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《菜鸟成长记》

前言

这是一本很有意思的书。它是我与一些来自成品油营销一线的精英们共同编写的，他们与我志同道合
，都想为成品油直销工作的发展做点事情。按照章节编写的前后顺序，读者们应该记住这些名字：李
凌子、宋继锋、封昌建、李仁如、李裕兴、王苓舟、戴振宇、钱卫军、王旭东、王超、张书平、黄蕾
。他们中有工作在一线的客户经理、有营业部主任、有地市公司经理，也有主管省公司商业客户开发
和经营管理的领导。也正是这种背景使得这本书的每个章节都充满了成品油市场的“战火硝烟”，再
现了近几年成品油市场的波澜壮阔。这本书是如此地贴近我们的生活，因此在读这本书的时候．我们
非常期待您会产生这样的想法：“哎呀，这种情况我遇到过。”或者暗自偷笑：“嘿嘿，怎么好像写
的是我!”    这本书很有意思，因为它和市面上可以看见的营销教材相比的确不同，属于横看成岭侧成
峰的那种。你可以把它当做一本小说看，你也可以把它当做一本教材进行学习，这也正是我们所期望
的。我们希望把枯燥的知识在您随意的翻看过程中润物细无声地传递给您，也希望您在需要它们的时
候能够很快找到，助您一臂之力。    为了给这本有意思的书起个别致的名字，我们几经琢磨，最终确
定了《菜鸟成长记》这个题目。的确，若说搞销售，编者们各个都是好手，但说到写小说、鳊教材，
编者们大都还真是大姑娘上轿——头一回。大家都是从菜鸟这个阶段过来的，不管是做客户经理还是
做编者。这本书代表了我们所有人的一个成长历程。    据说菜鸟源自NBA，刚刚加入NBA的统称菜鸟
，意思是说某个人刚刚加入某个团队，或接受新的事物，都是需要一个过程的，处在这个过程阶段的
人，就叫菜鸟。看到这个定义，我们越发觉得书的名字起对了，因为主人公阿超正是这样一位初出茅
庐的“菜鸟”，而这本书也正反映了阿超如何从一个初出茅庐的学生逐渐成长为一名优秀客户经理的
事业发展历程。    在我们身边会有相当一部分人，他们追求的也许是不求有功但求无过的人生。在他
们的职业字典里，差不多就行、别惹事、随遏而安、退一步海阔天空、枪打出头鸟之类的词语属于高
频词。在这种观念指导下，他们的工作常常表现为对于“份外事”不会主动去做，更不会多做。稍有
挫折，立即自我安慰：成功是少数人的事。而等待这些人的也必将是一辈子碌碌无为。    在我们身边
还会有另外一部分人，他们对成功的渴望无比强烈。他们坚持到底，决不放弃。假使他们的期望强度
足够牢固，这些观念日积月累会变成他们的信念，这信念也最终会决定他们面对事情时所秉持的态度
：积极进取、努力拼搏、精益求精、追求卓越⋯⋯接下来，他们对待工作的态度一定就是：不怕失败
、不怕困难、不怕挫折、即使失败也会爬起来。最终他们将会成就一番辉煌。    不同的结果，源起于
心态的不同，而心态的形成又是目标的设定与追求的过程，最终会演变成他们的人生结果。文中的阿
超和他身边的同事是一群有着阳光心态和坚强信念的人，他们为了企业的发展孜孜以求。而对于任何
一位想要更有所作为的读者来说，一本和自己有很强贴合度的图书。的确能使人顿开茅塞。我们衷心
希望这本书能给大家带来成品油直销经营的种种方法和销售技巧．给您些许的帮助。    我们渴望成功
，更渴望这本书能被大家接受，我们深知由于知识和能力的限制，本书还有很多的不足之处，因此我
们真挚地希望读者能够提出修改意见。希望我们这群菜乌的“悟道”能在读者的呵护下，以正确的思
维方式，无比坚定的成功信念．最终成为高飞雄鹰。    我们感谢家人，是他们的支持与理解使得我们
能够在繁忙的工作之余静下心去创作和学习。同样我们也十分感谢肖铁岩、夏良康、汪珺、黄训杰、
张国艳、刘丰枝、茅永新、王松、孟祥汀等各位同志，在本书的编写过程中给予的无私支持与帮助，
使得本书得以顺利完成。    王靓    2012年lO月于北京
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《菜鸟成长记》

内容概要

《菜鸟成长记:成品油直销客户经理终端营销实务》涉及油品知识与应用、营销行为与客户心理的博弈
、人与人的沟通技巧与方式、市场信息收集及分析方法、价格与税收知识、招投标与谈判技巧以及合
同签约的基本准则和注意事项、国内市场经营主体多元化与国际形势风云变化的应对方法、危机应对
及处理方法、客户关系管理的方法与技巧和客户经理个人及团队管理等诸多内容。
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《菜鸟成长记》

书籍目录

第一篇 青涩的菜鸟 第一章 入职 第一节 没想到 第二节 迷茫 第二章 培训 第一节 必须掌握的知识 第二
节 不简单的工作 第三节 不违反原则 第四节 按职责做事 第三章 拜师 第一节 神秘的笔记本 第二节 无名
高地 第三节 不靠运气靠心态 第四节 作战地图 第四章 姜还是老的辣 第一节 甜蜜的微笑 第二节 卖油是
个技术活 第三节 这样做最靠谱 第二篇 菜鸟初啼 第五章 初战 第一节 遭遇守门员 第二节 一个都不能少 
第六章 再战 第一节 电话占线 第二节 这个部长真够冷 第三节 再给我几分钟 第七章 告捷 第一节 坚持不
懈 第二节 真正的接触 第三节 拿下第一单 第三篇 飞翔菜岛 第八章 客户要招标 第一节 知已知彼 第二节
正确的方法 第三节 想不到的风险 第九章 坏消息 第一节 “200”魔咒 第二节 油罐进水了 第三节 疏忽
的代价 第十章 风云变幻 第一节 市场究竟怎么了 第二节 被人求也难受 第三节 博弈 第四篇 菜鸟高飞 第
十一章 没有一件是小事 第一节 细节还是细节 第二节 新闻事件 第三节 我的时间我做主 第十二章 黄金
客户 第一节 不都是上帝 第二节 难忘的背影 第三节 只为你特殊 第十三章 群鸟的力量 第一节 单飞的孤
独 第二节 众人拾柴火焰高 第三节 群鸟高飞 参考文献
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《菜鸟成长记》

章节摘录

版权页：   插图：   ①有分寸。俗话说的好：“凡事都要有个度”。说话也一样，要做到说话有分寸，
必须配合语言以外的其他要素，如要根据时间、人物、事件、地点的不同，相应地调整其长短轻重严
松快慢，了解对方背景情况，明确交际的目的，要注意如何用言辞行动去恰当表现。有了分寸，才能
把话说圆。而有说话者总要有听话者，说话的目的是要向对方传送某种信息，如果没有分寸，你传送
的信息就会出现偏差。从这个意义上讲，把握好说话的分寸也就是把握好说话的禁忌。你没有拿捏好
分寸，后果就会很麻烦。尤其是在商务活动中就更要注意，这样才会顺利办成事。 ②有礼节。《礼记
·儒行》记载：“礼节者，仁之貌也。”唐初大儒孔颖达疏曰：“言礼仪撙节是仁儒之外貌。”礼节
是恭人的善行，也是商务活动中行万事的通行证。语言的礼节就是接待客人时所用的亲切、热情而又
有分寸的关切、恭候、致意的寒暄之语。最常见的礼节语言惯用形式有五种，它表达了人们交际中的
问候、致谢、致歉、告别、回敬这五种礼貌。 ③有教养。教养，在辞典上解释为“文化和品德的修养
”。有教养的人，能够自如地运用大家都能理解的清洁和明亮的语言，表达自己的内心，同他人交流
。简而言之，有教养就是说话注意分寸、讲究礼节，语言柔软、圆润。内容富于学识，词语雅致，是
言语有教养的表现。尊重和谅解别人，也是有教养的重要表现。
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《菜鸟成长记》

编辑推荐

《菜鸟成长记:成品油直销客户经理终端营销实务》是长期战斗在成品油营销一线客户经理们的经验总
结。书中以一个刚人职大学毕业生的成长经历为主线，将营销案例和相关知识贯穿其中，详细阐述了
作为一名合格客户经理应该具备的专业知识、营销技巧、心理素质要求以及品德操守等。
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《菜鸟成长记》

精彩短评

1、对我而言没什么用
2、本书寓意深刻、形式新颖，内容丰富而详实，贴近实际销售经验。文中包含了大量的石油石化业
务知识和信息，适合从事成品油销售领域及其他石油石化行业研究人员阅读学习。
3、书-2017-1这本书结合油品直销业务进行了清晰的员工成长勾勒，是培训客户经理的很好的教材，
可是我的团队销售 能力很强，学习却有些跟不上。以后有机会再强化吧。原来说过的语句：为人师者
，传道受业解惑，渡人渡己。
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《菜鸟成长记》

精彩书评

1、还没看过，不过同学力荐。王靓专著的《菜鸟成长记--成品油直销客户经理终端营销实务》涉及油
品知识与应用、营销行为与客户心理的博弈、人与人的沟通技巧与方式、市场信息收集及分析方法、
价格与税收知识、招投标与谈判技巧以及合同签约的基本准则和注意事项、国内市场经营主体多元化
与国际形势风云变化的应对方法、危机应对及处理方法、客户关系管理的方法与技巧和客户经理个人
及团队管理等诸多内容。多角度、全方位地为各级客户经理提供了理论及案例支持，可供各级成品油
营销管理者和不同层次客户经理阅读与使用。
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《菜鸟成长记》
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