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□冯晓燕 文/图

“大姐，这是来自甘肃天水的
浓缩苹果汁，100%的苹果汁不添加
一滴水，它的每一分香甜都是来自
苹果本身。您带一箱吧，带回去的
不仅仅是果汁，更是健康，还能献
一份爱心，助力果农增收。”不久
前，浙江台州石油白云山加油站员
工冉娟热情地向客户推介新到店
的商品。

白云山加油站地处台州市椒江
闹市区，附近多为居民社区、商业
区，是一个车流量较大的加油点。
年初，该站根据市场调研及顾客需
求分析决定，开辟帮扶商品专区，销
售粮食、水果等来自贫困山区的商

品。三季度，该店借助易捷饮料节
契机，针对帮扶商品甘肃天水陇上
花牛 100%苹果汁开展促销活动，原
价每箱 54 元的苹果汁，折后价格
29.7 元。活动不仅满足了顾客需
求，而且帮助帮扶商品打开了销路。

“真不错，来加油还能买到老
家天水的苹果汁，我买点儿回去给
老婆孩子喝。”前不久，老客户蔡先
生来白云山站加油时，得知陇上花
牛 100%苹果汁有促销活动，便买了
一箱。三季度，随着陇上花牛 100%
苹果汁热销，白云山站非油品销售
实现同比增长。

买果汁献爱心

图为员工向客户推介陇上花牛 100%苹果汁。
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千万订单引爆直播现场

近日，易捷易享节全国直播大赛河南专场在“加油中石化”线上平台如期举办。
河南石油将好想你红枣、怀山堂铁棍山药粉、寺河山苹果、76人烩面等河南名特优商
品，以及泸州老窖三人炫、易捷咖啡、赖茅酒、奥兰红酒等易捷精品作为主推商品，通
过爆款直降、组合促销、文创搭赠等方式吸引消费者眼球，助力直播销售。短短两个
小时的直播活动，订单额达 1246 万元，河南石油由此成为第四届易享节直播大赛首
家线上销售额突破千万元的企业。 李 广 摄

非油课堂
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确保“十四五”开好局 以优异成绩庆祝建党100周年

□张智勇 张凉瑞 施延吉

“吃老本跑不出加速度，不加油轰
不出推背感，我们要在非油品销售上
使真招、出绝招，以硬核的举措不断提
高创效能力。”年初，贵州石油相关负
责人在年度工作会上表示。

年初以来，贵州石油多方位、多渠
道开发非油品客户，通过扎实开展“进
企业、进社区、进集市、进商超”的“四
进”活动，促进非油品经营提质增效。
1~9月，活动带动基础品类销售额增
长17%，跑出非油品销售加速度。

跨界合作，“我们拥有的，刚好
你们需要”

“了解到这家酒厂将要开展‘送清
凉’活动后，我们立即制定合作方案，
围绕客户需求，准选商品、合理搭配，
达成了价值8万元的商品交易。”7月，

时值酷暑，遵义仁怀石油县公司客户
经理在回访轻油客户的过程中，得知
该酒厂准备开展“为一线工人送清凉”
活动，便马上展开行动。

“我们拥有的，刚好你们需要。”这
是在与客户洽谈中，贵州石油客户经
理讲得最多的一句话。当销售理念与
客户需求不谋而合时，打破销售的桎
梏便成为可能。

黔南石油客户经理在为工行办理
业务的过程中，考虑到其网点遍布全
州核心地段，便积极与对方洽谈非油
品合作事宜。随后，黔南石油在黔南
全州12个县（市）位于城区的工行网
点开设易捷商品专区并开展优惠促销
活动，同时邀请工行客户参与。活动
仅两日，销售额达18.6万元。

“不用去加油站就能办加油卡，还
能买到所需商品，很方便。”双方合作
既达到了维护客户的目的，又促进了
非油品销售，实现了共赢。

地摊营销，“我们不只卖汽油，
还卖百货”

“你们加油站不是卖汽油的吗，怎
么卖起食用油来了？”一个周末，在丹
江镇集市上的易捷摊位前，一位老人
看着身穿中国石化蓝色工装的员工问
道。“大爷，现在加油站不只卖汽油，还
卖百货，粮油、水饮、卫生纸啥都有，您
看看有什么需要的吗？”黔东南石油雷
山城关加油站员工刘小丽指着摊位上
的商品说道。

贵州多山，一半以上的人口生活
在乡镇，当地百姓有“赶集”的生活习
惯。贵州石油各县区公司挑选大米、
食用油、卫生纸、牛奶等百姓感兴趣的
商品，利用周末时间组织加油站员工
前往乡镇集市售卖。集日当天，黔西
南晴隆石油组织员工前往当地集市摆
摊，并进行优惠促销，当日销售额达

7.6 万元，是便利店日均销售额的 5
倍。

品质服务，“鼓励员工勤说、
勤跑、勤动脑”

“我们要增强服务意识，鼓励员工
勤说、勤跑、勤动脑，用品质和服务带
动销售。”9月，在贵州石油经营分析
会上，非油品中心负责人对各分公司
提出要求。

某建筑公司第一次前往铜仁石油
印江加油站加油，站长张兴冲留意到
客户加油量较大，便主动帮助对方向
分公司申请了加油每升优惠0.2元的
政策。“此后，我们站与客户建立了良
好的合作关系。后来，得知客户需要
粮油时，我们向对方推介易捷商品并
介绍优惠政策，客户当即订购了 100
袋大米、100桶食用油，销售额近两万
元。”张兴冲喜悦之情溢于言表。

在大桥加油站，员工李恩刚下班
后不是开发客户，就是配送商品。刚
开始，他身着便装前往社区，居民觉得
他和小贩没什么不同，对商品质量表
示怀疑。后来，李恩刚身着工装、佩戴
工号牌在小区推介，逐渐得到居民认
可，销路慢慢打开。

“在开发社区客户时，我了解到有
些老人独自在家，行动不便，便为他们
送货上门。”一次，李恩刚送货时发现
老人家里的水龙头漏水，便返回加油
站拿上工具为其修理，受到客户称
赞。通过长时间的社区销售及暖心之
举，社区居民对李恩刚的信任不断增
强，经常会从他那里购买商品。仅 8
月，李恩刚个人非油品销售额就达2.5
万元。

1~9月，贵州石油大力开展非油品“进企业、进社区、进集市、进商超”活动，带动基础品类销售额同比增长17%

“四进”实现非油销售提速
销售人员要成为商品专家

□钱敏珂

某加油站站长在每次新品到店时，都会将
商品的名称、特点、产地等信息记录在手掌大的
活页本上，供员工查阅、学习，让他们熟知各类
商品的知识，以便更好地向顾客推介。长此以
往，该站非油品销售额一直名列前茅。

所谓知己知彼，百战不殆。店里有哪些商
品、有什么特点，作为易捷店销售人员都应熟知，
做到卖什么、懂什么。只有成为商品专家，才能
为顾客提供高水平服务，顾客才会愿意买单。
例如在推介食用油时，要了解品牌、品种、适用范
围等；在推介零食时，应了解常见品种、营养成
分、市场价格等，如此才能收到好的效果。

每天上岗前，销售人员应先到货区看看，如
有新品应了解其价格、口味、功能及相关营销活
动等。在向顾客推介商品时，要根据对方的需求
选择适合的商品，准确向对方介绍商品信息，并
对顾客提问做到对答如流，在最短的时间内给予
对方满意的答复，让顾客买得舒心、买得安心。

干一行爱一行，干一行钻一行。易捷店销
售人员只有熟知各类商品的知识和特点，才能
在推介时做到有凭有据，才能令客户信服，久而
久之，也就能为加油站赢来更多的铁杆客户。

池州石油
品鉴会与易享节共舞

本报讯 近日，安徽池州石油举办了奥兰小
红帽干红葡萄酒品鉴会暨易享节促销活动。活
动现场，池州石油邀请客户代表品鉴了奥兰小
红帽干红葡萄酒，并向他们介绍了品种丰富、价
格实惠的易享节商品。活动当天，成交额50余
万元。 （孙宗奎）

袁州石油
加强移动积分兑换考核

本报讯 9月，江西宜春袁州石油加强移动
积分兑换业务考核，组织加油站开展积分兑换
竞赛，通过“站内+站外”兑换，实现移动积分日
均兑换额7000元，排名宜春石油第一。（郑 佳）

沧州石油
洗车体验卡换来充值款

本报讯 近日，河北沧州石油客户经理前往
当地22所中小学，为教职工送去了3000张洗
车体验卡，并向他们介绍了“油滴套餐”业务、易
享节活动等。送卡活动期间，客户经理开发会
员749个，充值额9.6万元。 （张 洁）

萍乡石油
知识竞赛提升业务技能

本报讯 近日，江西萍乡石油开展了 2021
年非油品知识竞赛，非油品管理员、站长、员工
等50余人参加。竞赛以笔试的方式进行，围绕
商品知识、库存、陈列、订货、管理等内容对参赛
人员进行考核，进一步提升了从业人员的业务
技能。 （刘 涛）

□刘 蕾

自年初江苏石油开展夺标攻坚行动
以来，徐州石油通过查摆问题增强销售
意识、加强考核提升销售技巧、确立目标
激发员工活力，大力推进燃油宝销售。9
月，徐州石油燃油宝销售月度计划完成
率、毛利率均排名江苏石油第三。

“四定”解决销售“上热、中温、
下冷”问题

“年初，我们针对燃油宝销售对加油
站进行了调研，发现了制约销售的原因：
有的新员工想干好，却不知道怎么干；有
的老员工觉得推介麻烦，不愿开口。针
对这些问题，我们组织员工围绕‘必须
干、怎么干、不干怎么办’进行讨论，决定
从业绩共赢、能力提升、绩效考核等方面
增强员工销售意识。”徐州石油非油品业

务部经理王建宇介绍。
徐州石油先后召开三次专题会议，

细分工作内容，制定了燃油宝销售专项
指导意见，并建立月度滚动式约谈机制，
从量化指标到培训指导、从销售激励到
完成任务，实行定人、定量、定业绩、定奖
惩，以“四定”举措解决燃油宝销售“上
热、中温、下冷”的问题。

狠抓“下沉、跟进、督导”等销售环节

徐州石油非油品业务部狠抓“下沉、
跟进、督导”等环节促进燃油宝销售。他
们要求管理人员与县区公司建立责任包
干制，定期到加油站调研指导，及时了解
一线动态，解决一线难题，形成互动合
力。同时，他们加强跟进，每日两次通过
微信群通报各县区公司销售进展，用数
据说话，营造出你追我赶的浓厚氛围。

同时，徐州石油以“考核抓灵魂、培

训抓个人、督导抓难点”为督导思路，加
强层级管理。他们针对片区经理，建立
梯度考核、分层考核机制，督促管理人员
认真开展燃油宝销售工作；针对基层员
工，编制并发放燃油宝销售应知应会手
册，定期开展营销知识、兼职讲师等培
训，提升员工销售技能的同时，帮助县公
司培养能销售、会培训、懂管理的销售人
才；在基层经营管理方面，坚持视频检查
与现场帮扶双推进，定期通过视频监控
查看员工现场开口情况，并组织销售能
手到加油站开展帮扶工作，提升加油站
整体销售水平。

员工从不敢说到现在琢磨怎么
说得更好

各县区公司、加油站化压力为动力，
根据自身实际情况制定燃油宝销售考核
分配方案，激发基层员工销售活力和潜

能。
“只有在第一时间抓住客户的心，才

能继续推介。我们根据现场销售经验，制
作了营销话术专题教案，很贴合员工、客
户需求。”“宝王”张贵东在交流经验时说。

“刚开始从事这项工作的时候，面对
客户拒绝，我感到难为情，也挺郁闷，后
来在公司的培训及销售能手的指导下，
我的销售技能得到大幅提升。现在，只
要有车进站，我就会主动推介，大家都说
我开朗了很多。”谈到燃油宝销售给自己
带来的影响，铜山石油第六站员工黄琼
打开了话匣子。从开始不敢说到现在琢
磨着怎么说得更好、从月均销量 200瓶
到如今的 600瓶，黄琼的销售信心越来
越强了。

□杨希芹

“最近感觉车没劲儿，听朋友说
添加你们的燃油宝能帮助车辆提升
动力，给我来一组。”近日，在山东滨
州石油邹平22站，刘女士主动要求购
买燃油宝。

“您这车跑了多少公里了？”员工
郭敏没有立刻答应刘女士，而是边询
问边查看车况。“6万多公里，开了快8
年了。”

“根据您的车况，您先买3瓶吧，
每次加油时添加半瓶就行。”“那能解
决问题吗？我朋友说需要加‘一个疗
程’才行。”刘女士问道。

“燃油宝和油品要按正确配比添
加才能收到最好的效果，您这车的油
箱容量30多升，每次添加半瓶就好，
3 瓶连续用完，车的动力肯定会增

强。”郭敏说，“以后您再定期添加，有
助于保养发动机。”“原来是这样，就
听你的。”刘女士笑着向郭敏投来赞
许的目光，“像你这样让顾客少买商
品的营销员还真少见。”

“您买了我的燃油宝，对于我来
说，不是营销的结束，而是营销的开
始，我要对卖出的燃油宝负责。我会
跟踪您的使用过程，切实帮您解决车
的问题。”郭敏回答。

郭敏为刘女士建立了燃油宝客
户档案，定期通过微信询问对方使用
燃油宝过程中的情况，随时解答她提
出的问题，并提醒她要连续且按配比
添加，确保让燃油宝发挥最大功效。
刘女士被郭敏优质的售后服务深深
打动，将在物流公司工作的朋友介绍
给郭敏，该客户首次为车队购买燃油
宝60瓶。

□王 韡

“食堂的饭菜越来越香了，每次都忍
不住多吃一点儿。”不久前的一天中午，在
安徽六安金寨县双河敬老院的食堂里，老
人们对饭菜很满意，在一旁搬运大米的六
安石油双河加油站站长曹雪梅十分开心。

六安石油于二季度引进皇家粮仓悦
享香米，一开始销售并不理想。“我们站
的地理位置较偏，客户多为当地人，仅靠
站内营销很难完成任务。我和员工决定

开展站外销售，走访周边市场，寻找商
机。”曹雪梅表示。

一个月前，曹雪梅与老顾客闲聊时
得知，距离双河站10公里有家敬老院刚
刚建成，食堂需要采购一批粮油。曹雪
梅马上对这家敬老院进行走访调研。她
发现，这家敬老院位于郊区，交通不便；

规模较大，居住着很多留守老人。随后，
她带着商品明细及价目表前往敬老院，
与负责人姜先生洽谈。

“这款香米口感香软油润、软糯回
甜，很适合老人，目前我们站有优惠活
动，价格比商超还便宜。”曹雪梅介绍。

“价格是很实惠，但是我们最关注的是质

量，一定要有保障。”对方有些疑虑。“您
放心，易捷对所售商品负责，保证不会有
任何质量问题，您可以先采购一些，如果
满意，咱们再继续合作。”曹雪梅建议。

第一次合作后，客户对大米的质量、
价格有了进一步了解，决定长期购进易
捷大米。“以前只知道在中国石化加油，
没想到还能购物，质量还过硬。”姜先生
表示。截至目前，这家敬老院采购悦享
香米100袋。

□刘兹文

秋收农忙时节，种植大户薛先生
如约来到徐州石油古邳加油站灌桶。
在加油现场，站长周颖暖心地说：“薛先
生，您是老客户，一直照顾我们生意，过
节了，送您两袋大米尝尝。”薛先生连忙
说道：“不了，你们站的东西好是好，就
是价格有点……”话未说完，周颖连忙
解释：“这是送您的。其实我们的商品
挺实惠的，现在开展‘加一元多一件’活
动呢，活动价比超市还划算。”薛先生听
后半信半疑：“是吗？正好我侄子所在
的电厂张罗着为员工发放节日福利

呢，要不，我帮你联系一下？”
一句话带来一个商机。很快，周

颖与这家电厂取得了联系。经过多
次沟通，最终双方签订了800袋北大
荒珍珠米的购销合同。

合同签订后，如何将800袋大米
送到40公里外的电厂成了难题。看
着周颖着急上火的样子，他的爱人暖
心地说：“看把你愁的，我帮你办了！”
就这样，从联系车辆、到站装货，到运
送大米、厂区卸货，周颖的爱人全程
一条龙服务。电厂员工看着送来的
800袋大米，调侃道：“周站长，你家这
位后勤部长的服务真到位！”

江苏徐州石油通过增强员工销售意识、提升销售技巧、激发员工活力等措施，大力推进燃油宝销售

专业售“宝”有一套

易捷大米香飘敬老院

“让顾客少买商品的营销员还真少见”

一句话带来一个商机


