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□徐 婕 文/图

“ 你 们 这 里 的 茶 叶 蛋 特 别 好
吃，我今天特意绕道过来买。下午
饿了，还是吃点热乎乎的舒服，帮
我拿两个。”在浙江湖州石油三环
东路加油站，老客户张先生对员工
说。“还是您会吃，我们这茶叶蛋是
用大红袍煮的，特别香。”员工丹丹
一边说一边帮客户装好了茶叶蛋。

三环东路加油站周边工厂、工
地较多，加之该站提供充电服务，
出租车司机也特别多。平时，一些
工人、出租车司机得空就会到站里
买点饮料、小吃。“要是能吃个热乎
的茶叶蛋就好了”“我们老家的茶
叶蛋可好吃了”，一次，几名顾客的
话引起了该站的注意。没多久，该

站便卖起了秘制五香茶叶蛋。由
于茶叶蛋用料讲究、配料独特，每
天都销售一空。“你们店里的茶香
味、卤香味真好闻。”通过客户的口
耳相传，慕名而来的客户越来越
多。

“虽然茶叶蛋价格便宜，不能
给店里带来多少收入，但是它有助
于进店率的提升，能够带动其他商
品的销售。”三环东路加油站站长
刘妮高兴地说，“以后，我们站还将
根据客户的需求增加其他速食食
品，温暖客户的胃，更温暖客户的
心。”

大红袍煮的茶叶蛋特别香
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易捷养车节异彩纷呈

3月，安徽六安石油开展了易捷养车节营销活动。活动期间，六安石油推出天天
爆款、易捷徽旅、免费洗车、超值换购等系列活动，吸引了大量客户参与。图为六安
石油加油东站员工向顾客介绍商品。 王 韡 摄
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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

□盛 刚 冯晓燕

年初以来，浙江台州石油甬临加
油站销量逐渐回升，高峰时段屡屡出
现客户排队等候现象，该站站长顾巧
斐在安排专人维持现场秩序的同时，
根据站内实际情况寻找提升车辆通过
率的办法。

顾巧斐经过细心观察，发现使用
支付宝、微信支付的客户在站内平均
花费的时间比持卡客户多两分钟，直
接导致车辆通过率下降。针对这种情
况，该站决定采取优话术、强引导、访
站外等措施促进加油卡销售，在提升
持卡消费比例的同时，提升车辆通过
率。

一季度，甬临加油站加油卡销量
及充值额实现同比增长，排名均居浙
江石油第一。

优话术，增强顾客获得感

在甬临加油站，员工主动出示二
维码，引导客户扫码、领卡，整个过程
仅需20秒。领卡后，客户可直接在线
充值，到加油机上圈存后即可加油。

该站重点在加油卡推介话术上下
功夫，将其中的“您好，办张加油卡吗”
改为“您好，进店免费领张加油卡吧，
加油可享多重优惠”，将顾客的“付出
感”转为“获得感”。顾巧斐在站务会、
班会上向员工强调售卡的重要性，并
加强培训，确保人人会推介、操作。同
时，该站制定了售卡考核办法，员工成
功推介客户办卡并充值后，可得到相
应奖励。员工小屈说：“自从售卡考核
出台后，我们看到没办卡的客户时，两
眼都放光。上个月，仅售卡奖励，我就

拿了1000元。”
员工小胡性格内向，顾巧斐便带

领小胡及其他员工一起开展情景演
练，并拍下视频让大家找不足，不断提
升销售技巧。经过一次次演练，小胡
及其他员工的推介技巧越来越娴熟，
推介热情越来越高涨。2月，甬临加
油站员工开口率由原来的 5%升到
95%。

强引导，缩短顾客驻留时间

高峰时段或活动期间，该站要求
员工在维持现场秩序的同时大力推介
加油卡，并为不便进营业室的客户提
供圈存服务，不断提升客户消费体验。

甬临加油站场地小、加油机间隔
小，无法三车一排或两车并排加油。
在场地受限的情况下，该站员工便引

导顾客将车与加油机呈 45 度角停
放。使用这种停车方式后，该站高峰
时段车辆通过率提升了 50%。随着
进站车辆增加，员工加大了加油卡推
介力度，只要客户停车，员工便主动上
前推介。“您看那位客户，插上加油卡，
加了油就走，多方便啊！现在，您扫个
码就能免费领卡，持卡加油优惠还多，
以后您来加油既省时间又省钱。”员工
真诚的话语，打动了众多无卡客户，他
们纷纷扫码、领卡，成为该站加油卡客
户。

访站外，高效锁定周边顾客

甬临加油站周边小区、学校、驾校
等较多，该站员工利用闲暇走出加油
站，向等待子女放学的家长，以及正在
休息的驾校教练、学员等推介加油

卡。他们还前往居民社区、农贸市场
等地开展售卡活动，向顾客发放宣传
折页、推介优惠活动，并现场引导客户
扫码、领卡等，同时，他们邀请客户加
入加油卡客户群，跟踪客户加油卡激
活情况、推送持卡消费优惠信息等，引
导客户使用加油卡。

“现在办卡很方便，不用大老远地
专门去加油站办理了，办事人员上门
办卡，50张加油卡只用了 20多分钟
就拿到手了！”某运输车队队长陈先生
与同伴分享自己的办卡经历。不久
前，陈先生打算为车队办理加油卡，顾
巧斐得知情况后，主动为对方提供上
门服务，得到客户认可。

□黄 卿

年初以来，中石化壳牌认真落实
贯彻江苏石油关于非油品经营做实商
品、做实门店、做实供应链、做实新业
务的“四个做实”工作部署，通过优化
考核方案、优化服务理念、优化油非融
合，做实门店销售，助力非油创效。
1~3月，中石化壳牌基础品类销售额
完成进度116%，排名江苏石油第二。

优化考核方案促员工“动”起来

“昨天，小王销售燃油宝10瓶、兑
换积分300元，销售尾气处理液、鸥露
纸近500元，按照公司的梯度考核办
法，小王这月的非油奖金将比上月翻
一番。”海光加油站经理冯芳在班前会
上对前一天的销售情况进行分析点
评。

年初以来，中石化壳牌组织开展

了“日新月异”师带徒活动，并优化燃
油宝销售梯度考核方案，持续调动员
工积极性。他们要求各区域用好考核
指挥棒，一级带一级、层层抓落实，引
导员工围绕销售目标“动”起来。1~3
月，中石化壳牌基础品类销售额实现
同比增长。

优化服务理念促员工“赛”起来

“每次来你们站感觉都特别好，员
工脸上总是带着微笑，让人心里暖洋
洋的。”李先生在苏州区域超越加油站
加完油，又买了两袋大米、两桶油。如
今，他已经是超越加油站的忠实客户
了。

中石化壳牌以“优质服务才是最
好的营销”为经营理念，通过实施加油
送洗车、擦拭车窗、赠送茶水等暖心小
举措，持续提升服务工作质量，促进客
户进店率提升。

优化油非互动促员工“干”起来

“每次到你们站加油，我都会把车
给洗了，顺便看看有多少移动积分，兑
换些易捷商品。”在苏州区域苏常加油
站，老客户刘先生手里拎着几提鸥露
纸，高兴地对加油站经理付应伟说。

中石化壳牌采取“以轻油带非油、
以非油促轻油”的营销模式，促进油
非销售。他们积极争取电信、银行等
第三方资源开展积分兑换、会员日优
惠等营销活动，并要求加油站经理、员
工深入了解营销政策、考核办法，能够
在营销活动中灵活运用，通过“干”出
业绩实现增资目标。

中石化壳牌通过优化考核方案、优化服务理念、优化油非融合，1~3月
基础品类销售额完成进度排名江苏石油第二

三优化助非油上量

浙江台州石油甬临加油站通过优话术、强引导、访站外，提升售卡效率，一季度加油卡销量及充值额占比均居

浙江石油第一

“免费领张加油卡吧，省时又省钱”
打动客户需用心

□杨希芹

一家汤面馆老板为了让客户吃到温度合适
的汤面，在灶台边放一个水槽，每次都会将捞出
来的热面放在水槽里浸泡 30秒，然后再端给客
户。这样一来，汤面温度合适，节约了食客的用
餐时间。这家汤面馆因此赢得了口碑，生意越
做越红火。

商家在营销过程中，要想留住客户，其实并
不需要很大的成本，只要能多为他们考虑多做
一点儿贴心事，满足他们的心理需求就可以了。

有座加油站，周边有多家 4S 店，到站加油
的新车特别多。站内有名员工，每次在给新车
加油时，都会由衷地夸赞客户的车好，并用双手
托着加油枪，确保不碰到车身；控制好加油速
度，确保不溅油。她对新车的呵护打动了客户
的心，赢得了很多回头客。

当今，成品油市场竞争日趋激烈，客户对销
售企业的服务要求越来越高，不仅对硬件设施
有要求，而且对员工的综合素养及服务能力有
要求。这就需要身处市场前沿的一线员工在营
销过程中用心体会客户的感受，处处为客户着
想，从细节着手提供到位的服务，从而打动客户
的心，让他们成为企业的忠实客户。

温州石油
新技术助力加油卡销售

本报讯 3月，浙江温州石油运用浙江石油
开发的云发卡、扫码充值等新技术，拓展加油卡
销售业务。新技术既简化了充值流程，又方便
加油站统计营销业绩，提升了工作效率。截至
目前，温州石油售卡量、扫码充值笔数均居浙江
石油第一。 （陈卓策）

景德镇石油
开展易捷直播带货活动

本报讯 3月15日，江西景德镇石油开展了
主题为“振兴乡村与美‘景’易起嗨购”直播活
动，重点销售浮瑶仙芝、手工陶瓷等商品。直播
期间，参与活动 1.5 万人次、点赞评论超 10万
次，带动销售额两万余元。 （邵 群 黄 冰）

安徽石油
拼团营销提升卓玛泉销量

本报讯 3月 22日~31日，安徽石油开展了
“春季补水更养生，卓玛泉拼一送一”营销活动，
顾客可在安徽石油公众号或易捷商城扫码参
与，下单拼团后可以选择到易捷店提货。活动
期间，卓玛泉销售额同比大幅增长。 （于海玲）

衢州石油
加柴油送易捷店消费券

本报讯 2月 17日~4月 20日，浙江衢州石
油在部分柴油重点站开展柴油促销活动，顾客
持卡加柴油，可按加油金额获赠面值不等的易
捷店消费券，券面额度最高135元。

（邱丽芳）

宜丰石油
销售竞赛带来燃油宝增销

本报讯 3月，江西宜丰石油组织员工开展
燃油宝销售竞赛活动，并通过赛前培训、赛中提
炼总结、每日业绩通报等营造活动氛围。活动
仅两周，燃油宝销售额突破3万元，同比增长近
5倍。 （聂 凯 胡小涛）

近日，贵州贵阳石油在易捷店引进了都匀
毛尖茶、遵义红茶、宁夏枸杞等系列扶贫商品，
为消费者提供了更多商品选择。图为城关站员
工向客户推介扶贫商品。

陈飞飞 摄

惠州石油
竞赛活动提升服务质量

本报讯 3月，广东惠州石油开展了加油站
服务竞赛活动。惠州石油规范了加油站交接
班、接卸油等工作，并进行综合评比，给予优胜
团体、优秀个人奖励，促进加油站服务管理水平
全面提升。 （蒋逸菲）

□王 鹏 张 洁

“中国石化卖的轮胎还真不错，
质量好，还能用油滴结算，很实惠。”
近日，河北沧州某运输公司负责人许
先生说。

3月 14日，沧州石油成功与3家
运输公司达成轮胎购买协议，售出轮
胎200条。

3月，沧州石油在回访客户时了
解到，部分运输公司的卡车轮胎需要
更换，且需求量较大。沧州石油马上
走访各大车队，了解客户对轮胎的需
求数量、偏好品牌、用途等情况，并针
对他们的实际情况推介质量上乘、耐

磨性高、价格实惠的轮胎。同时，他
们向上级申请优惠政策，并与轮胎厂
家沟通，了解轮胎库存、配送等情况，
提前做好准备。

“您可以使用加油获赠的‘油滴’
购买轮胎，这样算下来，您花不了多
少钱。”客户经理王鹏在业务洽谈时
对某运输公司负责人说。由于该客
户长年在中国石化加油，返还的“油
滴”折合人民币约15万元，一直未使
用。沧州石油了解情况后，第一时间
协调相关部门在系统里增加了“油
滴”购买轮胎选项，促进了交易的达
成。最终，3家公司陆续签订了轮胎
购买协议。

□刘兹文

“您好！快到饭点了，我们为您准
备了方便面、火腿肠等食品，来一份
吗？”“我们加油站出售口罩，价格便
宜，您要几包？”3月 16日 10时，江苏
徐州石油睢宁沙集加油站员工汤浩、
伏家平，推着装有食品、饮料、口罩，以
及 3个开水瓶的小推车，穿梭在两排
车队之间，一边走一边叫卖。

自3月初开始，为应对复杂多变的
疫情，有效控制疫情蔓延，在徐淮公路
睢宁县与宿迁市交界处，两县市同时
设置了疫情防控查验点，24小时对进
睢离睢、进宿离宿的车辆和人员进行

登记，并检测体温、核验“两码一证”。
过筛式检查给道路交通带来了压力，
也给沙集加油站的正常经营带来一定
影响。站前的道路上，车辆自西向东
排起了约5公里的长队，即使有车需要
加油，也无法正常进出加油站。

“轻油卖不动，就从非油入手”，面
对现状，沙集加油站员工在按规定进
行现场消杀、做好个人防护的同时，决
定推车上路销售易捷商品。

早上一上班，沙集加油站员工就
开始忙碌起来，有的往周转箱里装各
类食品，有的把整箱饮料搬到小推车
上。为了方便客户沏茶、泡面，汤浩跑
到加油站对面的邻居家借来3个暖水

瓶并灌满开水。一切准备就绪，站长
涂荣荣安排部分员工在站内值守，继
续烧开水、准备售卖的商品；安排汤
浩、伏家平推着装满食品饮料的小推
车沿途售卖。

“俺从大西头就开始排队，一直到
你们站门口，整整5个小时了，一路走
走停停，也不敢下车，这会儿肚子真的
饿了。”“你们想得真周到，想买的东西
都有了。”接过汤浩递来的热泡面，一
位大货车司机感激地说。

“当天，我们沿途销售商品700余
元，虽然销售额不多，但是大家都很开
心，一点儿都不觉得累。”涂荣荣笑着
说。

□徐海兰

“黄先生，1100包大米全都送来
了，您验下货。”近日，广西北海石油
北海大道第二加油站站长苏国燕对
客户黄先生说。

黄先生是连锁饭店的负责人，能
够让他成为第二加油站的非油客户，
苏国燕可是费了九牛二虎之力。年
初，北海石油引进大米销售业务。“宾
阳的古辣香米是广西特产，价格又便
宜，算下来才两元一斤，很有竞争优
势。”苏国燕对新品充满信心。随后，
她带领员工利用空闲时间前往周边
社区、饭店、单位食堂等进行走访。
一次，苏国燕带着一袋大米前往黄先
生的饭店推介。“你也听说了，我们已
经换了4家粮油供应商，饭店除了要

求货品质优量足，还要求随时送货，
再有，价格合理，如果发现高于市场
均价，你们要退差额。”尽管对方条件
苛刻，但苏国燕表示接受：“您放心，
古辣香米是我们的自主品牌商品，质
量没问题，价格更公道，再有，送货上
门是我们的服务项目之一，您更不用
担心了。这是我带来的大米，您先尝
尝。”

此后，苏国燕时不时致电黄先生
征询对大米的意见，最终，黄先生表
示先在一家饭店试用。尽管对方的
采购量不大，但苏国燕没有丝毫怠
慢，记录订货日期，计算用米周期，提
醒客户下单，安排员工配货、搬卸，让
挑剔的黄先生感到十分满意。近日，
黄先生致电苏国燕，订购1100包100
斤装的广西宾阳古辣香米。

疫情阻隔路上“及时雨”般的叫卖声

周到服务换来饭店订单

巧用“油滴”售出轮胎200条


