
□于 慧 彭慧津
“自从办了这张养车卡，加油、洗

车都有优惠，特别方便。”4月 11日，
在北京石油华顺顺加油站，车主王先
生正在用易捷养车卡洗车。3 月中
旬，销售公司推出易捷养车节活动，北
京石油以易捷养车卡为主打商品推动
活动开展，助力油非双增长。截至 4
月，养车卡累计销售 22.6 万张，打响
了养车节第一炮。

提前谋划，突出活动重点

北京石油以增加加油站会员为重
点，推出养车卡，并精心制定营销方
案，持续增加客户黏性，确保易捷养车

节活动取得实效。
养车卡在内容设计上，采取按月

发放优惠的形式，优惠内容涉及加油、
购物、洗车、养车等多个领域，优惠价
值达 6999元，销售价格为 198元，客
户获得感明显；在营销模式上，重点突
出会员专享资格，活动期间，中国石化
会员可以 98元的专享价格购买市场
价198元的养车卡。同时，北京石油
利用加油站广告位、微信公众号、APP
首页弹窗、企业微信群等渠道宣传引
流，在短时间内获得了客户认可。

“我在微信公众号上看到了养车
卡介绍，优惠多、挺划算，便趁着今天
来加油的机会办一张。”在龙达加油
站，老客户刘先生为养车卡点赞。

层层部署，激发全员动力

北京石油采取市公司、分公司、片
区、加油站四级联动模式推广养车卡，
层层动员部署，确保活动取得实效。

北京石油组织相关部门管理人员
召开专题会议，统一思想，提高认识；分
公司召开动员大会，组织员工学习易捷
养车节活动及养车卡推广方案，深入研
究，群策群力；片区召开经营分析会，根
据各站实际情况确立销售目标，确保营
销政策直达一线员工，并邀请营销专家
到站开展营销培训，提升员工营销技
能；加油站在班前班后会上，向员工强
调养车节活动的重要性及养车卡推广
奖励政策，调动员工销售积极性，提振

士气。“开发养车卡会员，既能完成销售
任务，又能多拿销售奖金，当然得努力
推介了。”员工小张说。

多措并举，全力奋战抢市场

北京石油各分公司根据自身实际
特点，量身定制销售策略，鼓励各站扩
大营销范围，深入挖掘潜在客户。

养车卡推广期间，大兴分公司要
求各站站长现场指导员工开口推介，
做到进店必宣传、逢客必开口，并推出
一听、二问、三比、四总结的四步营销
法，提升现场销售质量。通州分公司
开展了“服务看我行动，养车伴您左
右”主题活动，组织党员先锋队进社
区、公园，向顾客推介养车卡，并帮他

们细算账，让顾客直观地感受养车卡
的超值优惠。京东分公司以月、周、
天、时为单位，组织各站“晒”养车卡销
量、会员拉新数量、计划完成率等数
据，让员工眼里有“数”、心里有“劲”，
激发员工工作热情。

同时，各站将养车卡的具体内容、
优惠价格等以海报形式展示给客户，
将海报张贴在加油泵岛、易捷店入口
等显眼位置，并利用站内广播循环播
放养车卡的音频广告，营造活动氛
围。截至目前，养车卡会员数量日均
增长5500余人，带动非油品日均销售
额增加150余万元。
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4月 20日，根据疫情防控需要，安徽省阜阳市颍上县对当地小区实行封闭式管
理。为了服务民生，阜阳石油颍上片区及时在朋友圈、客户群推送安民告示，易捷
便利店24小时营业，供应粮油、鸡蛋等生活物资，并提供送货上门服务。图为阜阳
石油城关加油站员工为封闭区居民配送生活物资。 于海玲 摄

阜阳石油为封闭小区居民配送生活物资

新闻摄影竞赛新闻摄影竞赛
长城润滑油杯长城润滑油杯
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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

□吴晓哲 邹 勤 文/图
“这是你们金华本地的特产

吗？”4月 22日，在浙江金华石油城
北加油站内，一名操着外地口音的
顾客拿起一盒佛手茶问道。“您好，
这是我们加油站刚刚引进的佛手
茶，以金华特产佛手搭配普洱、桂
圆、党参、玫瑰等制作而成，品种
多、味道好，送人自留都不错，您可
以试试。”员工陈新红热情地介绍。

作为“金华第一站”的城北加
油站，位于金华市迎宾大道高速公
路入口，邻近双龙洞、黄大仙等著
名景区，车流量较大。平时，很多
外地车主都会在上高速公路前，前
往城北站加油，并购买一些路上吃
的零食或当地特产。

“你们店有什么金华特产吗？
想买点儿回去送朋友。”一次，顾客
的一句话引起了该站的注意。不
久，该站在增加浙江特产的同时，
重点引进了当地特产——佛手系
列商品，包括佛手白茶、佛手普洱、
佛手美人茶、佛手多福茶等，以满
足外地客户的需求。
“佛手茶具有疏肝理气、和胃

止痛、燥湿化痰等功效，自上架后，
受到客户追捧，很多外地车主都会
买上几袋。现在，我们推介起来越
来越熟练，买的人自然也多了起
来。”城北站站长吴健乐呵呵地说。

□王 强
红娘是做什么的？是根据男女双方的

条件和需求，进行恰当匹配，从而实现联
姻。同样，销售就是把所售商品与客户需求
进行匹配，达成销售。如果说商品是用来满
足客户需求的，那么选择何种商品，就需要
根据客户的年龄、性格、收入、喜好、心理等
多种因素来定夺。

加油站销售也是同样道理。面对走进
易捷店的年轻小伙儿，销售人员会向他推介
什么？如果他是为了给当晚的球赛做准备，
那你可以推介啤酒、花生、卤鸡爪；如果他是
加班，方便面、卤蛋、火腿肠、咖啡会是首选；如
果他要连夜驱车赶路，那红牛、乐虎等功能性
饮料更为合适。如果通过沟通，你还是不确
定他的购物需求，可以建议他参与营销活动，
或使用加油赠送的易捷购物券换购商品。总
之，因人而异做推介，成功率相对较大。

可以说，无论是做红娘还是搞销售，都需
要眼力好、脑子活、腿脚勤、态度好，用心找准
对方需求，才能联好“门当户对”的姻、牵好“适
销对路”的线，成就大家都满意的喜事。

推广养车卡 油非双增长
自销售公司推出易捷养车节活动以来，北京石油以易捷养车卡为主打商品推动活动开展 销售就要“当好红娘牵好线”

□张 洁 尹颖俐
河北沧州石油肃宁经营部把推

广“油滴套餐”列入常态化工作，大
力拓展“油滴”会员，促进油非深度
融合，在员工培训、督导调度、现场
推介等方面下足功夫，收到良好效
果。3月，肃宁经营部“油滴套餐”非
油贡献率达 72%，排名沧州石油第
一。

层层传递任务压力

“‘油滴套餐’的推广是促进油非
相融的有力抓手，能带动油非经营指
标全面提升。”在站长会上，肃宁经营
部经理张重阳说。肃宁经营部管理
团队将“油滴套餐”推广指标进行分
解，并带头认领推广任务，向站长、班
长、员工传递任务压力。

肃宁经营部按照加油站规模分
解“油滴套餐”任务，每周召开站长
会，总结并分享先进站点推广经验，
并督促落后站点，帮助他们查找不

足、分析原因、制定提升方法。针对
城区主力站点，该经营部坚持每日调
度，时刻追踪任务完成情况。一季
度，该经营部连续3个月超额完成“油
滴套餐”推广任务，计划完成率排名
沧州石油前三。

营造全员销售氛围

“汽油客户偏爱纸巾、口香糖等
小商品，柴油客户购买泡面、毛巾居
多，要对客户需求做到心中有数，才
能按需推介。”肃宁 4站站长陈立军
在岗前训导时说。

在“油滴套餐”推广中，肃宁经营
部召集站长、易捷店管理员成立政策
研究小组，研究解读营销活动方案，
然后面向全员开展专项培训，调动全
员推广积极性。

肃宁 4站针对“油滴套餐”中满
减优惠券，推出“方便面+酱油+带鱼
罐头”“鸥露面巾纸+卫生纸”等畅销
商品优惠组合，鼓励员工积极推介，
营造全员销售氛围。3月，肃宁 4站

“油滴套餐”日均销量150个，在肃宁
经营部占比50%。

统一话术多劳多得

“开通‘油滴套餐’后，加油满150
元返易捷店满减券，非常实惠。”“用
99 元减 45 元优惠券购买特仑苏牛
奶，折合价 31.36 元一箱，快来选购
吧。”在肃宁经营部各站，员工的推介
声此起彼伏。

在“油滴套餐”推广中，肃宁经营
部统一推介话术，并加强现场推介，
让客户直观地感受超值优惠。同时，
他们督导门店备货、规范商品陈列，
并根据员工非油销售业绩分配薪酬，
鼓励员工多劳多得。3月，肃宁 7站
员工张凯晴、肃宁4站员工冯亚华的
非油薪酬分别实现同比增长 39%、
102%。

□黄旭敏
江西南丰石油第一加油站站长吴

毅宏为人热情、诚恳，进站客户都愿意
跟他聊上几句。某石场负责人姚先生
是该站的老客户，每次来县城办事，都
会到第一加油站找吴毅宏唠几句，顺
便买上千余元的烟酒、食品带回去。

说起这位老客户，还要从去年底
的一天说起。那天18时，石场司机到
站为挖机及两只大油桶加油，在付油
款时发现钱没带够，还差1200元。当
时，姚先生在外地，一时半会儿赶不回
来，而司机表示有几家施工单位在石
场进石渣，石场必须加班加点进行生
产，他要在天黑前赶回石场。吴毅宏
赶紧拨通姚先生的电话说明情况，并
说：“姚先生，今天这种情况比较特殊，
这1200元我个人先给您垫上，等您回
来再把钱还上，您看行不行？”身在外
地的姚先生连声道谢：“吴站长，您放
一百个心，我回来第一件事就是到您

站里还钱。”
“谢谢你帮了我大忙，是我没考虑

周到，以致没留足油款。”次日下午，姚
先生来到第一加油站，将钱还给了吴
毅宏，并表示感谢。“石场用油量大，您
可以办几张加油卡，便于统计、查询用
油量。”吴毅宏提出建议。“好，我明天
就办卡。”说完，姚先生在店里逛了起
来。

“你们店里的商品还挺全。”姚先
生看着琳琅满目的商品说。“是的，不
仅品种丰富，而且质量过硬，这些烟酒
都是正规渠道进货。”吴毅宏马上向对
方介绍易捷商品及优惠活动。听完介
绍，姚先生当即买了一箱长白山矿泉
水：“我们石场离城比较远，工人想买
包烟都得到几里外的村里去，我打算
在石场里开个小卖部，省得工人每次
都走那么远的路，以后我就在你这儿
进货。”

此后，姚先生成了该站的忠实客
户，还和吴毅宏成了朋友。

烟台石油
首场汽车直播万人围观

本报讯 近日，山东烟台石油以“拓市增
效做表率，客户开发冲在前”为主题，在4S店
举办了首场汽车直播活动。直播现场，主播
向观众推介了新款汽车，以及高标号油品、
非油品业务等，吸引了1.6万人围观，点赞量
超过3.9万次。 （隗 华 刘国强 杨雪林）

温州石油
直播活动助力乡村振兴

本报讯 近日，浙江温州石油开展直播活
动，销售额130余万元，排名浙江石油第一。
直播活动期间，温州石油重点推介高粱肉、
金丝黄菊、黄鱼酥等地方特色农产品，为乡
村振兴、共同富裕助力。 （廖卫东）

萍乡石油
计划完成率居全省第一

本报讯 3月，江西萍乡石油非油品销售
计划完成率106.7%，位居江西省第一。年初
以来，萍乡石油通过调整考核方案、推介重
点商品、强化客户维系、拓宽销售渠道等措
施，打造“员工热爱，百姓喜欢”易捷便利店，
取得显著成效。 （汤 华 叶 金）

丰城石油
粮油销售额同比增571%

本报讯 4月，江西丰城石油粮油销售额
同比增长 571%，创历史新高。丰城石油积
极做好粮油物资储备和供应，组织县区公司
管理团队及加油站站长走访厂矿、学校、企
业等单位，有效拓展了粮油销售渠道。

（胡小涛）

濮阳石油
充电宝租赁受客户好评

本报讯 近日，河南濮阳石油与河南艾布
特电子科技公司合作推出“怪兽充电”充电
宝租赁委托业务，在10余座站配备三线六孔
充电宝设备10台及三合一充电数据线，让客
户随时随地充电，受到客户好评。

（赵 耀 张 克）

潍坊石油
直播带货拓展销售渠道

本报讯 4月 21日 19时，山东潍坊石油
利用易捷商城平台开展了主题为“春暖花
开，易起来嗨”直播带货活动。活动历时两
个半小时，观看人数 2.4万人次，点赞、评论
超3.8万次，销售额超12万元。 （段明钊）

□刘强军
4月，河南济源石油与济源邮政

储蓄银行合作推出“加油满减”活动。
该活动持续至6月底，每月投放“加油
满减”优惠券1600张，预计增加汽油
销量 80 余吨。这次合作，是无意中

“听”来的。
“近期，我们公司准备搞一次促销

活动，提升邮储银行卡的发行量，领导
想找一些信誉好的商超门店进行合
作。”济源石油财务人员在与朋友聊天
中偶然获知这一信息后，便马上向公
司汇报。济源石油随即安排专人上门

与邮政储蓄银行沟通，洽谈合作事宜。
“全市现有工会会员 14.4 万人，

目前持有邮政储蓄工会卡的有 10.3
万人。中国石化在济源有 51座加油
站，终端网络覆盖全市，油品质优量
足，绝对有保障；我们公司还有各种营
销活动，完全可以满足不同会员的差
异化需求，并能让客户享受到实实在
在的优惠。强强合作是对咱们品牌最
好的宣传，更能有效提升邮储银行卡
发行量。”精诚所至，金石为开。济源
石油用信誉和诚意，让邮政储蓄银行
将济源石油作为指定商家，联合开展
了“邮储银行工会卡加油满减”活动。

□肖 颖
3月中旬，王女士前往江西九江

石油德化路加油站加油，顺便买了大
米和牛奶。“您好，加个加油站微信
吧，可以了解中国石化更多优惠活
动。”王女士结账时，站长孟祥超向她
介绍，“近期，我们公司开展了养车节
活动，参加活动可以免费洗车、领取
满99元减 30元的易捷购物券，还有
很多优惠活动，我在微信里推送给您
吧。”王女士听后，欣然接受。

3月底，王女士在做饭时发现食
用油快用完了，便想起孟祥超说的易
捷购物券，随即在微信群询问。她按
照孟祥超的介绍，关注了江西石油微
信公众号，领取了购物券，买到了物
美价廉的食用油。

3月，江西省疫情爆发，部分单位
停工停产、居民小区封闭、车辆禁止通
行，加油站销售也因此受到影响。为
了将损失降到最低，孟祥超建立了客
户群。“我们站的客户群里有331位客
户，在疫情期间，这些客户在我们站买
了很多商品。”孟祥超介绍，3月，德化
路站非油品营业额同比增长222%。

“我们不随意在群里发营销广
告，推送的都是经过策划，且有吸引
力的营销内容。”孟祥超说。该站通
过客户群，向客户介绍易捷网上商
城，引导客户关注并使用，享受各种
活动优惠；引导客户到站加油领购物
券，在店里换购商品。同时，孟祥超
组织休息的员工，按照客户档案走访
客户，根据他们的需求提供送货上门
服务；去企事业单位推介商品，获取

更多固定客户的同时，邀请他们加入
客户群。

为了活跃客户群氛围，孟祥超不
断收集最新的话题和新闻，并利用午
休及下班时间，设置话题与客户互
动；赶上七夕节、妇女节、中秋节等，
孟祥超会在群里发红包，活跃气氛。
同时，他发动员工每天在各自朋友圈
推送促销活动信息，让客户随时掌握
加油站动向。

“我们一定要做好服务，为客户
营造舒心的消费氛围，不能让他们觉
得群里说的跟店里做的不一样。”孟
祥超说。该站加强员工培训，让员工
深入了解各项活动的内容及流程，以
便引导顾客参与线下加油送券活动，
以及线上拼购活动，在增加客户黏性
的同时提升销量。

近日，浙江湖州石油着眼“新服务、新标
准、新形象”，举行了“加油站服务提升百日
竞赛”活动示范队授旗仪式，推出7支服务示
范队并授旗，切实展现了中国石化品牌形
象。图为示范队授旗仪式现场。

柴芮栋 徐 婕 摄影报道

垫付油款赢得非油客户

“听”来的销售大单

河北沧州石油肃宁经营部把推广“油滴套餐”列入常态化工作，
在员工培训、督导调度、现场推介等方面下足功夫

“油滴套餐”促进油非深度融合

微信群里做营销

佛手茶成外地车友新宠

时尚易站
Oil Marketing Weekly


