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油 事 精 彩

（（3838））

●● 名名 称称
河南郑州石油中央大道加油站

●● 定定 位位
位于郑州市黄河南路与商鼎路交叉

口，距七里河公园车程4分钟

●● 特特 色色
是“高学历”加油站，也是新入职大学

毕业生培育基地

●● 成成 绩绩

去年成品油销量近8000吨，非油销

售额逾500万元

该站是郑州石油新入职大学毕业生培育基地该站是郑州石油新入职大学毕业生培育基地，，1111名员工均为大专及以上学历名员工均为大专及以上学历，，

他们说他们说：：““当前加油站正快速向智慧型发展当前加油站正快速向智慧型发展，，硬件上与高科技接轨硬件上与高科技接轨，，软件上就需要我软件上就需要我

们来提升们来提升。。””

中央大道站中央大道站：：为新员工铺就成长大道为新员工铺就成长大道

秋收时节，农民抢收抢种用油需求与
日俱增。为保障农业生产用油，安徽淮南
石油在 52 座柴油销量较大的加油站设置
农用车专用绿色通道，并为县城柴油需求
量较大的加油站增设柴油专用加油枪，做
到专机专用、24 小时供应柴油，保证农业
机械随到随加，受到农户好评。图为寿县
小甸加油站站长为农机具加油。 宋 晖 摄

东阳石油
基层问题线上领办高效解决

本报讯 基层库站问题线上审批、线上
领办，是浙江金华东阳石油“我为群众办实
事”实践活动的一项重要举措。该公司积
极探索为群众办实事的新路径，形成了上
报问题、下发整改、站长审核、经理室复核
的基层问题解决闭环机制。

基层库站将存在的问题通过钉钉系统
上报，支公司副经理对问题进行分类并分
配给相应部门，由部门负责人落实解决。
问题整改后，经加油站站长复核后向副经
理报备，由副经理结束流程。

该举措避免了加油站员工为反映问题
在油站、机关两头跑，也避免了基层需求上
报不及时、整改措施不落地等情况。开展
基层库站问题线上审批、线上领办以来，东
阳石油累计为基层解决各类问题 150 余
个。 （金浩阳）

解析：基层问题线上领办、闭环管理，既
方便了基层库站员工反映问题，也提高了问
题整改效率，是为群众办实事的好路径。

滁州石油
LNG直批业务实现零的突破

本报讯 近日，安徽滁州石油联系中石
化北京清洁能源公司从董家口港口发货
20吨 LNG（液化天然气）到安徽某水泥公
司，完成首笔交易，实现了LNG直销批发
业务零的突破。

近年来，滁州 LNG 市场处于起步阶
段。滁州石油确立LNG发展目标，以拓展
LNG直销批发业务为突破口，通过市场调
研摸排出几家使用LNG的大型企业。该
公司对点供客户有针对性地跟踪、开发和
维系，灵活应对市场变化。在了解到安徽
某水泥公司月均LNG用量达100吨时，滁
州石油多次与客户沟通，最终凭借进货渠
道广、资源保供好、售后服务佳等优势打动
客户，双方签订《液化天然气LNG买卖合
同》，预计全年可为滁州石油带来189万立
方米的天然气销量。下一步，滁州石油还
将在天长平安东、西两座加油站利用现有
场地开展LNG零售业务。

（刘 勇 汪金峰）

解析：多一项业务多一分竞争力。滁州
石油LNG直销批发业务零的突破，实现了
产品多元化，为企业持续发展提供了保障。

□吴 凡 文/图

9 月 24 日，秋高气爽、凉风习习。而
河南郑州石油中央大道加油站里却热火
朝天。这里正在召开大学毕业生培训会，
由站长和老员工分享入职以来的工作和
学习感受。

中央大道加油站是郑州石油著名的
“高学历”加油站，也是新入职大学毕业生
培育基地。该站 11 名员工均为大专及以
上学历，其中包括 5 名本科毕业生、3 名硕
士研究生，还有从英国留学归来的毕业
生。

他们都说了些什么？

□费丽嘉

云南昆明石油北二环北加油站是
城市快线上的万吨级站点。今年初，
该站非油品销量不断下滑，站长刘志
强心急如焚。经过一段时间的观察，
刘志强认为“员工不开口营销”是问题
的症结。

为鼓励员工开口、提高推介成功
率，刘志强从车辆进站率、车辆通过
率、商品购买率入手总结出一套管理
办法。施行一段时间后，该站非油销
售额大幅提升，排名公司前列。

合理确定开口营销达标额，
给员工布置“作业”

北二环北加油站合理确定员工开
口营销达标额，一改以往以全站非油
品销售业绩衡量开口营销管理成效的
工作思路。

“每日开口营销达标额就像给员

工布置的当日作业，班后会可以根据
员工的‘作业’成绩评定销售业绩。”刘
志强说。该站将经营目标分摊到进站
率、车辆通过率、商品购买率中，计算
每日经营达标总额，以日均进站1500
次及通过率40秒为参数标准计算出
开口营销达标次数；以每次非油销售
额200元作为参数，计算出每名员工
每日需要完成的开口营销达标额。

“以前我总觉得只要开口推介商
品就行，不求成功与否，结果非油销售
额一直上不去。现在我清楚地知道每

天需要完成的非油品销售任务，有了
明确的奋斗目标，业绩也就有了突
破。”北二环北加油站加油员朱晓芬
说。

凡有客户就广推、客户需要
重点推、活动优惠快速推

北二环北加油站还对员工的开口
营销提出了要求：“凡有客户就广推、
客户需要重点推、活动优惠快速推”，
改进了开口营销的方式。

在此基础上，该站员工还通过研
究各类日常商品的购买率，总结出许
多开口推介的经验。比如，女性对牛
奶、零食的优惠活动更感兴趣，带孩子
进站的客户进店率更高，客车司机对
优惠券的需求远远大于对矿泉水的需
求……

“只有有效的客户沟通，才是提高
开口营销成功率的关键。因此，在车
辆通过的40秒，我们要争分夺秒，建
立与顾客的有效沟通。”刘志强说。面
对客户的拒绝，刘志强引导员工从客

户需要的角度出发，不要一再推介顾
客不需要的商品，在提高顾客购买率
的同时，也要提升客户满意度。

薪酬二次分配考核，杜绝奖励
“大锅饭”

“我们根据车辆进站率、车辆通过
率、商品购买率，建立薪酬‘二次分配’
考核奖励机制，杜绝奖励上的‘大锅
饭’。”刘志强说。

该站依据开口营销达标额完成情
况、单件商品销售提成及现场跑动率
对员工进行非油考核。“现在大家是争
着‘开口’，顾客多次夸赞我们加油站
员工的服务热情周到！”加油员李雪飞
说。强化开口营销后，她的非油月均
销售额从百元提升至万元。

李雪飞并非个例。如今，北二环
北加油站员工人均非油销售额比开口
营销管理办法实施前提高56%，收入
也大幅提高。

40秒内，与顾客建立有效沟通
昆明石油北二环北加油站制定办法布置“作业”，让员工开口营销、

有效营销，打破奖励上的“大锅饭”，非油销售额、员工收入大幅提高

“很多人觉得大学毕业生到加油站工作是人才的浪费。但在我们看来，当前加油站
正快速向智慧型发展，硬件上与高科技接轨，软件上就需要我们来提升。我们在加油站
成长，也用美好的青春去改变加油站、回报企业。”员工刘梦佳的发言赢得大家的赞同。

去年疫情期间，线下培训被迫停止，郑州石油随即组建“郑石创课”团队开发微视频
课件用于线上教学。中央大道加油站率先响应，从总结提炼、情景摄制到后期制作，开
发出盘点枪使用、电子发票开具等多个微视频课件，被众多员工称赞。

此外，员工尤聘作为主播为当地特产直播带货、刘梦佳活跃在短视频平台传达企业
讯息……他们都努力在一线闪耀。

“坦白说，我也想过离开这里。”英国留学毕业生吴传智在交流会上坦言，工作和学
习无法均衡曾令她苦恼不已。

除了加油站业务，很多大学毕业生对经济、营销等领域的专业知识也很感兴趣，但
加油站半开放式的工作环境和 24小时的班组交替，让他们没有时间和条件投入学习。

了解这一情况后，中央大道站在现有设施的基础上，增加座椅、书橱、白板等，将会
议室打造成简易自习室，为员工提供学习的场地。“我们下班后都会到自习室学习一会
儿，大家上班时是同事，下班后是同学。”吴传智说。

“我站的培养模式是‘金字塔’式，从加油员到站长，凭实力赢位置。”最先开口的是
陈珅，作为 2013届入职的大学毕业生，他一步一个脚印成长为站长。

陈珅介绍，刚入职的大学毕业生到站后全部从加油员干起。郑州石油安排销售骨
干“一对一”对他们进行“师带徒”培训，并建立成长档案，一个月后开展理论和实操考
试，根据结果查缺补漏、对症施策。考试合格的大学毕业生，将进入便利店店员、售卡员
等基础岗位轮岗，以季度为单位接受考核，根据得分排名推选班组长。随后，他们还要
参加技能培训并考取相应的资格证，才能继续进步。

我们在加油站成长，也用美好的青春改变

加油站、回报企业“
”

大家说

员工说 大家上班时是同事，下班后是同学“ ”

站长说 动态调整岗位、‘金字塔’式培养人才，引导

员工凭实力赢位置“
”

河南省郑州市部分区域地图河南省郑州市部分区域地图

▲下班后，很多员工都会到自习室学习。
▼尤聘（左）为当地特产直播带货。

每天每天，，中央大道站都开展班前训导中央大道站都开展班前训导。。


