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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

编者按：今年以来，反复复杂的疫情形势、不断加剧的市场竞争，给销售企业的经营造成巨大影响。面对不利形势，各销售企业主动作为、科学统筹、多点发
力，认真贯彻落实党中央“疫情要防住、经济要稳住、发展要安全”的要求，破难题、开新局，全力做好拓市扩销工作，实现零售、直分销、非油销售等攻坚领域销量
逆市提升。本版选取几家业绩突出的销售企业，展示他们在逆境中拓市突围的经验做法，敬请关注。

□张小凤

“这个限时秒杀活动真不错，让
我们享受到了实惠！”客户赵先生真
诚地对江西石油客户经理李建说。
5月底，江西石油通过“我要买油”平
台开展“限时秒杀”营销活动，用三
级梯度定价为客户带来实惠。不到
一分钟，近万吨柴油就被抢购一
空。类似这样的营销活动，江西石
油今年以来共开展了7场，实现增量
3.4万吨。

今年以来，江西石油克服疫情
反复带来的影响，坚持疫情防控和
拓市扩销两手抓，紧盯客户需求，通
过上门走访、人性化服务和优化配
送等措施做优服务，1~5月直分销
量同比增长42.9%。

千方百计满足客户用油需求

受疫情影响，某水利重点工程
项目出现用油紧缺，该项目负责人
电话求助南昌石油。该公司第一时
间安排配送车跟进，客户经理刘剑
主动请缨为工程项目送油。由于该
水利重点工程工地24小时作业，刘
剑就一直住在项目周边的宾馆，连
续 8日累计为该工程送油 20余吨，
确保该项目正常运行。

今年以来，受疫情影响，江西多
地道路交通及资源配置受限，许多
企业出现用油紧缺的情况。江西石
油在全省组织客户经理成立 30余
支“走千家访万户攻坚队”，对辖区
内社会加油站客户及物流、厂矿、工
程类等用油企业进行全覆盖走访，
及时了解他们的复工复产计划，承
诺全方位做好成品油保供，助力企
业复工复产。

该公司还抢抓节后客户补库及
疫情逐步好转、社会生产经营活动
恢复、基建工程与工矿企业赶工等
有利时机，第一时间为客户制定用
油方案，承诺送油上门，获得客户信
赖，1~5月该公司重点客户购油稳
定率高达113%。

力所能及解决客户实际困难

“工程队人员大多是外地人，在

项目工地人生地不熟，我们能帮忙
要尽量帮。”江西石油经管部在培训
客户经理时经常强调。

去年初，鹰潭石油经管部负责
人吴建军从市政府重点工程办公室
了解到，某道路重点工程已完成招
投标。他立即安排客户经理刘光明
前去走访，没想到却吃了闭门羹。
工作人员告诉他们，工程还处于前
期准备阶段，他们要了解市场价格
后再定供油商。

吴建军没有气馁，一周后，他又
和当地县公司经理罗建峰一起走
访。这次他们没有直接推介中国石
化油品，而是询问工作人员有什么
困难需要帮忙。当了解到客户项目
部有 30多人一直没有找到合适的
住处，罗建峰发挥本地人优势，主动
协调村委会，帮他们找到了住处。

“我们的油品数质量绝对有保
障，而且供油的长塘油库是管输库，

运输时能做到零损耗，可以为您节
约不少运输成本。”趁热打铁，吴建
军向客户推介，最终成功签下了这
笔3000吨的柴油订单。

江西石油落实客户责任包干
制，确保每一位客户都有客户经理
跟踪维系，通过提供人性化服务，力
所能及帮助客户解决实际困难，赢
得信任的同时也赢得了好口碑。

1~5月该公司新增直分销客户
551个，带动增量5.79万吨。

想方设法优化客户消费体验

“能想办法帮我们送20吨柴油
吗？”5月的一天，宜春石油经管部
负责人陈鹏接到某建材公司经理
张先生的电话。当时，全市中心城
区处于静态防控阶段，社会上的配
送车辆没有通行证无法出行。为
帮助客户解燃眉之急，陈鹏积极协

调物流中心向省公司申请，派承运
商车辆为客户送油。次日一早，陈
鹏通过手机从车辆入库开始进行
跟踪，抵达后第一时间让客户拍视
频进行油品验收，验收完成后，陈
鹏再与物流部门对接解除铅封，待
客户卸油完成后，联系施封返厂。

“这种操作方式虽然是特殊情况下
的一次尝试，但是省去了客户派人
跟车的费用，油品安全也有保障。”
陈鹏说。

今年以来，江西石油以开展“优
质服务年”主题活动为契机，抓实配
送业务改革，推动客户服务升级，落
实50公里内“应配尽配”，持续提高
配送量，满足客户配送需求。

同时，该公司加快推进“提油数
字化”“一键送油”等功能上线，不断
推动配送服务标准化、流程规范化，
1~5 月 成 品 油 配 送 量 同 比 增 长
178%。

□梁汇涛 刘雅磊

河南地处中原腹地，是贯通东
西南北的交通枢纽。近两年，河南
地区疫情频发，给河南石油汽柴油
销售带来挑战。面对严峻的市场形
势，河南石油通过以点带面强化网
络布局、做好“三夏”保供服务、完善
考核分配机制，弥补整体机出欠量，
柴油销量实现逆市回升。5月，该公
司柴油销量同比增幅排名区内销售
企业第一。

“尖刀连”与“游击队”
共拓市场

今年以来，河南石油总结去年
“百站百日”专题行动、“9个到位”柴
油上量经验，统筹河南境内“三横三
纵”国道及几条主要省道站点布局，
优选40座“千站亮剑”站点，以点带
面提升市场竞争力。

这 40座站点覆盖河南核心交
通网络，在定价上坚持量价互动，每
日动态监控系统内外加油站价格情
况，5 月柴油日均销量同比增长
121%，有力支撑起公司柴油销售。

同时，河南石油发挥1600余座
柴油站点网络布局优势，制定“一户
一策”站点配送政策，在指导价范围
内灵活按照阶梯定价开展小额配
送。5月，河南石油参与小额配送站
点日均柴油增量逾1.5倍。

“40座‘千站亮剑’站点是我们
巩固市场、参与竞争的‘尖刀连’，小

额配送是我们的‘游击队’，为我们
拓市场、增销量提供了强劲动力。”
河南石油零售中心相关负责人表
示。

千座农机专供站倾力
服务农业生产

进入5月，中原大地麦浪滚滚，
金黄的大地一派丰收景象。

“李师傅，我知道官庄村在哪，
20分钟左右就到。”放下农机手李
师傅的电话，河南驻马店遂平石油
送油小分队队长魏国富立即送油。
这已是他当天接到的第 25个电话
了。

今年“三夏”期间，魏国富为方
便农机手用油，在送油宣传海报上
印上自己的电话，每天为农户送逾
3000升油到田间，被称为“麦田里
的跑男”。“受疫情影响，我站柴油销
量和之前相比有所下降。但我们小
分队通过送油，每天能增加 1万升
左右的柴油销量。”魏国富说。

河南是全国粮食主产区。河南
石油抓住“三夏”时机，与农机部门
联合制定农机用油优先优惠保供方
案，确定1000座农机专供站并开设
绿色通道，保证农机随到随加。专
供站还开展惠农让利活动，并定制

“爱心礼包”免费送给农机手。同
时，全省86座“司机之家”及有条件
的加油站，为农机手免费提供休息、
洗衣、洗漱、车辆加水等服务。

放心的油品、周到的服务，吸引

大批农机手到中国石化加油站加
油、休息。“三夏”期间，河南石油柴
油日均销量大幅提升。

两种激励方式调动员工
销售积极性

“用业绩证明能力，用收入体现
价值。”这句话在开封石油十三站员
工中已形成共识。该站通过完善加
油站考核分配机制，激发员工攻坚
创效热情。如今，该站员工抱怨少
了、笑容多了、跑得快了，吸引了更
多顾客到站消费。

河南石油抓住疫情后复工复
产、农机用油等机遇制定专项行动
方案，对加油站按考核利润、增量薪
酬两种方式进行激励，有效调动起
零售线条员工拓销增量积极性，各
分公司纷纷掀起做大柴油销售的热
潮。

漯河石油第10加油站方圆1公
里范围内有两座系统外加油站。站
长沈红山用微信群等平台与客户交
流，第一时间推送当期营销活动信
息，还经常到附近村庄走访了解客
户需求，讲解劣质油品危害，成功开
发多个柴油用油大户。5月，该站柴
油销量同比增长234%，带动化肥销
售20余吨。

驻马店石油西平师灵站距驻马
店油库较远。该站变位置劣势为小
额配送的优势，5月实现机出小额配
送量近 400吨，带动当月柴油销量
大幅增长。

□薛 爽

今年以来，受疫情影响，山西运
城地区直分销物流环境受到限制，
市场经营形势十分严峻。5月，运
城石油扎实推进直分销数字化转
型，瞄准县域市场积极开展客户走
访，有效提升了客户满意度，直分销
量实现同比增长，完成当月计划的
227%，排名全省第一。

用好线上平台。该公司用好
“我要买油”线上平台，开展“限时”
秒杀、营销电子券和积分等活动，丰
富销售手段，想方设法为客户送去
便利和实惠。同时，发挥“一键送
油”线上管理和服务功能优势，构建
企业与客户、交易和服务直通模
式。截至 5月底，累计有 622家目
标客户注册“我要买油”。

瞄准县域市场。该公司瞄准
12个县域市场潜力，以中小工程、
矿山、物流等行业客户为突破口，把
上门走访、电话回访、微信群客户维
护作为提升客户开发成功率的重要
手段，紧盯客户用油量，做到每吨必
争，积少成多做大县域及乡镇市场
客户群体和销量。截至 5月底，该
公司新开发直分销客户204个。

满足客户需求。在对市场进行
充分调研的基础上，该公司主动贴
近直分销客户需求，制定个性化服
务方案，并根据客户的生产情况提
前制定配送方案，确保客户用油不
脱档，进一步增加客户黏性。

下一步，运城石油还将继续加大
对县域市场的开拓力度，抓好线上线
下融合营销，提升直分销客户服务水
平，助推直分销市场攻坚创效。
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江西石油：前5个月直分销量同比增长四成多
成立30余支“走千家访万户攻坚队”，进行全覆盖走访；落实客户责任包干制，确保每一位客户都有客户
经理跟踪维系；抓实配送业务改革，实现50公里内“应配尽配”

六安石油

天然气销售增幅全省第一

本报讯 今年以来，安徽六安石油深耕天
然气市场，前 5 个月天然气销量同比增长
170%，排名全省第一。

该公司为加气站配备工具包、无线吸尘
器、开水瓶放置柜等便民物品；组织加气线条
业务骨干成立帮扶队，前往新投营站点开展
业务知识培训，就物品定置、安全防护、设备
巡检等方面问题进行讲解；建立客户信息表，
密切关注加气量的变化，为客户算好用量、成
本、效益账，不断巩固业务关系。

此外，该公司还为金安迎宾大道站、裕安
芬露站、金安城北高速站等 3 座新投营的
LNG（液化天然气）加气站，在高德地图导航
平台备注信息，明确营业时间、经营范畴，并
及时回复客户留言，方便客户搜寻。同时，他
们畅通预约加气渠道，优先服务紧急客户，有
效提升了客户满意度。 （王 韡）

解析：服务是营销永恒的课题。当前，车
用天然气市场竞争激烈，销售企业应始终站在
客户的角度思考，不断完善服务体系和规范服
务标准，在提升客户消费体验中做大经营。

常德石油

水上燃料油月销量破2000吨

本报讯 今年以来，湖南常德石油水上燃
料油单月销量突破2000吨，累计销量同比增
长331%。

常德域内水系发达，水上燃料油市场优
势明显。对此，常德石油制订水上市场销量
提升计划，在去年成功扩容、销量增长的基础
上，今年进一步将水上在营站点增至4座，库
容再次扩大500吨，为扩销增量奠定基础。

此外，该公司还针对运输船只、小型工程
船只等实施“一船一策”，引进 5家优质大客
户。同时，他们联合码头和大客户开启水上
市场自主化、常态化监管，把关油品质量，凭
借中国石化的油品质量优势实现市场突围。

下一步，常德石油还将发动联营公司进
一步创新水上合作模式，联合开发水上站点、
开拓水上客户，加速填补区域空白，力争水上
燃料油销量再上新台阶。

（黄 景 刘 芬 何静瑜）

解析：随着我国近年来水上交通运输业
的发展，船用燃料油需求呈现不断上升趋
势。有条件的销售企业应加大水上市场开拓
力度，想方设法创新服务方式，将水上成品油
业务发展为新的效益增长点。

河南石油：
5月柴油销量增幅区内第一

“千站亮剑”站点中优选40座实行量价互动，1600座柴油站“一户一策”开展小额配送；确定
1000座农机专供站开设绿色通道；对加油站按考核利润、增量薪酬两种方式进行激励

山西运城石油：
5月直分销完成率全省第一

近日，河北邯郸石油对油库罐区阀门、管
线等重点设备设施进行排查，对查找到的问
题进行整改。同时，该公司对油库锈蚀的阀
门管线进行粉刷、喷号，保证安全的同时也美
化了库内环境。他们还对油库员工进行安全
教育，用典型事故案例增强员工的安全和责
任意识。图为油库员工在粉刷管线阀门。
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用好“我要买油”线上平台；深挖12个县域市场
潜力；制定个性化服务方案

广西玉林石油员工开展直播推介，带动易捷商品销售额不断攀升。
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