
司机之家

江西抚州石油南丰五站司机之家

□黄旭敏

地点：江西抚州石油南丰五站
江西抚州石油南丰五站位于南丰县郊区、206国道旁，

客户以货车司机和农用车司机为主。南丰五站根据客户诉
求，开设了司机之家，通过提供24小时热水、免费Wi-Fi、
独立淋浴间、热水器、洗衣机，以及绿色通道、送油上门、天
气预报、道路指引、简易药品等贴心服务，解决司机“急难愁
盼”等问题，获得广大司机好评，该站也成为抚州石油成品
油销量最大的加油站。

加油小百科

加油枪皮管里的油到底是谁的？

□徐昱婷

在加油过程中，当油枪跳枪后，油管里面的油无论你怎
么甩都出不来。有不少客户会有这样的神操作：在加完油
后，将长长的油管提起来，想要把里面的油顺进自己的油
箱。他们这么做的理由是：“加油管中的余油，也是我花钱
买的油。”相信有这样想法的车主不在少数，其实，事实并非
大家想的那样。

无论是在加油前还是加油后，连接加油机和加油枪的
软管始终都是充满油品的，加油量的多少，取决于油枪手柄
开启前和关闭后的数值之差，油管内的油品并没有计入加
油量，所以客户无论加了多少钱的油，都是一滴不少地加入
了油箱中，而不会出现油品被“黑”的情况。

油品经过油泵输送到油枪中，每次加油完成后，油枪内
的单向阀就会关闭，油管里的油品就被“封印”住了，油品不
会回流至加油机内，这样的设计大大节约了客户的等待时
间，在下一辆车加油时，会马上出油。就像我们的水龙头，
水管中始终都是充满水的，打开就出水，关闭再开后也不需
等待。

加油卡积分怎么使用？

□周丽洁

经常有客户询问加油站员工：“办卡的时候说有积分优
惠，为什么看不到积分，积分该怎么使用？”

目前，中国石化加油卡积分分为两种，一种在加油卡积
分账户上，用来加油。柴油联名卡、冬奥卡的优惠就是加完
油后以积分形式存在加油卡内，到充值卡点圈存后可以使
用。比如，加油 20升，每升积分优惠 0.1元，那么卡内就有两
元的积分。用积分加油时，在输入加油卡密码后按“选择”
键，再按数字“2”键（积分应用），就会显示可用于加油的积
分，然后直接提枪加油。

另一种积分是专门针对中国石化加油卡记名卡用户推
出的消费积分。使用加油卡每消费一升汽油或柴油就可以
获得一个积分，积分累计到一定额度，可以在中国石化“油
中感谢”积分增值服务活动网站上，兑换相应礼品。

百问不倒油站知识

油品标号的区别

□毛海燕

油品标号代表的是汽油中辛烷值的高低。标号越高则
表示辛烷值越高，汽油的抗爆性越好。当油气混合物进入
气缸后，活塞向上运动压缩油气混合物，如果此时汽油抗爆
性过低就会在火花塞点火前自燃，提前产生一股能量冲击，
也就是俗称的爆震。爆震不仅会影响发动机的动力输出，
而且会对发动机造成损伤。例如，92 号汽油的异辛烷比例
是 92%，95 号汽油的异辛烷比例是 95%。辛烷值不同，对汽
油的蒸发性能和燃点也会有影响。

汽油还有一个重要的指标叫做压缩比，是指气缸左轮
机与活塞处于气缸上止点时，气缸内气体被压缩的程度。
汽车发动机的压缩比越大，要求汽油的抗爆性越好。通常
情况下，发动机压缩比大于 11 的要选择高标号汽油。如果
高压缩比发动机选用低标号的汽油，则会导致燃烧不完全，
结果是油耗增加动力下降。盲目选择高标号汽油不会让爱
车动力更好，想要省油应该根据说明书合理选择。

不同标号的汽油密度值也不一样，标号越高则密度越
大。至于要加哪一种汽油，要看发动机的压缩比。压缩比
在 8.0~8.5 之间，应该用 92 号或 95 号汽油；压缩比在 8.5~9.5
之间，应该用 95 号汽油；压缩比在 9.5 以上，则应用 98 号汽
油。

营销能手
说技巧

推介技巧

鸥露丽人

好水配好茶
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湖南益阳石油新城东加油站站长谌彩琴湖南益阳石油新城东加油站站长谌彩琴

经验倾囊相授经验倾囊相授 带出多名能手带出多名能手

谌彩琴

工作单位：湖南益阳石油新城东加油站

入职时间：2010年11月

工作岗位：先后任职加油员、营业员、综合员、站长

个人经历：多次获得湖南石油非油销售能手、“比学赶帮超”

个人标兵、优秀站长等荣誉称号

谌彩琴向客户推介燃油宝谌彩琴向客户推介燃油宝。。 谢谢 纯纯 摄摄

□谌彩琴/口述 谢 璐 谢 纯/整理

2010年，我入职益阳安化石油，12年时间，我从加油员
到管理员，再到站长，以真诚的工作态度、高涨的热情，成为
益阳石油的燃油宝销售王、燃油宝销售精英团队队长。

带出30多名徒弟，他们的燃油宝销量
从月均不足百瓶升至日均20瓶

进入中国石化以来，我认真学习燃油宝知识，针对不同
车型、不同客户完善推介话术，并结合销售经典案例，根据
不同环境编撰了7种推介话术，并在全区推广。在实操过程
中，我根据客户的个人喜好、车辆的新旧程度等，使用不同
话术，大大提高了燃油宝成交率。

“先生，要加燃油宝吗？”“不需要，燃油宝加了没用。”一
次，员工周六梅一脸失落地走进易捷便利店，我询问后得知
她推介燃油宝失败了，便对她说：“我来试试。”我走到客户
面前，热情地说：“先生，您这辆车的里程数不少了吧，加一
组海龙燃油宝，能清除积炭、提升动力、节省燃油、降低排
放。”“跑了5万多公里了。你们这个燃油宝是怎么清除积炭
的？”“燃油宝是一种清洗型清净剂，它的高分子活性物质可
以钻入积炭空隙，将其溶解成细小微粒，从而对汽车发动机
燃油进气系统起到清洗的作用。”通过一番专业讲解，再加
上我的推介话术，最终对方购买了一组燃油宝。周六梅表
示：“学到了，以后再遇到类似情况，我就知道怎么用话术向
客户推介了。”

益阳石油多次组织销售人员到安化石油学习，让我当
任讲师，传授经验。我共带出30多名徒弟，这些来自各个站
点的销售精英通过运用销售技能，从之前的燃油宝月均销
量不足百瓶，升至目前的日均销量 20瓶，实现了飞跃式增
长。同时，他们举一反三，带动了非油品整体销售。

开展销售竞赛，新城东站燃油宝销售
额名列前茅

2021年，我调到新开业的新城东加油站当站长。新站

开业，车流量小，燃油宝销售不理想。通过观察，我发现员工
在燃油宝销售上积极性不高，便在新站开业的第二个月，组
织员工开展了“谁是冠军”的燃油宝销售竞赛活动。我号召
员工：“一定要把燃油宝销量做大，以后我们就是新站的开拓
者和领路人。”我让员工各领10瓶燃油宝，一字排开整齐地
摆放在加油机上，售出10瓶为一个赛段。自竞赛开展的第
三天起，燃油宝销量蹭蹭往上涨。我们站通过班组竞赛，形
成“比学赶帮超”的强劲势头，燃油宝销售就这样做起来了。

“现在员工养成了比着销售的习惯，且每天都会分享燃
油宝销售经验，如今，我们站成为燃油宝销售示范站。”其他
加油站的同事都说，正是我们的主动作为、灵活推介，带活
了新城东加油站。2021年，新城东站燃油宝销售额达11万
元，在安化石油名列前茅。

讲清政策算清账，新城东站燃油宝
任务完成率达717%

“谌姐，你帮我算算这个燃油宝奖励是怎么得出来的，
我不太明白。”一次，周六梅向我询问。听到她的疑惑后，我
想应该不止一个人对新的燃油宝梯度奖励政策有疑问，于
是我将奖励政策的各项条款细化，然后根据本站实际情况
制定燃油宝销售个人指标、班组指标，员工只要完成这两个
指标中的一个，便能拿到当日奖励；当月完成目标任务的，
还能拿到更多奖励。如此一来，员工的销售热情持续高涨。

2021年，新城东站燃油宝任务完成率为717%，超额完

成目标任务，获得薪酬奖励是全区薪酬平均水平的3倍。周
六梅感慨：“我本来是一名下岗职工，后来有机会在中国石
化工作，又遇到了谌站长，她手把手教我如何更好地销售燃
油宝，让我从最开始的屡次碰壁到现在一推即售，业务能力
得到了很大提升。目前，我的收入比原来在外面打零工翻
了一番。我会好好珍惜这份工作，为自己的美好生
活、为企业的美好未来加油。”

福建福州石油连潘加油站站长曾敏福建福州石油连潘加油站站长曾敏

激发员工热情有激发员工热情有NN多办法多办法

谈管理优秀站长

曾敏向员工讲解服务内容曾敏向员工讲解服务内容。。 肖肖 京京 摄摄

曾 敏
工作单位：福建福州石油连潘加油站

入职时间：2002年1月1日

工作岗位：从加油员逐渐成长为记账员、站长

获奖情况：多次获得福建石油、福州石油先进

个人荣誉称号，所管辖的连潘加油站被评为

“福建石油优质加油站”

曾敏工作照曾敏工作照。。 肖肖 京京 摄摄 开拓客户“盯、寻、破”三步法

□张凤娇 邓 熙 文/图

自广东江门石油开展劳动竞赛以来，鹤山经管部直分销
客户经理麦北江紧抓当前国际油价上行的机遇，总结出“盯、
寻、破”营销三步法，通过紧盯客户用油周期、主动上门走访
客户、逐个对接客户需求等举措，取得较好的销售业绩。一
季度，麦北江连续3个月被评为“开拓贡献之星”。

“盯”用油周期。麦北江通过建立直分销客户用油台账，
紧盯客户用油周期，并提前向客户提供最新营销价格、优惠
政策信息等，提醒客户做好购油计划。

“寻”客户需求。他注重上门走访，面对面地向客户科普
用油知识、了解用油需求，并为他们解决实际问题，以最快的
速度为客户提供售前、售中、售后服务，持续增强客户黏性，
提高了客户开发的成功率。

“破”区域局限。他深知要实现增量扩销，既要稳住区内
客户，又要勇于开拓区外市场。他善用“以客带客”的模式，
成功开拓了多个区内区外用油大客户，个人销量持续增长。

燃油宝“精、实、细”推销法

□陈童花

作为一名加油站员工，不仅要做好油品销
售工作，而且要做好商品销售工作。当前，燃
油宝是加油站主推商品，在推介过程中，有的
员工一推即成，一天销售上百瓶；而有的员工
屡屡失败，一天下来所售商品寥寥无几。要想
在短短两分钟的加油间隙成功推销燃油宝，需
要讲求一套有效的销售技巧。

首先，讲求一个“精”字，熟记商品的关键
特性。燃油宝的性能、特征很多，员工将其全
部向客户推介的话，会导致推介内容冗长、没
有重点，推介成功率会大打折扣。员工在了解
商品知识的基础上，应将性能、特点的内容进
行精减，并烂熟于心。

其次，讲求一个“实”字，重点介绍客户关
心的。员工应以客户需求为出发点，结合客户
的购买力、喜好、车况等实际情况，有针对性地
介绍商品特征、优惠活动等关键信息，力求短、
快、准，让客户在短时间内迅速了解商品、接受
商品。

最后，讲求一个“细”字，用心寻找潜在客
户。在加油站，有很多潜在客户，他们不会直
接告诉员工需要什么，这就需要员工细心观
察，找准销售对象。如果一位陌生客户来加
油，选择加50元或100元的油，并拒绝燃油宝
推介，员工可以不再推介，说明这位客户有可
能是临时路过，员工可向他推介其他畅销商
品，这样也可以提高其他商品的销量。

地点：浙江金华石油城北加油站
堆头名称：鸥露丽人
造型寓意：员工巧妙地将鸥露纸巾制作成洋娃
娃的蓬蓬裙，并搭配鲜花、气球，将娃娃摆放在
鸥露纸堆成的圆形展台上，翩翩起舞，寓意“易”
“露”前行，乐享生活。

邹 勤 摄

地点：中石化壳牌苏州苏常加油站
堆头名称：好水配好茶
造型寓意：中国茶文化源远流长，饮茶作为一项
重要的传统文化被广大消费者推崇，选择一款
弱碱性高品质水来搭配，能为茶汤增色。

褚再明 摄

□曾 敏/口述 肖 京/整理

站口安排“红帽子”“红马甲”
引导指挥，加班采取“小时工”式

“你们场地这么大，还安排这么多‘红帽子’‘红
马甲’在站口、现场指挥啊？”一次，客户洪先生一边
加油一边问我。“我们站毗邻万达商圈，又在两个路
口的交会处，如果没有员工在站口指挥，那么从桥上
下来的车主就很难注意到这里有加油站。”我解释
道，“现场的车多，我们的引导员会小跑着引车入位，
加油员也会加快提枪速度，这样就不会耽误客户太
多时间。”洪先生听完后连连称赞。

连潘加油站汽柴油日均销量50吨，高峰期可突
破70吨，所以对加油效率、现场通过率有着更高的
要求。为了提高车辆通过率，我向上级申请，对加油
机的布局进行了调整，将4枪柴油加油机安装在出
口处，方便大巴、货车在加完油后快速离站。同时，
我安排员工在路口、现场引导车辆，确保进出口通
畅，防止从马路上、桥上进站的车堆积在站口。我还
采取“小时工”的用工方式，安排愿意加班的员工到
现场服务，给予一定的劳动报酬。

提高员工占股比例，实施“田忌
赛马”式排班

加油站要想持续提质增效，就要不断调动员工
工作积极性。我们站不仅给员工分红，而且让他们
持股。以前，我们站只有分红，员工不管卖多卖少，
都会拿到一二百元的红利，积极性不高，后来，我在
福建石油推行的“占股”经营政策上大胆尝试，将站
长占股比例由 25%调整到 14%，其余的分配给员
工，激发员工热情，促进加油站整体销量提升。随着
吨油联量奖励占比提高，员工全场跑，只要车辆进
站，都争着抢着去加油，并能按要求做到“加一看二
顾三”；就非油销售来说，由于销售奖励占比提高且
当天兑现，员工销售热情特别高涨，甚至休息日都愿
意来店里“赚外快”。

为了增加员工收入，我对排班进行了调整。比

如，某个员工的销售业绩很好，我会安排他上早班，
因为早班客流量大，机会相对多一些；对于业绩一般
的员工，会调整到中班或晚班。由于这种“田忌赛
马”似的排班方式具有竞争性，员工的积极性被充分
调动起来。一季度，连潘加油站汽柴油销量实现同
比大幅增长。

每日演练一次加油操作并考评，
客户评价与绩效挂钩

“要引导车辆准确驶入加油位、示意停车、微笑
问候、提示熄火、确认油品和数量、询问支付方式、开
油箱盖、提枪并示意泵码归零、加注油品，注意观察，
防止异常，你们每个人都要牢牢记住‘加油服务六步
法’。”每日站务会上，我都会组织员工演练一次加油
操作并考评，针对操作不规范的员工手把手指导，确
保规范。

“这个月我们站有个差评，我已经和客户取得联
系并安抚了对方。我们每个班组要针对差评原因找
出解决方法，避免再出现这样的错误。”在福州石油
开展的加油站管理服务提升活动中，我要求员工规
范文明用语、完善服务细节，并将客户评价与绩效挂
钩，加强月度考核，持续提高服务质量。

创意陈列

■ 对自己影响最深的一句话

用心用力创新，才能快速
创效！

■ 公司评价

福州石油党委书记、总经理陈加彬：作为一

名党员、一名站长，曾敏能够将责任与义务扛在

肩头，为员工做榜样，努力完成每项任务，并以

“田忌赛马”的方式，激发员工工作热情。她根据

本站车流量的高低峰值，鼓励白班员工在高峰期

适当延迟交接班，挖掘了内部劳动潜力；通过微

信群每日通报营业额和员工奖金，让每位员工对

每天的工作量和劳动成果做到心中有数，调动员

工积极性的同时，为公司高质量发展贡献了力

量。

■ 员工评价

在连潘站工作了6年的员工季红：我们站不

管是新员工还是工作了十几年的老员工都叫她

“大姐大”。一方面是因为她做事情总是雷厉风

行，每天都带领班组分析当天油品及非油品销售

情况，要求我们要真真正正做到“比学赶帮超”；

另一方面，她总是为大家着想，为了激励我们，她

把自己的占股拿出来作为二次分配奖励给大家，

像家人一样时时刻刻关爱我们，我们的心里总是

暖暖的，干起活来也不觉得累。

■ 客户评价

常年在连潘站加油的客户王女士：每天，我

都能在朋友圈刷到该站发来的油价变动、促销活

动、新品到站等信息，看到合适的商品我会让曾

站长帮我留着，下班去取。不下车、不排队，在连

潘站加油、购物非常方便。我还经常在小区看到

曾站长为客户送货，不愧是带货能手。

■ 对自己影响最深的一句话

最好的满足就是给别人
以满足，一个集体如果拥有这
样的美，那它一定是个强大的
集体。

■ 公司评价

益阳安化石油经理谢强：谌彩琴同志工作认

真刻苦，具有奉献精神；服务态度非常好，很有耐

心；工作积极，热情周到，善于因人而异做推介。

她进入安化石油时已经 34 岁，在这 12 年中，她一

直不断学习，消除瓶颈、自我超越，从未有一刻放

松对自己的要求。她爱岗敬业，不论是兄弟公司

还是县公司加油站员工前来请教，都会倾囊相

授，并在相互交流的过程中取长补短。安化石油

在她的带动下，新晋了多名燃油宝销售能手，受

到上级公司好评。

■ 员工评价

新城东加油站员工小张：谌站长属于实干型，

每次公司开展营销活动，她都会组织我们解读活

动内容，带领我们对照绩效考核方案向“钱”冲。

她不仅教会我们如何更好地去销售，而且关心我

们的工作和生活，既是工作中的师傅，又是生活中

的知心大姐，时刻给我们以温暖。

■ 客户评价

客户王先生：每次到加油站来办理业务都能

听到谌站长热情洋溢的问候声，以及她那标志性

的爽朗笑声。节假日时，她还会为我送上节日祝

福。记得有一次家里电梯坏了，谌站长爬了整整

12 层楼给我送大米，我内心感动不已。从那以

后，谌站长调到哪座站，我就去哪座站加油、充

值。
谌彩琴向员工讲解燃油宝推介技巧谌彩琴向员工讲解燃油宝推介技巧。。 谢谢 纯纯 摄摄
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