟
通切忌庸俗化，更要防止腐败现象的发生。 第二，销售环节要从“环节”向“整体”转变，树立全程
效益最大化理念 销售环节一直分为批发和零售两个环节，批发环节包括社会经营单位、社会油站、终
端客户，零售环节包括走枪、撬装、小额配送，小额配送分为站发和库发等不同渠道。评价批发环节
创效能力，用批发价与购进价对比，评价零售环节创效能力用零售价与批发价或内部规定的结算价做
对比。 对批发环节创效能力的评价尚可，而对零售创效能力评价就值得商榷。零售环节创效能力对公
司而言，是零售价与购进价对比形成的，被人为地分作两个部分，将批发价或结算价与购进价之间部
分留在批发环节，使批发环节创效虚增，零售实际创效没有完整体现。应该还原本来面目，以购进价
为基数，分别计算批发、零售环节各自的完整创效能力。在此基础上，研究决定批发零售整体营销策
略。 如经常发生的一种状况，零售采取折扣销售，价格到位率低了一些，则严格禁止。同时批发价格
到位率虽然很高，但实质创效能力还远远低于零售折扣后的创效能力。有时为了完成销量，批发也不
得不采取降价销售，其创效能力就更低于零售。对公司整体效益而言，可想而知，但从销售政策上却
是允许的。所以，为使企业效益最大化，要树立全程效益最大化的理念，即将各销售渠道按其销售价
与购进价进行对比分别评价，来决定公司营销策略。 一要树立真正效益最大化理念。在法律允许范围
内，公司进行一切营销管理决策的唯一原则就是效益最大化。效益最大化是指效益总量最大化，在目
前配置资源不足，外采资源做补充的情况下，可以区别对待，即配置资源要实现吨油效益最大化，外
采资源实现整体效益最大化。从考核指标到具体政策的设立上要充分体现这一原则，发挥好导向作用
。

Page 5



《成品油营销管理点滴》

编辑推荐
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