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□冯晓燕 文/图

“您好，这是来自新疆阿克苏
的薄壳纸皮核桃，多吃核桃能增强
记忆力、补气养血，现在店里正在
开展促销活动，折后价格非常划
算。”3 月初，在浙江台州石油白云
山加油站，员工何馨正热情地向客
户推介店内新品。

白云山加油站地处闹市区，附
近遍布住宅、商业区、写字楼，是车
流量较大的一个站点。年初以来，
该站根据市场调研结果及顾客消
费需求分析，结合“加油站服务提
升百日竞赛”活动，开展了主题为

“新年囤货发发发、如虎添易捷节
高”的促销活动。他们在加油现

场、易捷店内摆放爆款商品堆头，
并张贴标有原价及现价的爆炸贴，
吸 引 了 很 多 顾 客 驻 足 咨 询 并 购
买。其中，薄壳纸皮核桃以其好
剥、好吃及老少皆宜的特点，成为
该店的热销商品。

“过年没来得及回家，打算下
周回老家看看父母，吃顿团圆饭。
正好买两箱核桃带回去，让老两口
有空的时候多吃核桃补补脑。”老
客户张先生提着两箱核桃乐呵呵
地与员工聊了起来。截至目前，该
站薄壳纸皮核桃销量逐月递增。

纸皮核桃成畅销商品

非油拓市
Oil Marketing Weekly

前沿速递
Oil Marketing Weekly

72022年3月17日

非油空间● ●

营销周刊
□责任编辑：陈京梅 □电话：010-59963156 □邮箱：chenjm@sinopec.com □审 校：张春燕 □版式设计:李 默

il Marketing Weekly

新闻摄影竞赛新闻摄影竞赛
长城润滑油杯长城润滑油杯

雪容融展台受客户青睐

近期，河南新乡石油开展陈列竞赛，助推“加油站服务提升百日竞赛”活动走向
深入。新乡石油各站在加油现场、易捷店内摆放造型各异的堆头，在装扮环境的同
时，吸引客户进店。图为新乡石油小店加油站员工手工制作的雪容融展台，吸引了
很多顾客前来咨询、购买商品。 薛宝泉 摄
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□黄旭敏

“客户您好，在中国石化加油站，
使用移动、联通的积分可兑换鸥露纸
等商品，还可参加买燃油宝送玻璃水
等优惠活动，欢迎您前来。”2月，江西
抚州石油东乡加油站站长艾叶在客户
群发送了这样一条消息。

2月，抚州石油组织各县区公司
大力开展话费积分兑换易捷商品活
动，通过营造兑换氛围、加大激励力
度、站外拓展客户、加强员工培训等措
施，调动员工工作积极性，提升兑换
额。2月，抚州石油移动积分兑换额
同比增长 43.1%，在江西石油名列前
茅。

营造氛围，吸引客户参加活动

开展话费积分兑换活动期间，抚
州石油在加油现场、易捷店内张贴海
报，在液晶显示屏上滚动播放活动信
息，在兑换商品上放置爆炸贴，并在店
内外设置专区，将兑换商品摆成各种
造型，吸引客户咨询、兑换。同时，他
们加大线上宣传力度，发动员工在朋

友圈、微信群转发活动内容，引导客户
到站参与活动。

同时，抚州石油在各店收银台醒
目位置摆放水牌，宣传兑换活动，并
统一制作下发二维码卡片，方便客户
扫码操作。“您好，现在用手机积分可
兑换燃油宝、鸥露纸等商品，活动下
周就结束，您可要抓紧时间兑换啊。”
临川一站员工利用加油间隙的黄金3
分钟，主动向客户推介当期活动，并
出示二维码胸牌，一步步引导客户操
作。

激励考核，激发全员销售热情

抚州石油将兑换任务分解到片
区、库站、个人，每月进行考核，并加大
奖励力度，鼓励各县公司给予先进集
体、个人额外奖励，做到多层奖励、覆
盖全员、激励及时、兑现到位。2月，
抚州石油有6名员工获得“兑换能手”
称号，并得到了相应的物质奖励。

“先生，您看看手机话费积分能兑
换什么商品。”2月 20日，黎川河源站
站长黄芬向一位正在店内开票的客户
推介易积分兑换活动。“你帮我看看有

多少积分，我从来没关注过。”客户将
手机递给黄芬。“您有1.1万积分，280
积分可兑换一包鸥露纸，您能兑换30
包呢。”黄芬说。“太好了！之前就听说
话费积分到期就会清零，但是平时比
较忙，总想不起来兑换，谢谢你的提
醒。”客户高兴地说。

“您好，您的手机有多少积分了？
我们站现在开展话费积分兑换活动，
如果积分多的话，可以兑换几瓶燃油
宝；如果积分少也没关系，兑换几瓶卓
玛泉或几包鸥露纸也挺划算的，不用
花您一分钱。”南丰付坊加油站是座夫
妻委托站，只要顾客进站，夫妻俩就会
主动询问、推介。2月，该站话费积分
兑换额4200元，排名南丰石油小站前
列。

“一站当天积分兑换590元，当班
员工求赞；五站当天积分兑换 1500
元，当班员工求赞。”每天，各站员工都
会在工作群里晒当天的业绩，管理人
员则在群里为员工点赞。

摆摊设点，拓宽活动开展范围

为了扩大活动开展的范围，抚州

石油组建营销团队前往企业、社区、工
厂、村镇、汽车城等地摆摊设点，促销
易捷商品、兑换话费积分，让市民在家
门口就能享受便捷服务。“在小区门口
摆摊设点，很接地气。其目的就是服
务小区居民，让易捷商品走进千家万
户。”东乡八站站长说。

“鸥露纸的吸水性特别好。”2月
18日傍晚，在南城中心广场一侧，一
名身穿蓝色工装的石化员工手拿一张
餐巾纸浸泡在水盆里，然后取出拧干，
向围观的市民说：“你们看，这纸泡在
水里都不会溶解，现在用话费积分兑
换，可以免费拿回家。”

到站帮扶，提升员工销售技巧

抚州石油要求各分公司及时关注
活动排名靠后的站点，并组织销售精
英到这些站进行帮扶、指导，以及邀请
培训专员送课到站，现场实操演示、解
答员工疑问，通过言传身教的方式，做
到先进带动后进。

“张先生，我们站目前有很多优
惠活动，这些组合商品有折扣，那些
商品可以用话费积分兑换，很多商品

还可以用电子券换购，叠加下来，您
可以省不少钱呢。”在南丰五站，领班
李红琴指着货架说完，便拿起计算器
为张先生算起“省钱账”。为实现精
准营销，李红琴在各类营销活动方案
出台后，总会计算怎样才能让客户用
较少的钱买到心仪的商品。由于加
油现场不方便使用手机，她便在口袋
里装上本和笔，记录客户的联系方
式、购买需求，然后根据活动方案及
客户需求，重点选择几类商品向客户
进行精准推介。

“小李，你算的账比我算的细多
了，这些商品算下来，又省了好几百
元。帮我装车上吧。”张先生在李红琴
的推介下，除了用话费积分兑换了商
品，还买了近千元的商品。“微笑多一
点、嘴巴甜一点、态度好一点，回头率
就高一点。”站务会上，李红琴分享了
自己的销售心得。

江西抚州石油通过营造氛围、激励考核、摆摊设点、现场培训等措施，促进话费积分兑换易捷商品活动深入开展

“积分兑换易捷商品，不用花您一分钱”
营销也需要另辟蹊径

□季 刚

“你爱我，我爱你，蜜雪冰城甜蜜蜜”，相信，
很多人都听过这首蜜雪冰城奶茶的宣传神曲。
该奶茶品牌之所以突然走红，其中有个原因，就
是它抓住了短视频流行的趋势，制作简单、有趣
的主题曲并播出，迅速吸引了人们的眼球。

最初，由于该品牌奶茶售价在 10 元左右，
在三四线城市销售较好。后来，该奶茶品牌为
了进军一二线城市，便在这种薄利多销营销方
式的基础上另辟蹊径，以出其不意的宣传方式，
让更多消费者对它熟悉起来。

其实，开展营销工作也需要在方式方法上
另辟蹊径。当然，另辟蹊径不是投机取巧，也不
是恶意炒作，而是在原有的销售方式上，换位思
考，增加新的营销方式。一位销售能手在分享
燃油宝销售经验时说，他在推介时，会用白色的
手套在排气管尾部轻轻摸几下，让客户查看变
黑的手套，然后再告诉对方可以使用燃油宝来
清除车内发动机的积炭。这种推介方式获得了
客户的认同，让他们感受到该产品确实能够解
决问题，从而带动了燃油宝销售。

当我们遇到问题时，不妨试着打破思维定
式，另辟蹊径，或许能够“柳暗花明又一村”。

□王楚怡

年初以来，湖北恩施石油通过向
市场要销量、向服务要增量、向管理
要质量，持续提升非油销售额。1~2
月，恩施石油非油销售额同比增长
22%。

向市场要销量

“先生，现在我们站开展促销活
动，加油满200元及以上送购物抵扣
券，您可以进店了解一下。”在石家沟
加油站现场，员工主动向进站客户推
介当期活动，并引导他们进店，而店内
员工则热情地接待进店客户，根据对
方需求推介商品。

“这款牛奶原价 69元一箱，用券
后84元两箱，在此基础上，再送您两
包鸥露纸。”“这是我们的爆款大米，折
后价格只要28.8元一袋，这款米品质
上乘，自己吃、送人都不错。”施州加油
站调整推介话术，大大提高了推介成
功率。1~2月，恩施石油用券率排名
湖北石油前列。

1~2月，恩施石油大力开展促销
活动、着力打造爆款商品，在朋友圈、
客户群推送活动信息，在加油现场、易
捷店内摆放堆头、设置专柜，并将赖茅
酒、牛奶、粮油等商品组合成大礼包，
满足客户走亲访友、家庭聚会的需
求。同时，他们抓住节日销售旺季，举
办多场赖茅酒品鉴会，提升酒类商品
销售额。1~2月，恩施石油赖茅酒销
售额同比增长近5倍。

向服务要增量

“梁先生，大米给您放好了。”2月
初，容美加油站站长董学梅及 3名员
工将300袋大米送至某工厂食堂并码
放整齐，走出工厂时，他们已累得满头
大汗。

梁先生是董学梅在加油时开发的
非油客户。当时，梁先生进店开发票，
看到店里正在促销大米，便向董学梅
咨询。在交谈过程中，董学梅得知梁
先生所在的工厂食堂月均消耗大米近
百袋，便向他推介了一款品质上乘、价
格实惠的大米。“先买一袋试试。”几天
后，梁先生致电董学梅，订购300袋大
米，并要求送货上门。看着几名女员
工扛着50斤装的大米搬上搬下，梁先
生为她们竖起了大拇指。如今，梁先
生已成为该站忠实的非油大客户。

恩施石油通过细化服务内容，不
断提升服务质量。他们以“你要什么，
我卖什么”为指导，深入市场调研，根
据城市、乡村等的特点引进适销对路
的商品，实现“你买什么，我有什么”的
目标。同时，他们根据客户需求，提供
现场导购、送货上门等服务，大大增强
了客户黏性。

“女士，您尝尝这个白水苹果，又甜
又脆。”这天，高速出口加油站员工吴亚
兰带着白水苹果来到附近的物流园区，
向客户推介苹果卡。自恩施石油推出
苹果卡销售业务后，吴亚兰便持卡下单
买来苹果试吃，“苹果品质好，我也就有
底气推介了”。在物流园区推介当天，

吴亚兰售出苹果卡300张。

向管理要质量

年初，土桥加油站引进了一款食
用油，尽管员工主动向客户推介，但销
售状况不佳，一个月只卖了几桶。看
着仓库里堆积的食用油，站长周宁燕
坐不住了，一方面向公司申请促销政
策，另一方面带领员工走访周边的饭
店、餐馆进行推介。

刚开始，他们四处碰壁，后来，终
于有位餐馆负责人觉得这款食用油促
销后的性价比较高，便把加油站滞销
的食用油全部买了下来。了解到对方
还有米、面等采购需求，周宁燕便向他
推介了加油站热卖的大米。“开始就为
了把滞销的食用油卖出去才想着走出
站外，没想到还收获了一个大客户。
看来，以后还真得多跑跑市场。”周宁
燕笑着说。

年初，恩施石油修订了《便利店临
期商品及商品报损管理办法》，对如何
促销滞销积压等商品有了明确规定。
规定出台后，站长在商品销售过程中
加强了进销存管理，并及时处理临期
商品，有效减少了损失。同时，恩施石
油在全州范围内开展烟草、润滑油专
项盘点工作，做到全州110家易捷店
盘点全覆盖、无遗漏，进一步强化了管
理、规避了风险。

湖北恩施石油向市场要销量、向服务要增量、向管理要质量，非油销售额
持续提升

勤说勤跑，撬开市场之门

衢州石油
借力政府消费券提升销量

本报讯 自2月中旬开始，浙江省衢州市柯
城区政府向市场投放“满100元减 25元”电子
消费券，消费券可在衢州石油指定加油站叠加
使用。截至目前，衢州石油油品、非油品销量均
实现同比增长。 （邱丽芳）

宜昌石油
推广营销口袋书提升服务

本报讯 近日，湖北宜昌石油针对营销工
作、商品推介等编写口诀并推广。宜昌石油针
对营销工作，推出“车辆引到位，方便来消费；
燃油宝先行，再推油优惠……”的口诀；针对商
品推介，推出“人到中年不得已，茶杯里面泡枸
杞……”的口诀，并制成口袋书，组织员工学
习，提升员工销售技巧。 （钟 宇）

上高石油
与4S店合作推出权益包

本报讯 近日，江西上高石油深化与 4S店
的合作，双方进一步整合现有资源，共同推出

“中国石化权益包”。客户购买汽车即可获得权
益包，可享受加油优惠、免费洗车、免费保养，以
及粮油套餐、易捷折扣券等优惠。 （胡小涛）

乌兰察布石油
首笔化肥销售额超10万元

本报讯 近日，内蒙古乌兰察布石油深入走
访春耕用户，详细了解客户的生产需求，并与化
肥厂家合作召开客户座谈会，在沟通中加强联
系，提高客户认可度。截至目前，乌兰察布石油
首笔化肥销售额达10.8万元。 （张 捷）

濮阳石油
深入开展百日竞赛活动

本报讯 近日，河南濮阳石油积极开展“加
油站服务提升百日竞赛”活动。濮阳石油组织
员工观看规范操作教学视频、开展环境卫生整
治工作、推广无接触式加油服务、加强现场管理
督察，不断提升加油站现场服务质量。（赵 耀）

十堰石油
开展石化钱包开发评比

本报讯 2月以来，湖北十堰石油利用钉钉
工作群开展石化钱包开发评比活动，要求各站
站长每日定时在群内通报开发量、使用量及油
品销量等，由管理人员对各站情况进行评比，提
升了开发客户数量。 （王 敏）

近期，安徽合肥石油开展了易捷店商品自
查工作，严防过期、变质，以及标识不清、产地不
明等商品上架，确保商品质量百分之百合格。
图为中心加油站员工检查商品。 孙德荣 摄

□樊春华

近日早晨，一辆老式别克轿车驶
进湖北襄阳石油长虹路加油站。员
工尹鹏跑步迎上前，将车引至 95号
加油机旁。“先生，您好，您这车很费
油吧？估计一部分油没有完全燃烧
就排出去了，费油不说，还不好启
动。我建议您买一个周期的燃油宝
试试，比您花几百元保养还管用。”尹
鹏微笑着对客户说。“你别忽悠我，你
怎么知道我这车费油？”司机问。

尹鹏弯腰将手指伸进排气管抹
了一下，随后将粘了积炭的手向客户
展示：“您进站时，汽车的排气管冒着
黑烟、噪声很大，若是晚上，可能还会

看到排气管冒火星，这都是汽油没有
完全燃烧的表现。您用一下燃油宝，
5瓶一个周期，要是没有改善，我无条
件退款。”听了尹鹏的话，客户当场买
了5瓶燃油宝。

尹鹏是汽修专业毕业，在汽修厂
工作了8年，熟知汽车构造及工作原
理。为了更好地销售燃油宝，他特意
跑回母校实验室做了燃油宝的清洗
实验，掌握了燃油宝的清洗原理。随
后，他采取看冒烟、听声音、摸排气管

“三步法”推介燃油宝，并用通俗易懂
的话向顾客讲解燃油宝清除积炭的
原理，有效提升了推介成功率。截至
目前，尹鹏月均销售燃油宝 350瓶，
成为湖北石油燃油宝销售冠军。

□高 莉

“你好，冯站长，不好意思，这么
早打扰你。我们现在需要40桶尾气
处理液，你们那里有货吗？”近日凌
晨，河南郑州石油新郑服务区站值
班站长冯二民接到客户马先生的要
货电话。马先生就职于中原高速公
路航空港分公司，不仅在该站加注
油品，而且采购机油、尾气处理液
等。

得知马先生要采购尾气处理液，

冯二民马上向对方介绍：“马先生，现
在我们站开展促销活动呢，购买 20
公斤装的尾气处理液有优惠，50桶
2900元，每桶也就是58元，购买100
桶的优惠力度最大，算下来每桶才
54元。这个活动本周末截止，您还
不趁着这个机会买一组，我们可以以
最快的速度为您送货上门。”听了冯
二民的介绍，马先生马上订购了100
桶。挂了电话后，冯二民立即起身，
找来货车，不到 1小时就把 20 公斤
装尾气处理液送到了客户单位。

凌晨急送百桶尾气处理液

“三步法”推介燃油宝

牢记嘱托 再立新功 再创佳绩 喜迎二十大奋进新征程
建功新时代


