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琴瑟和鸣的“夫妻站”
□杨希芹 文/图

“大叔，我把酒和烟给您送来
了，您看放哪儿合适？”5月初，山东
滨州石油沾化 11 站员工王建辉拉
着一车货来到村民赵先生的家。

“ 这 么 快 就 送 来 了 ，太 让 我 省 心
了。”对方笑着说道。“您儿子的大
喜事，祝贺您。”王建辉卸完货，从
兜里拿出一个红包，向赵先生表示
祝贺。

地处农村的沾化 11 站是座农
网小站，由站长李学良与丈夫王建
辉共同打理。他们根据农村客户
的特点，优化商品种类，重点销售
烟、酒及农资商品等。在日常工作
中，李学良主要负责在现场服务、
整理账目等，王建辉则侧重走街串
巷开发客户、根据客户需求提供上
门服务等。

遇到谁家有红白事，王建辉就
向客户重点推介物美价廉的赖茅
酒等，还会根据对方亲友人数，为
他们制定合理的采购方案，并在送
货上门的时候，帮助客户料理事务
或送上祝福。遇到春耕秋种，王建
辉会走访种植大户，向他们介绍润
滑油、化肥等农资商品的功效，以
及使用电子券换购的优惠价格，让
他们得到实惠。

该站还着重宣传尾气处理液
纯度较高、有助于保养部件、节省
燃油等优势，并重点推介中桶尾气
处理液，引导客户使用电子券整组
换购，享受六折优惠，吸引了众多
运输客户购买。1~4 月，该站非油
品营业额实现同比增长 39.1%。

图为夫妻俩在整理货架商品。
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举办首届万力轮胎路演推介会

5 月 10 日，安徽合肥石油与万力轮胎合作举办了首届轮胎路演推介会，来自物
流、运输等行业的 20余名大客户参加。推介会上，厂家专业人员从品牌历史、产品分
类、技术优势等方面向客户做了详细介绍。这次推介会，现场销售轮胎 482 条，实现
销售额 60余万元。图为客户在推介会现场选购万力轮胎。 孙德荣 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

□邱丽芳

“您好，您这车有三四年了吧，加
点燃油宝吧，它能够清除积炭，让车行
驶起来更顺畅。”在浙江衢州石油柯城
片区任何一座加油站，都能看到员工
向顾客推介燃油宝的场景。

年初以来，柯城片区通过为客户
提供寄存服务、开展师带徒培训、举办
销售竞赛活动等措施，促进燃油宝销
售额稳步提升。1~4月，柯城片区燃
油宝销售额位列衢州石油第一。

寄存柜成金字招牌

“你们站的燃油宝寄存柜就像电
脑里的云盘，随时用、随时取，真方
便。趁着现在有优惠活动，给我再来

两组，还是寄存在你们这儿。”城东加
油站老客户周先生对燃油宝寄存柜赞
不绝口。

曾经有客户反映，没有使用完的
燃油宝放在车里存放，经常会出现倾
倒漏出的现象，尤其夏天，天气炎热，
容易变质。针对客户意见，城东加油
站推出燃油宝寄存服务，添置寄存柜，
帮客户妥善保存未用完的燃油宝，方
便他们再次添加。同时，该站建立燃
油宝客户档案，将寄存客户的购买日
期、使用周期、联系电话、车牌号码、行
驶里程、保养次数等信息记录在册，根
据客户实际情况提醒他们添加。通过
口耳相传，越来越多的客户选择在加
油站购买、寄存燃油宝。截至目前，柯
城片区在重点站均设置了燃油宝寄存
柜，燃油宝寄存量约1万瓶。

“1~4月，柯城片区燃油宝销售额
位列衢州石油第一，华墅、航埠等加油
站的燃油宝销售额实现翻番。”柯城片
区区域经理说道。

销售大咖遍地开花

“不要把销售当任务，只要坚持不
懈且方法得当，就能享受到销售带来
的乐趣和成就感。”在双港加油站，“宝
王”徐春梅耐心地向员工介绍销售心
得，“要学会察言观色，当顾客拒绝时，
我们可以转移话题，和他们聊聊车辆
保养小窍门、提醒他们注意行车安全
等，以退为进，给自己留点回旋的余
地，也给客户一些思考的时间。”

授人以鱼，不如授人以渔。柯城
片区采取师带徒、结对帮扶、实地教学

等形式，对员工进行燃油宝销售培
训。同时，他们针对不同顾客群体设
计不同场景，提炼营销话术，组织员工
在交接班、站务会上进行演练，并组织
加油站开展销售能手经验分享、总结
一周销售情况等，不断提升员工销售
技能。他们还优化排班，让员工有更
多时间与客户交流，带动销售。如今，
柯城片区各站涌现出大批售“宝”能
手，带动了整个片区燃油宝销售。

考核竞赛激发活力

“恭喜双港站徐春梅获得 5月 6
日燃油宝日销售额第一名，恭喜马墩
口站获得4月销售额月度第一，请领
取红包。”5月7日一早，柯城片区非油
品管理员在工作群里发放业绩红包。

柯城片区细化指标，科学制定门
店销售任务，并充分利用非油品营销
资源和政策，开展多种形式的销售竞
赛，做到人人有目标、人人有压力、人
人有动力。同时，他们以红包的形式
及时兑现销售奖励，调动员工销售积
极性。加油站还优化二次薪酬分配方
案，鼓励员工多劳多得；每天，非油品
管理员都会在工作群内公布加油站及
个人的销售业绩，树标杆、找差距，营
造比学赶超的浓厚氛围。

“虽然红包金额不多，但这是对我
们销售能力的肯定。每天68瓶是我给
自己定的小目标，一年下来收入挺不错
的。”徐春梅对片区考核方案很认可。

浙江衢州石油柯城片区通过提供寄存服务、加强员工培训、开展销售竞赛等措施

燃油宝销售跑出加速度

□代泽万 杨 念 骆冬梅

“在家门口就能买到粮油，省事多
了。”在昆明某社区的易捷摊位前，居民
刘女士说道。年初以来，云南石油通过
多渠道开展营销活动、拓展广告业务、完
善考核激励机制等措施，挖掘非油品市
场消费潜力，收到良好效果。1~4月，云
南石油全口径营业额再创新高，实现同
比增长155%，增幅排名销售企业第一。

多种营销活动，增加客户黏度

“易捷商品大优惠，满30元减10元、
满 100元减 40元，多买多省。”5月 8日
晚，在某大型居民社区里，官宝加油站员
工用小喇叭热情地吆喝着，向前来咨询
的居民介绍优惠政策，手把手教他们使
用优惠券。促销活动仅两小时，销售额
达6000元。

云南石油各站多渠道开展营销活
动，将易捷摊点摆到了社区、公园、集市，
持续提升非油品销售额。滨河、二中等
加油站利用周末夜间，在人流相对集中
的茶马古城景点、普洱大剧院等地摆摊
设点，向市民介绍易捷商品的质量、价格
等优势，为客户算细账，用看得见的优惠
吸引顾客。

同时，云南石油持续开展进社区、进
学校、进景点、进乡街、进企业“五进”活
动，并开展加油送易捷优惠券、加油满
200元送洗车券、购物满额立减等丰富
多彩的促销活动，把头回客发展成为回
头客。1~4月，云南石油食品、饮料、日
用百货、酒类等商品销售额占比近50%。

拓展广告业务，实现非油增收

“封经理，自从我们的楼盘广告在你
们中国石化加油站投放后，实地来访、电

话咨询的客户多了不少，我们决定继续
在加油站投放广告。”某房地产公司负责
人王先生致电云南石油非油品部，表达
继续合作的意向。

年初以来，云南石油加大广告业务
开发力度，充分利用加油站立柱、加油机
机体、加油站墙体等广告资源吸引广告
客户。他们指导州市分公司以租赁与合
作相结合的方式，拓展广告业务。各州
市分公司多层级开发广告客户，并由单
一业务向多元业务发展，实现了广告营
业额稳步增长。截至 4月，云南石油广
告营业额实现同比大幅增长827%。

调整考核办法，激发员工热情

“发工资了，吃顿好的。”石虎关加油
站员工小张看着工资单开心地说道。这
几个月，小张的工资涨了不少，这个月光
是非油品销售奖励就拿了3020元。

石虎关加油站是昆明石油汽油销量
最大的站，日均加油达6500辆次。加油
高峰时段，该站员工均到现场服务，引车
入位、开口营销，提升非油品销售成功
率；非高峰时段，他们互相探讨销售技
巧，不断完善营销话语，并总结出“迎上
去、问需求、开口推、晒成绩、学先进、奖
能人”的“六步法”，实现非油品销售额增
长。好业绩带来高收入，员工士气大振。

该站员工的这股拼劲儿得益于云南
石油的非油品考核制度。他们调整员工
非油薪酬考核办法，适当提高了兑现权
重，落实计件、递增考核机制；调整州市
分公司非油评价标准，增加了汽服、广
告、快餐等内容，提高了基础品类考核权
重。调整后的考核方案，让多劳多得“落
地发芽”，激发了员工营销热情。

云南石油1~4月通过多渠道开展营销活动、拓展广告业务、调整考核激励办法等措施，深挖非油品市场消费潜力

1~4月非油营业额增幅排名销售企业第一

推介切勿操之过急

□孙宗奎

近期，某加油站管理人员接到几起投诉，均
因员工推介“一键加油”不到位而引起。管理人
员通过耐心解释、引导，投诉客户不但爽快地撤
销投诉，而且欣然接受了“一键加油”。

当下，各站正在大力推介“一键加油”业
务。尽管大多数客户能愉快地接受，享受科技
带来的快捷与便利，但有少部分客户不太情愿
接受，尤其是那些微信操作不熟练、不习惯使用
第三方支付平台的长者。销售人员在推介“一
键加油”时，如果遇到这些客户，切勿操之过急，
避免投诉风险。

“一键加油”这种新兴的消费方式，能快速
实现加油支付，还能快速获取电子发票，对于客
户来说非常便利。但是，由于部分员工在推介
时急于求成，解释、引导工作不到位，导致一些
客户反感，甚至投诉。

俗话说，人上一百，形形色色。这句话用在
营销领域也不难理解，那就是人有各异，有打破
常规追求个性的客户，也有墨守成规比较保守
的客户。销售人员在推介新产品、新技术的时
候不能一成不变，也不能操之过急，要因人而
异、循循善诱，这样才能收到预期效果。

包头石油
销售竞赛促赖茅酒热卖

本报讯 4月，内蒙古包头石油开展了非油
线条销售竞赛活动，并针对赖茅酒、燃油宝等重
点商品设置专项奖励。活动开展以来，赖茅酒
销售额增长显著，完成全年销售任务的47%。

（邢 云）

安源石油
组织全员开展促销活动

本报讯 4月，江西安源石油组织全员开展
促销活动，通过安排机关员工到一线帮扶、开展
线上线下监督指导工作、进行“比学赶帮超”红
旗评比等措施，调动员工销售积极性。今年截
至4月底，安源石油非油品销售额实现同比大
幅增长。 （龙海玲）

急送百桶尾气处理液
□孟克英 张军红

“黄站长，我有个朋友要100桶20
公斤的尾气处理液，你给送一下吧。再
次感谢你们上次的帮忙。”5月11日，河
南中原石油第二片区37号站站长黄晓
亭接到客户张先生的电话。“您太客气
了，那是我们应该做的。以后，您和您
的朋友有需要就直接给我打电话。”

几天前，黄晓亭做完加油站安全
巡检后回到办公室，看到手机上有七
八个未接电话。“客户一定有什么急
事。”黄晓亭马上回拨过去。“黄站长，
我们公司急需 100桶 20公斤的尾气
处理液，今天上午能送到吗？”电话那
头，张先生非常着急。原来，张先生所
在的物流公司临时接到紧急配送任

务，在做出行准备时发现尾气处理液
不足，无法出车，便马上打电话向加油
站求助。“没问题，准时送到。”挂了电
话，黄晓亭却有点为难了，如果用站里
的小车运送 100桶 20公斤的尾气处
理液，需要跑两趟，耽误时间，他决定
用片区的厢式货车送货。

黄晓亭马上致电片区书记郭俊
祥说明了情况。“你先备货，我这就开
车，一会儿就到。”不一会儿，郭俊祥
开着厢式货车来到37号站。为了尽
快送货，他们小跑着把尾气处理液搬
上车。

“你们中国石化的服务就是这么
到位，从来没让我们失望过。”看着准
时送达的尾气处理液，张先生露出满
意的微笑。

农网小站售货有方
□练金燕

一季度，浙江丽水石油通过调整考
核办法、开展站外营销、加强员工培训等
措施，实现非油品销售额同比大幅增长，
增幅排名浙江石油第一。

每月评比激发销售热情

“站长，我想下班后多待一会儿，趁
着人多再卖点儿货。”前不久，丽青路加
油站员工江仙法对站长说道。“当然可
以，以前你都是踩着点下班，现在工作越
来越卖力，值得表扬。”站长朱甬芬高兴
地说。

年初以来，丽水石油根据各片区油

品零售量、非油品销售额等调整考核办
法，分级制定奖励标准，根据各片区指标
完成情况给予奖励，拉大了站与站、员工
与员工之间的考核奖励差距，进一步激
发了员工销售热情。同时，丽水石油每
周都会选出一批销售能手，对他们进行
表彰，并总结推广他们的销售经验，营造
良好的销售氛围。丽水石油收集了青田
片区在易捷“家化节”期间的创意陈列案
例、缙云片区舒洪加油站“小站非油销售
法”等，在工作群推广并组织员工学习，
进一步提升他们的销售技能。

走出油站打开销售渠道

“想不到，易捷店也提供送货上门服

务，实在太方便了。”近日，家住松阳寺岭
下村的一位老人收到水南加油站员工送
来的大米，开心地说道。

丽水石油有89座加油站，其中农网
站、城郊站占一半以上。丽水石油根据
实际情况，将城郊、村镇居民设定为目标
客户，在加强站内销售的基础上，积极开
展站外营销。其中，松阳片区结合当地
特点，通过进村摆摊设点、推车走村入户
等方式推介易捷商品，并为购买大宗商
品的客户提供送货上门服务。各站还建
立客户群，实时发送促销活动、新品到
店、油价变动等信息，吸引客户在线上线
下购买易捷商品。截至目前，丽水石油
71座站建立客户群，带动了非油品销售
额增长。

“1+1”帮扶提升销售技能

“刚到站时，我根本不知道怎么开
口营销，后来在站长、同事的帮助下，
我学会了怎样说、说什么，推销成功率
越来越高。”城北加油站员工陈慧琳说
道。

丽水石油加大员工培训力度，采取
“1+1”的帮扶模式提升员工销售技能。
他们安排一名销售能手带领一名新手，
现场示范规范服务操作、讲授营销技巧
等，持续提升全员营销水平。如今，见人
就推非油品已成为加油站员工的工作常
态。一季度，丽水石油基础品类销售完
成率排名浙江石油第一。

“司机之家”日供餐数百份
□邵凯杰

江苏镇江石油超群加油站是一家
集加油、购物、餐饮、洗浴、住宿、换轮
胎为一体的综合服务驿站。其中，该
站“司机之家”的餐饮业务备受客户欢
迎，每到饭点，餐饮柜台前人流如织，
仅每日午餐就要供应快餐数百份。

5月初的一天中午，一对中年夫
妇驾驶摩托车前往超群加油站加油、
用餐。“二位好，选点什么？我们这儿
是中国石化旗下的餐饮店，菜品新
鲜、丰俭由人。”“司机之家”负责人严
为民接待了这对夫妇。“菜品真丰盛，
给我们来一份麻婆豆腐、一份肉圆、
一份鱼，三两米饭。”丈夫说道。

“你们这儿饭菜的味道真不错，
环境也干净整洁。”用餐间隙，他们与

严为民聊了起来。这对夫妇来自吉
林长春，刚退休便开始了摩托车自驾
游。“我们每天骑行数小时，累了就沿
途找旅店休息。你们这附近有住宿
的地方吗？”丈夫问道。“我们这里就
可以。”随即，严为民帮助他们安排了
客房，“这是浴室，那边有洗衣机，你
们都可以用。”

“太满意了。”望着干净整洁的客
房，妻子感慨地说道。下午，这对夫
妇在客房阳台晾晒了衣物，并上街购
买了镇江特色商品，晚上依旧在站内
餐饮店用餐，随后洗了个热水澡，回
到客房休息。

“中国石化的服务太到位了，我
们会记住你们的。”第二天一早，这对
夫妇向严为民表示感谢，然后骑上摩
托，精神抖擞地朝上海进发了。

宜春石油
扩大汽服业务覆盖面

本报讯 近期，江西宜春石油再添一家汽
服店，汽服店数量增至51家，实现了9个县区
汽服业务全覆盖，有效提升了加油站服务功
能，满足了客户需求。宜春石油相关负责人表
示，预计年底前再增11家汽服店。

（聂 凯 胡小涛）


