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□陈明军 费海霞 文/图

“小张，来一箱卓玛泉。”近日，
一位农民工来到江苏启东石油汇
龙加油站对员工张晓说。

汇龙站地处启东市新城区，周
边建筑工地较多，进店客户以建筑
工地的农民工为主。该站根据客
户特点，专门为农民工开辟了休息
场所，安装了空调，并免费供应绿
豆汤、茶水、热水等，赢得了农民工
的认可。

“您好，天气干燥，你们在室外
工作一定要多喝水，这是卓玛泉，
来自高原的水，好喝又解渴，现在
搞 活 动 ，价 格 优 惠 ，来 一 瓶 尝 尝
吧。”当农民工到站休息时，汇龙站
员工会热情地向他们推介卓玛泉、
鸥露纸等生活用品。“别说，卓玛泉

入口柔软，确实好喝，我是越喝越
爱喝。”农民工小刘笑着说。如今，
很多农民工成为卓玛泉的粉丝。

“黄先生，你们工地上的挖掘
机需要更换润滑油吗？这款长城
润滑油质量上乘，价格实惠，现在
买还能抽大奖呢！”听了员工介绍
后，工地负责人黄先生买了两桶长
城润滑油试用。一段时间后，工地
上的挖掘机几乎都用上了长城润
滑油。

汇龙站通过优质服务及耐心
推介，吸引了越来越多的农民工进
店消费。截至目前，该站非油品各
项指标均位列启东石油前列。

农民工爱到站里来
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“感恩‘柚’你”直播 助力乡村振兴

近日，贵州铜仁石油在铜仁市万山区黄道乡丹阳村香柚基地，通过“加油中石化”微信小程序开展以“感恩‘柚’你”为
主题的直播带货活动，主销扶持商品万山金兰香柚。在两小时的直播活动中，数百人到现场采摘，直播间观看达 1.2万人，
实现销售额 21.15万元。直播结束后，铜仁石油在线上线下持续销售万山金兰香柚，助力乡村振兴。 马志萍 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

□林展鹰 傅美丽

“团结就是力量。我们带着全体
员工一起干，形成攻坚合力，攻克了很
多难关。”在月度经营分析会上，福建
龙岩石油武平片区负责人分享了非油
品营销经验。

年初以来，武平片区通过党员、站
长领着学、帮着算、带着干，激发全员
营销热情，促进非油品经营。1~11
月，该片区基础品类营业额完成计划
的154%，排名龙岩石油第一。

领着学，激发销售热情

年初，龙岩石油非油品销售竞赛
活动方案下发后，武平片区党支部立
即召开会议，组织广大党员、站长深入

学习，研究部署执行方案、逐站对接销
售任务，为顺利完成非油品全年任务
打牢基础。

结合党员责任区创建工作，党支
部党员分别认领非油品攻坚责任区
域。他们坚持到现场摸排，与员工沟
通交流思想，制定攻坚措施，并与员工
一起为客户加油、推介商品、维持秩
序，形成合力攻坚的浓厚氛围。在党
员带动下，涌现出许多能吃苦、有干劲
儿、有激情的促销能手和销售标兵，如
平川加油站员工钟四招，7~10月销售
菊花茶 2000 箱；集贤加油站员工兰
英，月均销售25公斤大米300袋。

“不要害怕拒绝，并保持积极的心
态，销售一定会成功。”每月，片区将促
销能手、销售标兵的经验及心得体会通
过片区经营分析会、班组会推广学习，

营造出先进带后进、后进赶超先进的良
好氛围，提升了片区整体营销水平。

帮着算，明确攻坚方向

为调动员工开口营销的积极性，
片区将员工收入与绩效挂钩，实行“多
劳多得”的考核模式，同时帮员工算销
售、算利润、算收入，并定期通报加油
站、员工的销售情况，及时予以奖励，
让员工充分认识到只有付出才有收
获，使他们从“要我营销”向“我要营
销”转变。

“推介时，我们要抓住加油时的黄
金 3分钟，并用‘买一瓶可以省多少
钱’代替‘现在一瓶多少钱’，直观地将
优惠金额呈现在顾客面前，以激发客
户的购买欲。”片区分批次组织员工到

标杆站学习开口营销技巧，并在现场
互换角色，增强体验感。

“我们要充分利用兑换政策，加大
饮品促销力度，确保多上量、多获利。”
作为永富加油站的挂点党员，党支部
书记陈秋生认真分析市场形势，帮助
永富加油站找准营销发力点，并算好
利润账和收入账，调动员工营销积极
性。三季度，永富加油站饮品销量同
比增长210%。

带着干，齐心协力攻坚

“李先生，您提出的要求我已经上
报公司了，过两天就给您答复，感谢您
的支持。”在日常工作中，片区党支部
班子成员带头开展市场调研，明确客
户开发方向，协助加油站和客户经理

做好客户开发维护，并在客户走访过
程中，挖掘客户个性化需求，做到精准
营销。

“您好，鸥露纸有韧劲儿，耐用，现
在购买有折扣，很划算。”在乡镇大集
上，党员赖春梅热情地向客户推介商
品。在做好站内销售的同时，党员做表
率，带领员工走出去，前往社区、集市、
厂矿等开拓非油品销售市场。

该片区党支部班子成员、党员事
事想在前、干在前，团结广大员工心往
一处想、劲儿往一处使，营造出“全员
参与营销，个个争当能手”的浓厚氛
围。截至目前，武平片区累计获得 5
面龙岩石油非油品月度红旗。

福建龙岩武平片区通过党员、站长领着学、帮着算、带着干，激发全员非油品营销热情，成效显著。1~11月，

该片区基础品类营业额计划完成率排名龙岩石油第一

全员参与营销 个个争当能手

□蒋修飞

“进站客户虽然少，但一个都不能
错过，再有就是多花点儿心思拓展站
外销售。”浙江临海石油杨梅加油站站
长何宝花在分享经验时说，小站非油
品销售，靠的是内外兼顾。

杨梅加油站是临海石油最小的
站，场地小、位置偏，日均轻油销量不
足 1 吨，非油品销售业绩也曾经垫
底。都说荷塘里掀不起风浪，但自从
何宝花夫妇承包该站后，该站经营状
况得到较大改善。目前，该站非油品
月均销售额超10万元，成为台州石油
承包小站的非油品样板站。

组合商品价格取整

“不买了，这么多饮料挑着麻烦，
找回来的零钱也不好拿。”一次，一位
摩托车车主在购买饮料时的牢骚，引
起了何宝花的注意。杨梅加油站的客
户大多是周边村庄的摩托车车主，且
年纪较大。该站曾利用现场推介、摆
放堆头等方式吸引客户购物，但效果
不明显。

不愿意找零，那就取整；不愿意挑
选，那就组合。说干就干，何宝花夫妇
从集市上买来塑料袋，将饮料搭配成
10元一捆、20元一捆、30元一捆；把

方便面与卤蛋、火腿肠捆扎在一起，
盐、醋、鸡精捆扎在一起，放在泵岛边
的推车里，并贴上爆炸贴，让顾客一眼
就能看到。

“这办法还不错。夏天天气炎热
时，一天能卖几十捆饮料。”何宝花说，

“捆扎销售为客户带去了实惠与方
便。同时，我们将组合商品搬到泵岛，
在加油的同时借助实物推介，进一步
提高了成交率。”

积极争取福利采购

“让你一个女同志搬上搬下，哪好
意思啊，我们自己来。”某船厂部门负责
人徐先生看着送货上门的何宝花说。

何宝花的爱人杨前竹是当地人，
他在走访客户时发现，杨梅加油站附
近的几家造船厂，每年中秋、春节都要
给员工发放福利，对食用油、牛奶等商
品的需求较大。夫妻俩便多次上门走
访，虽然吃了不少闭门羹，但是他们不
灰心，仍耐心为客户算优惠券折扣账、
油非互动优惠账，最终，成功将其发展
为非油品定点团购客户，这些船厂福
利采购额均超过 3万元。同时，他们
收获了几十位忠诚的用油客户。

尝到成功喜悦的何宝花夫妇，将
目光瞄向更广阔的市场，通过不断走
访周边企业，陆续开发了运输公司、老

年协会等多家团购客户。

进村推广特色产品

“桃的甜感、茶的醇香，来尝尝我
们单位研发的桃茶。”不久前，何宝花
得知杨梅村要召开村委会，便在开会
前赶到会议室，请参会人员品尝桃茶。

“这款饮料不适合作为会议用
水。”村支书杨永才婉言谢绝。不甘心
的何宝花一直等到会议结束，再次推
介：“杨书记，这款桃茶是我们单位帮
扶福建乡村的特色产品，购买它也代
表咱们村的一份爱心，况且，它好喝、
不贵。”

“我们村委会经过商议、咨询，决
定把这款桃茶作为会议用茶。”最终，
村委会购买了 50箱桃茶。有了杨梅
村的销售经验，何宝花夫妇又走访了
周边的几个村组，一个夏天销售桃茶
超500箱。

“只要不认输，办法总比困难多。”
靠着这股韧劲，何宝花夫妇硬是让杨
梅加油站非油品销售业绩迈上了一个
新台阶，提前 3个月完成了年度销售
任务。

花式营销
离不开用心用情

□秦紫函

近年来，易捷便利店通过接力促销、高峰期
营销、走出去营销、情感营销、贴心营销等花式
营销，吸引了众多客户的关注与支持。

花式营销成绩显著，是员工用心用情对待
工作的结果。对客户来说，相似的营销话术听
过太多，只有员工真正站在他们的角度推介符
合他们需求的商品，才愿意埋单。

只有用心，才能抓住客户需求，提供更优质
的服务。各种各样的营销方案不是凭空想出来
的，而是在日复一日的工作中梳理客户需求和
要求、总结销售经验和规律、分析自身优势和特
点、不断纠偏和改进得来的。这就需要全员共
同努力，多下一些功夫，抓住机会促成销售。

只有用情，才能提供周到服务，赢得客户信
任。有些加油站会请网约车司机到站休息、帮
老人送货上门、免费提供洗车服务等，虽然这些
做法看起来都是“分外事”，但是有效帮助客户
解决了问题，增进了与他们之间的感情，为加油
站带来了客流，也为商品打开了销路。

营销的方式多样，核心是员工用心用情。
否则，花样再多也不会赢得客户信赖，且难以实
现长久发展。

九江石油
优化收银区陈列氛围

本报讯 11月，江西九江石油开展“收银区
陈列提升月”主题活动，以先进先出为原则，对
商品进行正面陈列、前置陈列、丰满陈列，优化
门店陈列、突出促销商品，营造良好的购物氛
围。 （田 辉）

石家庄石油
为客户发放防疫随手礼

本报讯 11月，河北石家庄石油选取出现
疫情反弹的辛集、晋州、深泽等三地加油站，以
及核心示范站、市区站等共120座站，开展防疫
随手礼发放活动，为进站客户赠送口罩、消毒湿
巾、免洗酒精、消毒凝胶等，受到客户称赞。

（张建恩 孙新伟）

宜春石油
开展风险防控专项检查

本报讯 近日，江西宜春石油管理人员对所
属 9个县公司的 50余家易捷便利店进行风险
防控专项检查，涉及门店资金上缴、商品盘点、
商品质量、台账建立等内容。宜春石油通过自
查自纠、立查立改，进一步提升了经营质量。

（胡小涛）

抚州石油
专项行动加快商品周转

本报讯 11月，江西抚州石油开展专项行
动，易捷商品周转率同比提高 5%。抚州石油
建立滞销商品跟踪、促销、调拨、处理机制，减少
库存积压；加大临期、过期商品审核及惩戒力
度，形成低库存、快周期、无积压、高效能的运转
模式。 （黄旭敏）

湛江石油
提前完成基础品类销售任务

本报讯 11月 22日，广东湛江石油提前39
天完成基础品类年度销售任务。年初以来，湛
江石油牢牢把握节假日销售契机，从提升门店
形象、强化运营督导、加强员工培训、优化营销
方案、提升客户体验等方面入手，提升进店率、
消费率，做实做大非油品业务。

（吴静微 陈金凤）

11~12 月，安徽淮南石油开展燃油宝销售
竞赛活动，按照片区、加油站、个人燃油宝销售
额排名，评选出明星片区、明星加油站、明星员
工，并给予奖励，激发了员工销售热情。11 月，
淮河大道加油站燃油宝日均销量突破 50 瓶。
图为该站员工向客户推介燃油宝。

宋 晖 摄

“荷塘里也能掀风浪”
杨梅加油站是浙江临海石油最小的站，何宝花夫妇承包该站后，

通过不懈努力，实现月均销售额超10万元，成为样板站

□樊春华

12月 1日上午，一辆快递三轮车
驶进湖北襄阳石油白鹤乡加油站，员
工朱俊小跑着迎上前，将车引至 95
号加油机旁。“我自助加油。”快递小
哥掏出加油卡对朱俊说。

“好的。”朱俊回应道，随后问，
“跑快递每天肯定打不少电话吧，您
是移动的号还是联通的号？”“移动。”

“在我们站，您可以用手机积分换购
商品。您用手机扫一下我胸前贴的
这个二维码，可以查看您有多少积

分。马上年底了，积分会清零，过期
作废就太可惜了！”

“好啊，你帮我看看。”加完油后，
快递小哥掏出手机扫了一下朱俊胸
前贴着的二维码。朱俊帮他查看后，
发现对方积分竟高达64653分，可兑
换价值640元的商品，这让快递小哥
惊喜不已。“我每天要打一两百个电
话，根本不知道手机积分还能兑换商
品。真是太谢谢你了，让我捡回了
600多元。”随后，快递小哥兑换了大
米、鸥露纸等商品，高高兴兴地离开
了加油站。

□邵凯杰

“我每次到回龙站都是加油外带
洗车，中国石化洗车点洗车干净，还
不收费。我们学校有很多教职工都
在这儿洗车。”不久前，江苏镇江石油
回龙站老客户顾先生一边等候洗车，
一边与其他顾客闲聊。

回龙站属家庭承包站，为了提升
该站销售业绩，站长王优风向上级公
司申请增设洗车业务，并同步开展油
卡积分送洗车营销活动，即客户下载
小程序并绑定加油卡，持卡加油后自
动生成积分，每200积分可兑换洗车
一次，吸引了很多客户参与活动。自
开设洗车业务以来，该站日均油品销
量由3吨升至15吨。

“要想让洗车机在高频使用下仍
能保持正常运转，平时必须加强维
护、保养。”王优风每天下班后，都会

认真检查洗车机、水罐容量，加注清
洁剂，确保第二天正常使用。他还请
来有着多年机械修理经验的哥哥加
盟，共同经营该站。王优风的哥哥定
期做好洗车机的维护、保养，通过添
加润滑剂、更换老化零部件，降低故
障率，并备足各种零配件以备不时之
需。国庆期间，该站平均一天洗车超
过360辆次。

“张先生，加完油洗洗车吧，用积
分洗车不花钱。”王优风经常利用加油
间隙，提醒客户及时洗车。“好嘞，这几
天净跑长途了，车上一层土了。”张先
生回应道。王优风在介绍经验时说：

“每次洗完车，我都会向客户道别，感
谢他们对我们站的支持。尊重客户，
也是让他们成为回头客的关键。”

截至目前，回龙站每月洗车量均
位居镇江石油榜首，并迈进江苏石油
前列。

□周丽洁

“先生，来看看我们的商品套餐，特
别实惠。”不久前，在江西景德镇石油宝
石加油站，员工彭晓萍利用加油间隙，热
情地向顾客推介泵岛堆头上的商品组合
套餐。“这个套餐不错，家里请客刚好要
买两瓶酒，其他的玻璃水、纸巾都是需要

用的，一起买便宜多了，划算。”顾客李先
生在彭晓萍的推介下选购了一套商品。

11月以来，景德镇石油在加油站
开展了商品组合套餐营销活动，各站
根据商圈及客户特点，定制了包括粮
油、酒、奶制品、玻璃水、纸巾等商品在
内的组合套餐，并打折销售，让客户享
受优惠。各站将商品组合摆放在醒目

位置，并附上价格比对表，吸引顾客消
费，营造了浓厚的销售氛围。

“这个活动就是想发挥商品全、价
格优的优势，充分满足客户需求，为客
户送去优惠的同时提升销量。”景德镇
石油非油部负责人表示。组合套餐活
动仅推出一周，销量就达200套，带动
了非油品销售额的提升。

免费洗车引客效果佳

手机积分兑换“捡回”600多元

商品组合卖 顾客更青睐


