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“我陪嫂子看病来了，医院人
太多，我转了好几圈都找不到停车
位，真是愁死了。”不久前，刘先生
在山东滨州石油市区 6站加好油开
票时，在电话里和家人抱怨。“先
生，看病要紧，您把车停在我们这
里吧。”当刘先生挂断电话后，一旁
的员工王雪梅关切地表示，并赶紧
给他找好了车位。“太好了！谢谢
你帮我。”刘先生感动不已。

市区 6 站门前开阔，不仅设有
停车区，而且开设了一家独立的易
捷店，面积 100 平方米。店内分两
个区域，外侧是赖茅酒专区，陈列
了多款赖茅酒；内侧是茶室，销售
云南普洱、贝瓷等特色商品。每天
一早，王雪梅总会泡好一壶香气宜

人的普洱茶，等待客户到来。
两个小时后，刘先生从医院回

来取车，王雪梅热情地招呼他们到
茶室休息，并向他们介绍各款赖茅
酒、普洱茶等商品特色。最后，刘
先生买了一箱传承赖茅酒。几天
后，刘先生通过微信找到王雪梅，
表示在店里买的传承赖茅酒口味
纯正，并且很有收藏价值，再次购
买了 22箱。

此 后 ，只 要 站 里 开 展 促 销 活
动，王雪梅就会通过微信告知刘先
生。享受实惠的刘先生，经常在朋
友圈分享易捷商品及优惠活动，成
为该站的忠实粉丝。
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用购物券买年货更实惠

2022 年 1 月，安徽六安石油开展年货节活动。年货节期间，顾客注册安徽石油
APP并绑定加油卡，在持卡加油满额后即获取 150元减 66元电子购物券，可用于置办
年货。图为 1月 4日，加油东站员工向客户推介年货。 王 韡 摄
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牢记嘱托 再立新功 再创佳绩 喜迎党的二十大

□练金燕

在位于浙江省缙云市东渡镇的
330国道附近，有一座农网小站——
缙云石油长坑加油站，一座仅有一人
的承包站。2021年，该站非油品月销
售额从最初的零元升到最高 7万元，
油品销量从最初的 85 吨升到 1000
吨，成为缙云石油员工口中津津乐道
的标杆站。

承包前，该站仅有两台加油机、两
把加油枪，罩棚面积只有60平方米，
月均销量 7 吨。开始推行承包经营
时，面对这个烂摊子，很多人都望而却
步，站长郑益红却认为办法总比困难
多，通过实施改造、培育客户、提升服
务水平，渐渐摸索出“郑益红家庭承包
站管理工作法”。2021年，该站非油
品销售额、轻油销量均实现同比增长。

提升油站形象，明确销售目标

“站容站貌跟不上，再好的服务也
会打折。”自长坑加油站旁的330国道
重建后，车流量激增。郑益红经过调
研分析，果断向上级提出油站改造建
议。改造后，长坑站站容站貌焕然一
新。“一段时间没来你们站，想不到变
化这么大，标识牌都亮了，店面整洁、
商品齐全，真是大变身啊！”老顾客王
先生看到油站的变化，不禁赞叹。

形象提升后，如何提升非油品销
售额，又成了亟待解决的难题。郑益
红主动学习商品知识、销售技巧，并加
强现场营销，逢人就推介促销活动或
新进商品；根据客户不同需求及促销
活动特点，将商品进行组合销售，不仅
价格实惠，而且为客户节省了挑选商

品的时间；组建了客户微信群，一有优
惠活动、新品到店等信息就及时在群
里发布，吸引客户进店购买，并利用空
余时间，前往周边工厂、小区等发展团
购客户。截至目前，该站非油品月销
售额最高达7万元。

强化服务质量，逢人逢车必推

“刘先生，又要出车啊！茶杯里要
不要加点水？”看到老顾客刘先生来加
油，郑益红热情地迎上前。

在长坑站，郑益红既是站长又是
员工，尽管有时忙得顾不上喝水，但是
服务质量一点儿都没有打折。郑益红
总是“变着花样”为顾客服务，在她的
口袋里，总是放着一瓶喷雾和一块抹
布，一旦发现车的后视镜或车窗有灰
尘便帮忙擦拭；看到外地车，她会询问

司机是否需要在站内休息一会儿再出
发。就这样，她将很多头回客发展成
为站里的回头客。

“看到车辆进站时，必须加快脚
步、主动上前推介，抓住每次机会；推
介时嘴巴要勤，用简明的语言、最短的
时间向客户介绍优惠活动，让客户听
得明白，又不耽误时间；与顾客交流时
脑子要快，当顾客需求与所推介的商
品不一致时，要迅速转变思路，引导顾
客消费。”郑益红还秉持“人人都有需
求，我要向每一位进站顾客推介”的理
念，逢人就推介商品，并总结出一套服
务经验，促进了交易的达成。

陈列突出重点，叫货精准齐全

“每次来你们站，我总得先看看店
里的促销堆头，看看有什么商品优惠

呢。”老顾客孙先生说。
“好的陈列能够吸引客户眼球。”

郑益红在店内店外显眼位置摆放易捷
商品及促销商品，并将关联商品摆放
在一起，便于后续推介，加深顾客对商
品的印象。她还结合店内布局及照明
情况摆放货架，提升顾客进店体验。

促销活动期间，郑益红对重点客
户进行梳理、分析，采取上门走访、打
电话、发短信等方式有针对性地向客
户推介。上班族是该站的主要客户，
郑益红根据客户特点，引进了速食食
品、零食等符合他们需求的商品。由
于方法得当，该站在每次促销活动中
都能实现销售额增长。

□戴 建

江苏宝应石油广洋湖加油站地处
扬州水乡，周边只有一条主要公路通
往外界，月均轻油销量100吨。自徐
美花夫妇承包经营该站后，从易积分
兑换业务入手，提升非油品销售额。
2021年四季度，该站在宝应石油区域
小站易积分兑换比赛中夺得第一名。

注重宣传，营造氛围

“您好，这些都是手机积分可以兑
换的商品，您看看有喜欢的吗？”徐美
花一边为汽车加油，一边指着旁边的
堆头向客户推介。

走进广洋湖加油站，加油岛中间的
小桌子上整齐地摆放着燃油宝、鸥露
纸、卓玛泉等重点商品，旁边的海报上
清楚地写着兑换政策。同时，易捷店的
商品地堆更是满满当当，丰富的兑换商
品吸引很多顾客驻足。“这是兑换说明，
上面有兑换攻略、商品图片，您看看怎
么兑换更划算。”徐美花把兑换政策提
炼成简洁明了的说明文字并配上图片，
打印制成宣传单向顾客派发，让顾客能
快速了解，有效提升了兑换率。

紧盯现场，分类推介

加油现场和便利店是推介易积分
活动的主要阵地，徐美花在加油过程
中向顾客介绍兑换办法，并根据顾客
具体情况有针对性地推介。如果顾客
开的是新车，她会说：“新车用一段时
间就要添加燃油宝了，可以防止积炭，
还能增强动力。如果您手机里有积分
可以兑换，不用掏钱就能换购。”如果
车里有家庭成员，她就会重点推介鸥
露纸：“我们中国石化的鸥露纸质量
好，是百分百竹浆做的，柔软、吸水，还
结实，用手机积分兑换，一分钱不花，
全家人都可以用，您试试。”说完，她还
不失时机地递上一张鸥露纸给顾客试
用，大部分顾客试用后都会选择积分
兑换。由于可以兑换、质量上乘、比较
实用，该站鸥露纸兑换率最高。

广洋湖加油站的客户除了汽油客
户，还有不少柴油客户，怎样才能吸引
他们参与易积分兑换活动呢？经过观
察了解，徐美花发现他们对纯净水、无
芯卷纸比较感兴趣，便特意将这两款
商品码放在柴油加油机附近。每次为
货车加完油，她便会提醒司机：“你们

成天在外忙碌，没时间兑换手机里的
积分吧，可别浪费了，上次有位司机手
机里有 5万多积分都过期清零了，太
可惜了，我帮您看看手机积分有多少，
能兑换哪些东西。”很多顾客都接受了
她的推介，高高兴兴地将积分兑换成
了商品。

建立台账，周期兑换

徐美花有一本易积分兑换台账，
虽然简易，但在她眼里可是个宝贝。
台账上，一笔笔记录着顾客的姓名、车
牌号、兑换时间、商品数量、剩余积分
等信息。每过一段时间，她就会翻看
台账，看看哪位客户的积分可以兑换
了、哪位顾客的燃油宝或鸥露纸快用
完了，做到心中有数。只要这些顾客
到站，她就会及时提醒。

“张先生，一个‘疗程’的燃油宝用
完了吧？您查看一下手机积分，看看
能不能再兑换一组。”顾客觉得徐美花
像朋友一样，感到十分亲切，也对她的
敬业精神由衷钦佩。

营销要学会有的放矢

□季 刚

一次，机关人员小林到加油站帮扶，站里员
工告诉小林，星巴克的听装咖啡卖起来有难
度。当天下午，小林在加油站帮助销售非油品
时，重点推介这款咖啡。小林以驾驶奔驰、宝马
等品牌汽车的私家车车主为目标客户，不到半
天就销售了 5箱咖啡。

营销需要有的放矢，不能眉毛胡子一把
抓。要学会细分客户，根据不同的顾客来推介
商品，才能做到事半功倍。比如，有些顾客对价
格比较敏感，喜欢货比三家，销售人员可以向他
们介绍优惠活动、对比优惠前后的价格，让这些
顾客感到买得实惠；有些顾客比较关注商品的
品牌与品质，销售人员可以向他们推介一些高
档商品，以促成销售；有些顾客讲究便利，销售
人员可以提供送货到车、送货上门等服务，让顾
客便捷购物。

同时，公司层面可以组建营销团队，对进店
顾客的消费习惯进行数据分析，并结合每家门
店的销售数据、顾客群体、周边商圈等特点，实
施“一店一策”，调整门店的商品品种、服务内
容，并经常性地帮助门店进行大数据分析，指导
他们有的放矢地开展非油品销售工作。

宜春石油
新零售商业模式获突破

本报讯 江西宜春石油深化“互联网+加油
站+便利店+第三方”的新零售商业运营模式，
深挖线下资源，打造多功能服务矩阵，推动广
告、汽服、家电、整车销售等业务开展，2021年
销售额突破1000万元。 （聂 凯）

安徽石油
与同庆楼开展战略合作

本报讯 2021年12月31日，安徽石油与同
庆楼餐饮公司签订战略合作协议。同庆楼是唯
一在A股主板上市的民营餐饮企业，享有“中
华老字号”称号。双方合作后，同庆楼系列产品
在安徽石油易捷便利店全面销售。 （孙宗奎）

濮阳石油
合作开展整车销售业务

本报讯 2021年 12月，河南濮阳石油实现
整车销售零突破，客户在濮阳石油喜提新车并
拿到该公司开具的第一张机动车销售统一发
票。2021年，河南濮阳石油与陕汽轻卡经销商
合作开展整车销售业务，助推门店转型发展及
基础品类销售。 （赵 耀 杨 凯）

长阳石油
借年货节开发非油客户

本报讯 2022年1月，湖北长阳石油借年货
节契机，组织全员开发非油品大客户。其中，长
阳石油管理人员利用在县政府开会契机，成功
开发银行等大客户，一举拿下价值33.5万元的
年货大单。 （云 舒）

信阳石油
聚焦4S店开拓油品市场

本报讯 2022年1月，河南信阳石油利用元
旦、春节购车旺季契机，聚焦4S店开拓新车油
品市场。元旦假期3天，信阳石油前往多家4S
店，为新车客户办卡330余张、充值额16.76万
元，带动油品增量4.5吨。 （李梦尧）

河池石油
年货节促进非油品增销

本报讯 自2021年12月21日起，广西河池
石油启动以“新年囤货666，如虎添易捷节高”
为主题的年货节活动，以爆款商品打折、抽取
66元红包为主要促销方式。截至目前，河池石
油非油品销售额实现同比增长 185%，排名广
西石油第二。 （卢 毅 张 哲）

日前，安徽石油首台交管智能体检机落户
合肥石油南路加油站。驾驶员通过智能自助设
备，可完成视力、辨色力、听力、身高等体检项目
和拍照，并可现场打印体检报告和照片，整个流
程用时不到 3 分钟，极大提高了体检效率。图
为南路加油站员工指导客户使用交管智能体检
机。 孙德荣 摄

□樊春华

“张站长，朋友让我来找你，说让
你帮忙买车不吃亏。”2021年12月16
日一大早，顾客刘先生跑到湖北襄阳
石油隆鑫泰加油站，找到站长张红平，
让他帮忙买一辆东风风神越野车。

张红平马上开上私家车，带上刘
先生前往 70公里外的襄阳市高新区
东风汽车销售部。路上，张红平热情
地向刘先生介绍：“我们襄阳石油与东

风商用车销售部签有协议，每辆车在
最低售价的基础上还能再优惠，并送
大礼包和 3年免费保养。同时，您关
注我们中国石化APP，还会有更多优
惠，加油卡充值有折扣、使用‘一键加
油’功能每升油可优惠0.8元。”

自襄阳石油开展汽车销售业务
以来，张红平便采取打电话、发微信的
方式，向亲戚朋友介绍这项业务。只
要有人找他买车，他就会根据买车人
的喜好，从车型介绍到看车选车、从定

车到上牌等，提供一条龙服务，“买车
对于普通家庭来讲是件大事，我能够
体谅买车人的心情，会想办法帮他们
把价格压到最低”。

有人给张红平起了个绰号，叫“车
媒婆”，他在帮助客户买车时，先是观察
买车人的表情，揣摩对方的心理预期，
并加以引导，陪他们多看车型、多方比
较，帮助消除疑虑。就这样，张红平最
高1个月销售汽车8辆，销售额达200
万元，成了远近闻名的汽车销售达人。

□黄竹青

广西南宁石油职工食堂的厨师
蒋祥春最近特别开心，去食堂就餐的
员工都发现了。“蒋师傅，您是捡到宝
了吗？笑得跟朵花似的。”“嘿嘿，我
捡到宝了！”蒋祥春确实捡到了宝
——成功售出大米5000斤。

“大干 150 天，打赢市场攻坚
战”，在南宁石油全员销售氛围的影
响下，后勤人员也行动起来。蒋祥春
从公司直销店为职工食堂采购了一
批香米，口感好、价格实惠。“这么好
的大米应该会有市场。”想到这儿，他
立即行动起来，按照通讯录逐一与快
餐店、培训机构食堂、幼儿园等单位
联系，一遍一遍推介商品。对于犹豫

的客户，他建议对方先买一些试吃，
并开着自己的电瓶车为他们送货上
门。1周时间，蒋祥春售出5000斤大
米，还开发了一家固定大客户，每周
大米用量2000斤。

“我再联系几个大排档，大厨我
要兼做卖米郎了。”蒋祥春信心满满
地计划着。在接下来的日子，蒋祥春
一边忙着食堂的日常工作，一边忙着
销售大米。“您要 1000斤？好的，放
心，按您的要求，周六上午10点前给
您送到。”蒋祥春经常是刚熄了炒菜
的炉火，便急忙冲出厨房给客户回电
话，顾不上吃饭，转身又赶紧与业务
部联系配送事宜。

蒋祥春忙了1个月，销售大米共
计1.2万斤，还开发了3家固定客户。

□邵凯杰

“小盛，又是你当班啊，帮我加满
油，尾气处理液也加上。我有点儿
乏，先去洗漱一下。”2021年 12月 30
日一早，老客户周先生来到江苏镇江
石油超群加油站对员工盛阳辉说。

“好的，您放心。”盛阳辉答道。
超 群 站 地 处 312 国 道 丹 阳 境

内。丹阳是全国闻名的眼镜生产基
地，全国 80%以上的眼镜来自此地，
该站客户多为南来北往运送眼镜辅
料的货车司机。该站根据客户特点，
利用占地7000余平方米的优势打造

“司机之家”，开辟了餐厅、客房、休息
区，安装了空调，夏季免费供应红茶、
绿豆汤等，秋冬季提供热水、热饮，满
足了货车司机的需求。

很快，周先生洗漱完毕来到加油
机旁，看到小盛正吃力地抱着20公斤
的大桶为车加注尾气处理液。“谢谢
你，你们的服务真不错。”周先生感
叹。“周先生，您看看手机里有多少商
品抵扣券，用券买尾气处理液很划算，
相当于打六折。抵扣券是有期限的，
快到年底了，浪费了很可惜。”加完尾
气处理液后，小盛对周先生说。“好的，
我看看，反正天天要用尾气处理液，便
宜就买一点。”周先生回应道。看到手
机里有不少抵扣券，周先生盘算了一
下，对小盛说道：“给我来10桶 20公
斤的。”不一会儿，小盛便将10桶尾气
处理液放到了周先生的车上。

2021年，超群加油站尾气处理液
销量 600 余吨，在江苏石油名列前
茅。

浙江缙云石油长坑加油站通过站房改造、加强现场服务、优化商品陈列等，实现非油品月销售额大飞跃

一个人的标杆站

江苏宝应石油广洋湖加油站通过营造氛围、精准推介、追踪服务等措施
提升易积分兑换额

乡村小站易积分兑换比赛夺魁

“车媒婆”卖车有一套

“尾液”热销的秘密

大厨变身卖米郎


