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花样服务满足客户多样需求
□陈明军 贾 婧 文/图

“你好，刚才上车时我爱人不
小心扭了腰，你们站附近哪儿有药
店？ ”1 月 10 日，在江苏南通石油
海安加油站，老客户刘先生问道。

“刘先生，这儿就有膏药，您来选一
下。”员工周国春答道。“没想到加
油站里还有药店，真方便。”刘先生
买完膏药后，满意地离开了。

海安加油站是江苏石油第一
家综合服务站，地处海安市区，地
理位置优越，占地面积约 2200平方
米。2020年 11月，该站制订了全方
位的改造计划，将易捷便利店与仓
库打通，隔出三间房子，相继引进

“车行天下”汽服、“软软鸡”炸鸡、
普泽大药房等知名商家进驻，不断
丰富加油站服务功能，加快向综合

服务商转变。
在海安加油站，客户加完油可

选择去“车行天下”进行洗车保养、
饿了可选择在“软软鸡”就餐、出门
想买些常用药可在普泽大药房选
购。“在这儿不仅能加油、购物，而
且能洗车、修车、吃饭，真省事。”来
站加油的客户赞不绝口。同时，该
站与商家合作不定期开展“加油送
洗车”“加油送炸鸡优惠券”“常备
药品打折优惠”等促销活动，进一
步增加了客户黏性。

截至目前，海安加油站顾客络
绎不绝，非油品销售额较改造前提
升 20%以上。

图为海安加油站员工向客户介绍药品。
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冬奥纪念版加油卡既得权益又得优惠

近日，安徽阜阳石油在城西、七里铺等 7 个售卡网点销售冬奥纪念版加油卡，客
户办卡充值满 2022 元及以上返 128 元，并获赠大礼包一份，包含商品抵扣券、洗车券
等。此次销售冬奥纪念版加油卡限量 2000 张。图为阜阳石油电脑加油站员工向客
户介绍冬奥纪念版加油卡权益。 于海玲 摄
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确保“十四五”开好局 以优异成绩庆祝建党100周年

□钟小雄 刘 佳

面对疫情防控对非油经营带来的
挑战，广东惠州石油根据客户需求，按
照区域特点订货、合理组合商品、制定
营销策略，持续提升顾客满意度，不断
丰富“人·车·生活”生态圈内涵。2020
年，惠州石油基础品类营业额完成计
划的110.9%，比2019年有所增长。

根据顾客需求，明确门店“订什么”

“运用智能系统订货，不但容易操
作，而且能够合理订货，避免了积压或
断货。”在惠州石油东平加油站，站长
覃东伟点击鼠标进入订货系统，简单
操作后就完成了订货。

惠州石油将合理订货作为易捷店
经营的重点工作之一，开发了智能订货
系统，各店工作人员进入系统后，导入
本店商品库存、前期日均销售等数据，
系统就会自动生成每类商品的建议订
货数量，工作人员可根据实际情况进行
调整。同时，惠州石油每月召开例会，
制定营销方案、确定促销商品，在智能
订货系统中将促销商品设置为“订货必
选类”，确保各店都能订购畅销商品、促
销商品，解决了门店“订什么”的问题。

惠州石油还认真分析各门店上
年、上月的经营情况，针对不同类型门
店确定促销商品。他们除了为各店增
加粮油、洗衣液等商品，还针对高速、
国（省）道店开展柴油豆兑换活动，并
以零食、饮料等为促销商品，在城区门

店主推中高端酒类及生活类、日化类
商品，在乡镇门店配置价位适中的商
品，确保每个区域的门店都有重点推
介的商品。

选好组合商品，引导顾客“买什么”

“这些‘整百元’组合商品都能用抵
扣券换购。”2020年12月底，惠州石油
华运加油站员工小李向老客户陈女士
介绍。“太好了，不用我算账了，省事、省
心，还实惠。“随后，陈女士在小李的指导
下，用抵扣券换购了满满一口袋商品。

惠州石油将粮油、日用百货组合
成“家生活”套餐，并以100元、200元
的“整百元”价格销售，方便客户用加
油赠送的抵扣券换购。同时，他们制

作组合商品宣传海报，放置在易捷店
显眼位置，并利用购物车陈列组合商
品及促销商品，让海报、购物车充当促
销员。商品组合营销，节省了客户选
购时间，提高了客单价及成交率。

惠州石油还利用“石化优选”、微
信商城等平台开展线上营销活动，有
效扩大了营销范围，2020年线上销售
额比2019年大幅增长。

实施营销策略，告诉员工“怎么卖”

“多拿一箱只付1元。”“用券换购
更实惠。”这些话是惠州石油员工在推
介卓玛泉时常说的话。惠州石油将核
心商品销售作为非油提质增效的重
点，针对卓玛泉、鸥露纸等核心商品制

定营销措施，从实惠入手，引导客户加
购一箱卓玛泉；从消除顾客“凑单”烦
恼入手，由推介一提卷纸、一提抽纸改
为整箱推介。由于促销措施精准、推
介话术入心，员工在推介核心商品时
得心应手，2020年实现核心商品营业
额5000多万元，排名广东石油前列。

惠州石油员工在用好一句话营销
的基础上，引导客户用兑换券、积分换
购商品，让客户既是油品会员又是非
油品会员，进一步带动门店油品零售
提质增效。2020年，惠州石油会员转
化率比2019年增加3.4个百分点。

广东惠州石油通过智能订货、组合销售、精练话术，实现非油销售增长

商品精准配 顾客快速购

宜春石油
提前15天完成月度任务

本报讯 截至1月15日，江西宜春石油非油
品销售额突破2400万元，提前半月完成当月销
售任务，创历史新高。宜春石油利用易捷年货
节等营销活动，拓展汽服业务、加强绿植销售，
促进了门店销售。 （胡小涛）

娄底石油
小分队送年货到社区

本报讯 1月，湖南娄底石油开展“易捷走出
加油站，进社区、进企业”营销活动。他们组建
营销小分队，进社区12个、进厂矿企业5家，销
售粮油、水果、农产品、水产品、奶制品、赖茅酒
等易捷年货商品，共计94.46万元。

（王智洪 邓主长）

安源石油
提供智能洗车服务

本报讯 近日，江西安源石油在主要站点推
出智能洗车服务，并同步开展加油送券活动。
客户下载使用“加油江西”APP或石化钱包，单
笔加注汽油满160元及以上，即可获得价值20
元洗车券1张，享受洗车业务。（李 丹 龙海玲）

衢州石油
评选燃油宝销售能手

本报讯 近日，浙江衢州石油开展 2020年
度销售能手评选活动，根据员工2020年燃油宝
销量，分别评出宝王、钻石能手、铂金能手、黄金
能手、白金能手、销售新秀，并给予奖励。

（邱丽芳）

1 月，浙江台州石油开展柴油降凝剂促销
活动。截至目前，柴油降凝剂销量实现同比增
长。将柴油降凝剂按一定比例添加到柴油里，
能增强柴油低温流动性，降凝防冻，确保车辆正
常行驶。图为顾客在台州石油加油站购买柴油
降凝剂。 冯晓燕 摄

东莞石油
4天卖出63万元普洱茶

本报讯 近日，广东东莞石油携手勐库戎式
普洱公司参加东莞国际茶博会。现场，东莞石
油通过播放短视频介绍优惠信息、展示制茶过
程、介绍茶品特色。茶博会 4天，销售额达 63
万元。 （齐 鑫 袁 潇）

景德镇石油
携手建行开展优惠活动

本报讯 1~6月，江西景德镇石油与建设
银行联手开展持卡加油送优惠活动，客户持建
行交通龙卡加油满200元随机立减15~50元，
持建行工会龙卡加油享受九五折，活动受到客
户欢迎。 （周丽洁）

营销要学会蹭热点

□张 茜

有一家奶茶店，从华南开到华东，单店日均
销量可达 4000 杯，它就是喜茶。就在喜茶热度
居高不下的时候，人们发现，在它的对面，出现
了另一个品牌——丧茶。它以独特的“毒鸡汤”
和“丧文化”与喜茶打起了对抗赛，而这种蹭热
点的营销方式和品牌定位也获得了许多消费者
的喜爱。

其实，营销需要蹭热点。这是一个注意力
稀缺的时代，我们看到的信息很多，能被注意到
的很少，能当成话题讨论的就更少了。人们总
是优先关注热点的话题和新闻，而忽略大部分
信息。谁能吸引消费者的注意力，谁就能获得
更多的销售额。在营销过程中，蹭热点的营销
方式值得借鉴。有些易捷店在端午节前将地堆
设计成龙舟的形状，摆放促销商品，营造浓厚的
端午氛围；在中秋节前举办灯谜擂台赛、民俗文
化展示等，充分吸引消费者的眼球；在“双十一”
来临前围绕“光棍节”制造话题，进行商品营销，
这都是蹭热点的方法。

在营销过程中，只要热点的“势”借得好，那
么商品便会自带流量，曝光率就能成倍增长。
所以，营销要学会蹭热点。

□李淑丽

河南漯河石油第 26加油站是一
座纯汽油加油站。年初，26站认真落
实河南石油“易捷相伴，载爱回家”年
货节营销活动部署，利用该站持卡客
户多、市区客户多的优势，在做好加油
服务的同时，引导客户使用加油产生
的电子券换购商品，实现非油品营业
额持续攀升，喜迎新年开门红。

在显眼位置摆放年货

“政策清才能心里明，咱们要学会
抬头看路；要想干好工作，咱们就得先
学习公司政策，学懂弄通才能把工作
干到点子上。”新年伊始，该站站长闫
海群便利用班前会、周例会，带着员工
学习年货节营销方案。

26站站长、员工认真分析经营形
势，逐条研究年货节商品目录，根据活
动方案及往年春节销售情况，不断丰富
商品品类，增加要货数量、频次，确保库

存充足。同时，他们分区布置，在店内
显眼位置摆放年货，并充实货架商品；
在加油现场摆放堆头并张贴爆炸帖，让
客户一目了然，激发他们的购买欲。

巧妙运用接力推介法

“刘女士，您上次加油获赠的 50
元减 20元的电子券用了吗？现在站
里正开展年货节促销活动，用券换购
价格更优惠，您最爱的八宝粥，价格比
超市还便宜，一会儿您加完油进店看
看吧！”该站员工白敏娜一边加油，一
边引导客户进店消费。

26加油站地处市区交通要道，车
流量较大。该站现场员工与店内员工
充分利用客户资源优势加强配合，巧
妙运用接力推介法，现场员工开口营
销引导客户进店，店内员工热情推介，
帮助客户使用电子券换购粮油、副食
品、酒类等年货商品。他们还在加油
站客户群发送年货节优惠促销信息，
并开展送货上门服务，销售额持续攀

升。1月 12日，该站单日营业额实现
同比增长58%，创同期销售新高。

把店装扮得温馨靓丽

26站员工为了营造新年氛围，买
来拉花、中国结、花束、气球等装饰品，
在天花板对角扯上拉花、在立柱上挂
中国结，在货架上摆放花篮，并放上五
颜六色的气球，把便利店装扮得温馨
靓丽，让客户一进店就能感受到浓浓
的年味儿。

“几天没来，你们店大变样了，商
品这么充足，店面布置还这么好看，特
别是这个中国结，真喜庆。”“你们便利
店的彩虹门真好看，这个鲤鱼跳龙门
的寓意也好，一下就感觉到年味儿
了。”许多客户一进门就不由自主地赞
叹，并购买了不少心仪的年货。

河南漯河石油第26加油站积极开展“易捷相伴，载爱回家”年货节营销
活动，引导客户用电子券换购商品，实现非油品营业额持续攀升

年货节营销喜迎开门红

直播推销为葛农解忧
□樊春华 薛采荣

1月8日，“葛百岁”公司将一面写
有“帮企业解困，为葛农解忧”的锦旗
送到湖北襄阳石油。

1月 5日，湖北石油开展了助农
直播活动，主播向观众展示各种湖
北农产品，并详细介绍农产品的作
用、食用方法，以及促销价格等，其

中就包括“葛百岁”公司生产的葛根
制品。

湖北“葛百岁”公司是襄阳市一家
生产葛根制品的企业，年产葛粉近万
吨，产品销往全国各地。受疫情影响，
该公司产品严重积压，企业资金周转
困难，尤其是这家企业在宜城市刘猴
镇胡坪村种植的8000多亩葛根无法
进厂加工，让当地700多户种植农户

发了愁。
“葛根粉中含有大量氨基酸、异黄

酮，具有抗氧化、防癌、防衰老的作
用。”湖北石油在开展助农直播活动期
间，重点向观众推介“葛百岁”葛根制
品，并在厂家的配合下给予客户优惠
价格。在 3天的直播中，销售葛根制
品50多万元，帮企业解了困、为葛农
解了忧。

请您来杯姜茶
□周 琪 王必绚

“师傅，天气这么冷，先喝杯姜茶
暖暖身子吧。”1月 12日 10时，贵州
六盘水石油德新加油站员工李国瑞
端着一杯冒着热气的姜茶走向刚进
站的客户。李国瑞说：“每年天一冷，
我们就会煮好姜茶，给进站加油的客
户送去。”

“一九二九不出手，三九四九冰

上走。”进入冬季，六盘水当地气温一
度跌到零下8摄氏度，路上的车稀稀
疏疏，加油站生意也跟着惨淡起来。

“自从我们站推出送姜茶服务后，客户
明显增加。”员工周令令介绍，“客户在
加油的时候，能喝上一口热乎乎的姜
茶都挺开心。同时，我们也有了更多
机会向客户推介近期开展的促销活
动。很多客户在听了我们的推介后，
都会进店转转，买些商品。”

走门串户的流动车
□熊雨宽

湖南慈利石油国太桥加油站位
于慈利县国太桥乡，位置偏僻、出入
不便。加之当地基建，车辆改道，小
站越来越冷清。每当接到非油销售
任务时，站长唐金吾都会倍感压力。

“加油站的地理位置没有优势，
我们必须主动出击。商品卖得多、销
售业绩好，咱们才能增收。”唐金吾和
站里唯一的搭档吴玉霞商量决定，走
街串巷卖商品。每次出发前，唐金吾
会将热销商品装满面包车后备厢，然
后前往周边村庄挨家挨户上门推
介。如果暂时没有村民需要的商品，
他便记下来并留下对方的联系方式，
待到下次进村时送。一来二去，唐金
吾的客户逐渐多了起来。

“你开车送货上门，这些商品是
不是加价销售啊？”村民问。“您放心，
这些商品价格与其他超市一样。”唐
金吾表示。在家门口就能买到平价
商品，让村民非常满意。渐渐地，唐
金吾的面包车成了流动的易捷店，只

要客户有需求，他就会及时提供送货
上门服务。

1月5日18时，唐金吾下班后，将
一袋大米、一桶油、一桶洗衣液及3提
鸥露纸放进了面包车后备厢。“今天
中午，国太桥村委会张大妈打电话
说，家里的油、米快没有了，亲戚家的
洗衣液、卫生纸也快用完了，要我下
班顺道给他们送过去。”唐金吾对吴
玉霞说，“和客户熟了，他们不仅买咱
的东西，而且帮着揽生意。”

为了增加客户黏性，唐金吾对送
货记录进行分析，根据客户消费情
况，将他们分为妹妹型、哥哥型、家庭
型、阿姨型等几大类，把每类客户喜
欢购买的商品梳理出来，结合当期开
展的营销活动，制定个性化推介方
案，在电话回访时有针对性地推介。

“你好，我这有上次加油送的
APP 优惠券，想换购金健纯正菜籽
油、金利莲大米，你们店有货吗？”1月
12 日上午，老客户黎先生打电话询
问。“有货，您需要送货上门吗？我们
可以送货到家。”吴玉霞马上回答。


