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服务家长的校园店
□许金玲 文/图

“等孩子放学的时候，我喜欢
到这里坐坐。”贵州贵阳石油宝山
加油站老客户王女士说，“每次来，
我都会点一杯咖啡。一边等孩子，
一边晒太阳。”

宝山加油站地处贵阳市老城
区，邻近贵州师范大学、师大附中、
东山小学，主要客户为学校师生、
学区住户、学生家长。宝山站根据
客户特点在易捷便利店开设休息
区，让家长能够安心等待孩子。他
们用花卉、绿植装扮休息区，并以
玻璃材质搭建屋顶，使整个区域充
满阳光。同时，他们提供果汁、咖
啡、奶茶等冷热饮，让家长在等候

孩子时能够喝上一杯，放松身心。
“用电子券换购铜仁土鸡蛋，

原 价 1.46 元 1 个 ，现 价 0.56 元 1
个。”员工张香向进店客户推介。
由于进店客户多为孩子家长、家庭
主妇，该店便以粮油、鸡蛋等为主
推商品。由于土鸡蛋来自乡下，外
表不太干净，该站员工便用毛巾将
一个个鸡蛋进行擦拭，再整齐地放
在盒子里销售。“这种鸡蛋有营养，
价格又实惠，每次我都会买两盒。”
客户王先生表示。

一季度，宝山站易捷店销售额
实现同比增长。

图为顾客（左）在宝山站易捷店买到心仪的绿植后，高兴地与员工一起
合影留念。
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新闻摄影竞赛新闻摄影竞赛
长城润滑油杯长城润滑油杯

毕节石油在“管理和服务提升”竞赛中获省第一

一季度，贵州毕节石油在“管理和服务提升”竞赛中排名贵州石油第一。毕节石
油员工围绕“强技能、优服务、减负担、增劳效、防风险”等五方面，深入加油站进行调
研，根据各站商圈及客户特点制定服务管理措施，推进了加油站标准化管理、规范化
服务。图为毕节石油加油站员工为客户提供服务。 李 鹏 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

□王志娟 包秀美 陈淑敏

“一季度，回龙潭加油站销售轮胎
近200条，荣获‘轮胎销售王牌站’称
号。”4月初，从福建南平石油工作群
传来喜讯。

回龙潭加油站位于光泽县郊区，
三面环山，面朝通往高速公路路口
的岔路，进站车辆以大货车为主。
对于该站来说，地处这样一个特殊
的位置，要想在非油品销售上取得
突出业绩并不容易。该站通过确立
目标商品、加强开口推介、坚持上门
走访等措施，实现非油品销售额同
比增长，其中轮胎销量居南平石油
第一。

一个好习惯带来的销售思路

“我们站非油品销售有出路了！”
年初，站长蔡秀梅对员工说道。原来，
蔡秀梅有个习惯，就是经常查看南平
石油下发的统采商品价格目录、研究
近期非油品销售数据，以此为基础确
定进货品种，确保非油品销售额提升。

年初，蔡秀梅从统采商品价格目
录里看到“轮胎”两个字时，脑海里不
由自主地浮现出站里来来往往的大货
车。这些运送货物的物流车辆由于长
时间在路上行驶，轮胎磨损比较严重，
需要定期更换。于是，她想到可以试
着向货车司机推介轮胎。

有了好的思路就要付诸实践

“您好，开了一路的车很辛苦，您
到我们休息室歇歇吧。”蔡秀梅带领员
工主动邀请货车司机到便利店休息室
喝茶、歇息，利用闲暇向他们推介轮
胎。

“我们还真没在加油站买过轮胎，
不知道你们销售的轮胎质量怎么样。”
一开始，货车司机不认可加油站销售
的轮胎。了解到客户顾虑后，蔡秀梅
走访加油站附近的物流公司，向他们
推介轮胎、分析产品优势，并为他们算
细账：“我们的轮胎品牌有保障，质量
过硬，耐磨耐用，减少您更换轮胎的频

次，绝对是一笔划算的买卖。”

不懈的努力赢得客户信任

“你们销售的轮胎我们公司用过，
正好价格优惠，那我们先买 8 条试
试。”终于，某物流公司负责人刘先生
决定在回龙潭加油站购买轮胎。“你们
的轮胎质量的确不错，非常耐用，我再
追加20条。”使用了一段时间后，刘先
生主动联系蔡秀梅购买轮胎。

有了这次成功的经验，蔡秀梅及
员工更有信心了，他们加大走访物流
公司的力度，耐心地向他们推介轮
胎。由于轮胎质量过硬、该站员工服
务热情，不少货车司机主动向周围的

同事、朋友宣传该站的轮胎。
“我们一定要对商品有信心，坚持

开口营销。我们要把客户当成亲戚、朋
友，勤走访、多关心，慢慢地，客户也会
把我们当朋友。”蔡秀梅对员工说道。
在轮胎销售过程中，该站员工坚持定期
回访客户，及时了解他们的感受及需
求，并热情地推介尾气处理液、润滑油
等商品。蔡秀梅还前往周边市场进行
调研，了解轮胎的市场价格、品牌、型号
等，为今后的推广工作做好铺垫。渐渐
地，该站的轮胎销路打开了。

福建南平石油回龙潭加油站将轮胎确立为重点销售商品，积极向货车司机推介，打开了轮胎销路

山区小站售卖轮胎200条
实事求是是销售之本

□张 茜

一名顾客到某加油站加油，员工小胡立马
迎了上去：“看看我们的燃油宝，能够清除积炭、
增强动力。”对方问道：“刚买的新车需要加燃油
宝吗？”小胡答道：“新车尚未形成积炭，可以不
加燃油宝。”随后，小胡向顾客推介了其他商品，
对方购买后满意地离开加油站。

在销售过程中，总有销售人员为了推介更
多商品信口开河，其实要想做长久生意，实事求
是才是销售之本。任何商品都有不适用的范
围，但有些投机取巧的销售人员总是会恣意夸
大商品的性能、用途，这种做法虽能马上盈利，但
为日后的销售工作埋下了一颗“定时炸弹”。销
售人员在推介过程中，应实事求是、有一说一，只
有这样才能赢得客户的信任，进而促进销售。

“实事求是、以诚相待”是销售工作中最基
本的态度，也是赢得客户的最佳方式。如今，信
息传播较快，任何小伎俩都很容易被拆穿，靠小
手段赢得的成功也是十分短暂的。在销售工作
中，销售人员应实事求是地介绍所售商品的性
能、适用范围等，帮助客户做出正确选择。可以
说，推介的过程就是与客户建立信任的过程，销
售人员只有得到了客户信任，才能更好地完成
销售工作。

宜丰石油
易捷商品进驻商超

本报讯 近日，江西宜丰石油与当地某大型购
物超市达成合作，将鸥露纸、卓玛泉等易捷商品引
入该超市，并设置易捷商品专柜。双方将借助各
自的品牌优势，实现合作共赢。 （聂 凯）

蚌埠石油
举办轮胎路演推介会

本报讯 4月20日，安徽蚌埠石油携手万力
帅驰轮胎集团举办了轮胎路演推介会，来自物
流、运输等企业的20个客户代表参加。推介会
上，厂家工作人员向客户讲解了万力帅驰轮胎
的生产流程、性价比，以及安全耐用、抗滑高驱
动等性能。本次推介会实现轮胎销售额123万
元。 （贺建阳）

郑州石油
为马拉松比赛助力

本报讯 近日，2021年郑开国际马拉松比
赛在郑州举行。郑州石油召集员工组成志愿者
服务队，帮助执勤人员固定警戒线、布置服务
台，为赛事的安保、医护等人员送上卓玛泉、鸥
露纸等，用实际行动助力赛事，受到大众好评。

（郭滨鸿 吴 凡）

安阳石油
在网红名街做直播

本报讯 4月17日，河南安阳石油在网红打
卡地——仓巷街举办“逛网红名街，闻古都安
阳，购易捷精品”专场直播活动，介绍安阳夜景
的同时，推介易捷商品。在两个小时的直播活
动中，销售额达2.43万元。 （仵阿娟）

近日，新疆哈密石油大泉湾北加油加气站将
销售阵地前移，组织员工推小车到该站所在的服
务区销售易捷商品，收到良好效果。图为员工在
服务区向货车司机推介易捷商品。 陈海云 摄

河北石油
召开增值服务现场会

本报讯 4月15日，河北石油召开加油站增
值服务现场会。参会人员走进加油站，现场演
示擦拭车窗、收捡垃圾、供应热饮、热水续杯、自
助洗车、应急药箱、送伴手礼等增值服务，以及
地面画线、清洁罩棚等加油站美化亮化工作，推
进加油站多元化服务。 （张 洁）

文水石油
易捷商品进梨花节

本报讯 近日，山西省文水县举办了以“则
天故里梨花乡”为主题的旅游节活动。活动期
间，文水石油在现场设立易捷摊位、向游客发传
单、销售易捷商品、推介“加油山西”APP等，实
现非油品销售额5万元。 （任庆峰）

□侯秋芳

“我的车停在老地方了，我去兑换
电子券。”4月 17日，在湖北恩施石油
石家沟加油站，老客户王先生像往常
一样利用洗车的工夫去易捷店购物，
并告知员工。“好的，您慢慢选。”正在
现场加油的员工小张大声回应。

石家沟加油站采用“三问、三推、
三比、三送”工作法，为客户提供优质
服务，促进非油品销售。一季度，该站
非油品销售额实现同比大幅增长。

制定措施，解决痛点问题

石家沟加油站于去年年初开业，
经过一年的运营，该站成品油日均销
量突破 25吨。“尽管成品油销量涨起
来了，但是大家开心不起来。”站长刘
星介绍，由于非油销售指标完成情况
较差，成了影响该站员工拿高工资的
痛点。

“加油现场热火朝天，但是进店顾
客不多。”“顾客总说赶时间，我都没有
机会开口营销。”在年初的周例会上，
该站员工都在说“这些顾客就在身边，
但就是无法把他们请进门”的现象。

“怎样才能做大非油呢？”大家开

始谋划。经过一段时间的探索，该站
推出符合自身发展的“三问、三推、三
比、三送”工作法。

“我们店的非油品销售额提升了，
我的收入也翻了几番，这么高的工资，
在咱们这个小县城想都不敢想。”当拿
着刚到手的7500元工资时，员工蒋琴
开心不已。

“三问三推”，引客进店消费

“您好，请问安装‘加油湖北’‘石
化钱包’APP了吗？您的电子券用了
吗？”在忙碌的加油现场，员工既要把
控好4机14枪的加油节奏，又要按下
开口营销的“快进键”。他们通过“问
候顾客、问APP安装情况、问电子券使
用情况”，有针对性地“推介加油优惠、
推介购物实惠、推介洗车优惠”，拉近
与顾客的距离，引导他们参与活动。

“三问三推”成了引客进店的敲门砖。
“我一直用‘石化钱包’支付油款，

省了不少钱呢，要是早点儿用就更好
了！”老客户刘先生在员工的推介下
注册使用“石化钱包”，享受了不少加
油优惠。“现在，您用‘石化钱包’购物，
还可参加满减活动。”员工对他说道。

“那我进店看看。”刘先生高兴地说。

“三比三送”，看客变成顾客

“这是我们店推出的商品优惠套
装，您可与超市对比一下，看看是否划
算。如果您对套装不满意，我们可以为
您提供私人定制服务。”该站根据客户
需求及当期促销活动情况，推出商品优
惠套装，为客户提供购物便利。该站员
工引导客户“比价格、比品质、比服务”，
让顾客真正感觉到在易捷便利店购物

“不用货比三家，也不会吃亏”。
“我力气大，帮您把东西搬上车，

您把后备厢打开就行。”顾客刚付完
款，员工马上开启送货上车模式，提升
顾客满意度。“送货上车、送惠于客、送
客出站”，像一条纽带把员工和顾客紧
紧地联系在一起，为加油站“送”来越
来越多的回头客。

“中国石化真是越来越懂我们客
户的心思了，我来加油站，油加满了、
车也洗干净了，还能用券换购商品，真
是省时又省心。”看着塞得满满当当的
后备厢，顾客王女士高兴地说。

湖北恩施石油石家沟加油站采用“三问、三推、三比、三送”工作法，为客户
提供优质服务

“真是越来越懂客户的心思了”

热情推介得粮油大单
□周丽洁

“小叶，我们厂里食堂的油快用
完了，这周送10袋大米和5箱食用油
来吧！”4月21日，江西景德镇石油婺
源城南站站长叶敏华接到老顾客洪
先生的要货电话。洪先生所在服装
厂的食堂之所以从城南站采购粮油，
还要从两个月前说起。

当天，叶敏华正在站里吃午饭，
这时洪先生来到易捷便利店选购牛
奶。叶敏华连忙放下手中的饭碗，上
前向他推介：“现在买这款特仑苏牛
奶很划算，用电子券换购，价格比超
市还便宜呢！”“好，来一箱。”看到洪
先生很满意，叶敏华接着说道：“您看
这款小町米，软糯香甜，我们员工吃
的就是这种米，现在五折促销，您可
以带一包尝尝。”“我说这屋里怎么有

米的清香味儿呢。”洪先生在叶敏华
的推介下买了不少商品。在攀谈中，
叶敏华得知洪先生在服装厂上班，每
周都要购买商品，便添加了对方的微
信。

“上次买的大米好吃吗？最近我
们站到了一批新货，您有时间可以来
看看。”叶敏华在做好售后服务的同
时，会向洪先生及其他客户推送促销
活动、新品到店等信息。在她的热情
服务下，他们很快成为朋友，每周洪
先生都会来易捷店购物。

“小叶，你推介的商品质量很好，
价格也实惠。我们服装厂的食堂最
近要采购一批粮油，我向厂里推荐在
你们易捷店购买。”一天，洪先生给叶
敏华带来了好消息。此后，该服装厂
食堂每月都在该站采购粮油，成为该
站非油大客户。

加油站也能保养车
□曾州澍 谢 静

“你们太会做生意了，但是我觉
得这钱花得值、花得心甘情愿。”3月
24日，周先生在益阳石油玉兰加油站
加完油后，在站里的维修保养中心做
了一次汽车保养，费用不到 400元。

“我这车做保养面临两难的境地：去
汽车4S店，一套保养下来，花出去千
八百元还真有点儿心疼；去路边小作
坊，担心用的物料不行。”周先生表
示，“现在好了，到中国石化保养汽
车，省钱、省事，还专业。”

湖南益阳石油紧跟客户需求，通
过与第三方合作，在玉兰加油站开设
维修保养中心，为客户提供汽车美
容、维护保养等一条龙服务，在增强
客户体验的同时，促进非油品销售。

“我听朋友说，你们站可以免费
换机油？”刘先生在加油时问道。“是
的，在我们站买机油，可以免加注机
油的工时费。我们这款长城润滑油
质量好，现在正好有优惠活动，很划
算。”员工热情地向他推介。“好的，
我买两瓶润滑油，到时候帮我换一
下。”刘先生说道。玉兰站员工利用
加油间隙，向客户推介汽车维修保
养业务，并从品牌、价格、服务等多
方面分析、对比，吸引客户到站保养
汽车。

该站员工还通过客户群、朋友圈
等推送汽车维修保养业务内容、优惠
政策等，适时提醒客户定期做车辆保
养。维修保养中心还为客户免费提
供轮胎打气、汽车养护咨询等服务，
受到客户好评。

洗车业务走进乡镇
□莫云霞

“你这车有点儿脏啊，该洗洗了！”
“洗车太费工夫，得去洗车场排队等
候，想想还是算了。”在广东韶关沿江
镇，陈先生因车太脏受到朋友的“嫌
弃”。“去沿江加油站，在那儿加油满
150元可以免费洗车。他们站用的是
德国洗车机，洗得又快又干净。”听了
朋友的推介，陈先生近日果断地驾车

前往沿江加油站。
韶关石油积极响应“乡村振兴战

略”号召，把目光瞄向更远的乡镇，把
洗车业务延伸至乡镇网点，让客户在
加油时也能享受自助洗车服务。自沿
江加油站引进洗车业务后，员工便利
用朋友圈、客户群发送加油送洗车的
活动信息。同时，站长带领员工利用
下班时间进社区、进单位、进工地，向
客户宣传自助洗车业务，指导客户下

载并使用“大家来加油”微信小程序获
取洗车券，享受免费洗车服务，受到客
户好评。

3 月，沿江加油站日均洗车 60
辆，日均洗车计划完成率排名韶关石
油第一。

“想不到，加油还能免费洗车，还
洗得这么快、这么干净，以后我就在你
们站加油了。”陈先生高兴地对沿江加
油站员工说道。


