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7月以来，广西柳州石油抓住“会
员日螺蛳粉半价”活动契机，组织开
展“易姐姐螺蛳粉”商品堆头陈列创
意大赛，鼓励各加油站从造型设计、
商品陈列、地堆码放等方面进行创意
设计，从而吸引客户，拉长进店停留
时间，提高了员工开口推介和社群营
销的成功率。7 月 23、24 日两天的周
末会员日，柳州石油螺蛳粉销售额突
破 10 万元。图为融水龙凤湾加油站
员工在会员日为客户推介螺蛳粉半
价活动。

韦芫臻 张 洋 摄影报道

螺蛳粉创意陈列螺蛳粉创意陈列

拉动易捷拉动易捷““涨粉涨粉””

时尚易站
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□娄 巧 杨羽念 文/图

“请问这里离前童古镇景区还
有多远？”在浙江宁波宁海后徐加
油站等候加油的顾客刘先生问道。

“您只要顺着这条路一直开，
留意路标，大概 20分钟左右就能看
到前童古镇游客集散中心的标识
了。您可以参考这张宁海全域手
绘旅游地图，这里详细标注了景点
位置及简介。”加油员陈维维领着
刘先生走向便利店门口的外墙处，
指着墙上张贴的地图耐心介绍。

进入暑期后，不少家庭开启出
游模式，由于人生地不熟，一些外
地游客经常迷路，在加油站停驻时
问路成了常态。后徐加油站是宁
海城区最大的一座综合服务站，距
宁海火车站仅 1 公里，暑期前来咨

询求助的游客络绎不绝。为解除
游客出行烦恼，站长魏国集思广
益，设计制作了宁海全域手绘旅游
地图，让前来咨询的顾客一目了
然。

目前该款地图已经推广至宁
海全县多家加油站，张贴在前童古
镇、森林温泉等景点沿线加油站的
醒目位置，加油站员工还会为顾客
提供景点介绍、路况咨询等便民服
务。此外，加油站还推出夏日清凉
优惠、加油免费洗车等活动，吸引
顾客入站。在享受加油站便民服
务的同时，游客还会驻足购买零
食、饮品、旅行用品，带动易捷商品
销售。

自制手绘地图便利游客出行
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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

□杨希芹

今年以来，山东滨州石油克服疫
情影响，深入研判商品市场，根据客户
需求优化易捷商品品类，确定目标商
品后有重点地进行推介，通过线上线
下多种渠道营销助力复工复产，全力
加大易捷商品营销力度。7月，滨州
石 油 易 捷 商 品 销 售 额 同 比 增 长
24.8%。

摸透商圈特点，锁定重点商品

在易捷商品攻坚创效行动中，滨
州石油创新“4+1”拓量商品营销法，
即全面加大酒类、润滑油、尾气处理液
等4种主要拓量商品的营销力度，同
时各县区公司根据自身客户群特点，
再选增1种主推商品。滨州石油重点
加大对5种商品的调度和奖惩考核力
度，以点带面拓展易捷商品市场。

该公司持续执行日调度、周评价、
月亮牌制度，每天发布各县区公司基
础品类及主要拓量商品完成率红旗
榜；每周召开经营工作调度会，对各县

区公司经营状况进行点评，与经营指
标排名靠后单位的负责人现场沟通，
分析营销落后的深层次原因，商讨制
定提量措施；每月对经营考核指标最
后一名的单位亮牌，亮牌达到一定次
数将加大惩罚力度。

其中，博兴16站是博兴石油经理
李冰经常表扬的加油站。虽然该站是
地处农村的家庭站，轻油日销量仅 1
吨左右，但站长孙春红一有时间就走
乡串户，根据周边客户特点重点推介
尾气处理液及青岛啤酒等需求量较大
的商品。不管推介是否成功，她都将
客户的基本信息、需求等记在本子上，
持续跟进维护，逐渐形成了一个稳定
的客户群。上半年，该站易捷商品销
售额完成率月月排名博兴石油前三。

分级维护客户，深挖市场潜能

“李经理，您真是大忙人。”近日，
阳信石油副经理张海清边给客户倒茶
边笑着说。

“近来厂里采购了几台新设备，要
处理的事情太多。”李经理一脸无奈。

“夏季是你们热电厂的运营淡季，
车间的设备该检修了吧？检修时一定
要注意润滑油的质量。”张海清抓住时
机，向李经理详细介绍长城润滑油的
品牌优势、功效特色，以及当前的营销
策略。

由于价格原因，该热电厂多年一
直使用个体经营商的润滑油。张海清
多次登门推介，李经理总是婉言拒
绝。而这次张海清提到“检修设备要
用质量好的润滑油”，一下打动了李经
理的心。之后，张海清又两次上门沟
通，双方终于达成合作协议，热电厂一
次性购入大桶润滑油5吨。

在大客户开发劳动竞赛活动中，
滨州石油通过海信、DSS 等系统数
据，梳理近两年来的客户信息，并精细
分类，市、县、站三级管理层人员按类
别做好客户开发及回流维护，层层压
实责任，让全体员工变坐商为行商，走
出去拜访客户，精准把握客户需求，深
挖市场潜能。

三级客户维护及开发措施的执
行，让张海清有了明确的努力方向，他
积极联系亲朋好友，通过介绍走进单

位、工地等地，面对面与客户沟通，介
绍易捷品牌在进货、质量及服务等方
面的独特优势，赢得不少客户的信
赖。5 至 6 月，张海清开发大客户 5
家，有力促进润滑油、赖茅酒等商品的
销售。

线上线下融合，主题营销更有温度

“各位同学，这是一瓶 2018年的
赖茅品鉴，是我们站易捷便利店的特
色商品，大家都来尝尝。”近日在同学
聚会上，沾化 5站站长张元辉拿着一
瓶赖茅品鉴让大家品尝。

“这酒口感醇厚，真不错！”在座的
几位同学赞不绝口。张元辉趁热打
铁，介绍中国石化与赖茅品牌的强强
合作模式，以及赖茅酒货真价实的品
质，同学们纷纷表示有需求就购买。

今年夏季，滨州石油采取线上线
下融合、后备厢促销等多样化的营销
形式，深入开展“酒水节”活动。该公
司选取20座位置优越、轻油销量较大
的加油站，精心打造酒水节样板门店，
对各门店加强商品要货管理，优化商

品销售结构，打造酒水陈列专区、电子
券专区等。在传统节日、节假日期间，
各门店进行色彩艺术装扮，向客户赠
送鲜花、粽子、纸巾等小礼品，开展“有
温度、有感情”的主题营销活动，提升
客户消费体验。

张元辉在自家车的后备厢里放满
了各品牌酒、水饮等商品，与朋友聚会
时，他总会找准时机拿出商品让大家
品尝，然后推介重点酒水商品的特色
及营销策略，吸引客户进站选购。同
学聚会后，一位做出租挖掘机生意的
同学就找上门来，购买了近两万元的
赖茅酒。

另外，滨州石油还加大对易积分、
易捷到车、易捷商城等线上销售的考
核力度，多次组织培训员工开口营销
技巧，全方位提升便利店销售业绩，7
月累计线上销售额37万元，其中易捷
到车销量位居山东石油前列。

近日，西安石油与一汽大众、广汽丰田等合
作方组成后备厢销售方阵，参加幸福林带环球
港“致青春，敬长安”后备厢集市活动，共同点亮
幸福林带环球港夜经济消费生活圈。图为西安
西商高速一站站长董思敏化身易捷后备厢摊位
摊主，热诚向驻足客户介绍易捷“酒水节”主打
商品。 李佳艺 摄

今年以来，滨州石油深入研判商品市场，优化易捷商品品类，确定重点目标商品，通过线上线下多种渠道营销

助力复工复产，7月，易捷商品销售额同比增长24.8%

锁定“流量”商品 满足客户需求

□张璐婕

“在中国石化的直播间买大米，不
仅大米品质好、能使用优惠劵，还可以
送货上门，太方便了！”7月，福建宁德
石油在“加油中石化”小程序上开展直
播活动，推介易捷重点商品，得到诸多
小区居民的认可。

今年以来，宁德石油多线联动，围
绕细化易捷商品营销指标、紧抓汽服
业务开发、引入第三方资源等方面，积
极促进加油站及便利店业务转型升
级、提质增效，1至6月，易捷商品销售
额同比增长7.4%。

细化指标，鼓舞员工士气

“我们今年要围绕‘线上+线下、
团购+零购’主线，把易捷销售考核指
标重新细化成十大指标，每个月定期
跟踪指标进度，对标找差距、补短板。”
宁德石油相关负责人表示，要做强易
捷业务，首先要合理确立目标。

为进一步调动员工积极性，宁德石
油结合员工工作岗位及营销定位、客群
种类等要素，重新划分易捷商品考核项
目，明确人员分工，同时，设每月明星加
油站奖、区域贡献奖，各片区零售管理
部每周对竞赛结果进行通报。

宁德石油还向各加油站站长推送
短信，分层分类定任务，并组织片区、
加油站多角度进行数据分析、动态调
整目标任务，进一步加强业务管理。

优化陈列，吸引客户进店

“咱们在商品陈列上要再下功夫，
多借鉴优秀门店的经验，把重点商品
放到最显眼的位置，根据每个站的不
同情况，在符合标准的基础上灵活布
局。”培训会上，闽东路加油站销售明
星刘永南分享销售经验。

为进一步提高门店陈列的美观
度，宁德石油定期送培训下基层，联合
供应商共开展 10余场共计 475人次
的培训，有效提高员工对商品的熟悉
度及开口推介的成功率。

同时，零售管理部结合“三送三提
升”活动，每月开展基层核心门店巡检
指导，以点带面促进各门店提高陈列
水平；指导门店科学订货，筛选爆款商
品，以堆头为主、货架和特色为辅，引
导门店根据各自特色创新陈列，注重
与客户的互动性；精心制作“店长强
推”“今日特惠”等宣传贴，引导客户现
场购买，并利用抖音、快手等视频传播
方式，拍摄现场销售火爆的场景，吸引
客户走进线上直播间、线下易捷门店

购买商品。

跨界合作，丰富消费体验

“加油满 100元就可领券免费洗
车，全程不需要下车，比在外面洗车还
便宜，给我省了不少事。”近日，老客户
陈先生在闽东路加油站体验全自动洗
车后，连连称赞。

为推进跨界融合，宁德石油联合
多家银行、供应商，开展买赠、有奖促
销、进货补贴等形式多样的合作，通过
第三方资源带动现金流，并有效提高
进店率。同时，该公司紧抓汽服业务
开发，贯彻“加油中石化、洗车全免费”
理念，打造来速洁连锁洗车品牌，24
座加油站新增洗车业务，在有条件的
站点开展买商品送洗车券活动，全力
带动新业态发展。

宁德石油还通过“加油中石化”直
播平台开展线上营销活动，引导客户
使用优惠券购买多品类商品，针对本
地客户推出送货到家服务，定期做好
客户回访，全面打造“人·车·生活”综
合驿站。

巧定目标鼓士气 跨界合作谋共赢
今年以来，福建宁德石油聚焦细化易捷商品营销指标、紧抓汽服业务

开发、引入第三方资源，积极促进加油站及便利店业务转型升级、提质增
效，1至6月，易捷商品销售额同比增长7.4%

黔南石油
特产直播助力乡村振兴

本报讯 为助力乡村振兴，7月 23日，贵州
黔南石油开展“易探秦汉，捷取黔宝”直播活动，
主要推出都匀毛尖茶、龙里辣子鸡等当地特色
产品，销售总额突破20万元，有效拓宽了农产
品销售渠道。 （陈童花 潘志宇 扶垣希）

厦门石油
首台隧道式洗车机投营

本报讯 近日，厦门石油首台全自动无人值
守隧道式洗车机在环岛干道加油站投入使用。
该洗车机采用一键洗车模式，顾客把车停放在
指定位置，关好门窗，用手机扫码支付便可享受

“一条龙”洗车服务。同时，该站推出首月免费
洗车活动，顾客使用“易捷加油”APP加注汽油
满 150元即可获赠 1张免费洗车券。下一步，
厦门石油将逐步增加隧道式洗车网点，为客户
提供加油、购物、洗车等一站式服务。（陈荟轩）

安徽石油
联合中国移动开展营销

本报讯 7月以来，安徽石油与中国移动开
展联合营销，通过整合双方的优惠服务，实现强
强联合、优势互补，带动机出汽油、易捷服务基
础品类销量提升。客户开通移动石化联合会
员，通过线上支付 9.9元，即可享受汽油券、易
捷电子券等车主权益，以及中国移动流量特权，
借助易捷加油APP平台，通过二维码识别进行
支付，即可实现加油、购物享受优惠。（孙德荣）

丽水石油
定制酒品鉴会答谢客户

本报讯 近日，浙江丽水石油与贵州赖茅酒
业、泸州老窖酒业联合举办“好久不见”品鉴会
暨大客户答谢会，100余名客户参加。品鉴会
设置品鉴讲解、知识问答及现场抽奖等环节，通
过丰富多样的形式将赖茅、三人炫酒的历史底
蕴、文化传承精彩呈现。此次答谢会现场销售
额近200万元。 （练金燕）

三明石油
多措并举促进易捷销售

本报讯 福建三明石油加强顶层方案设计，
抓实开口营销专项培训，严把“进、销、存”三关，
有力提升易捷门店零售额。6月，该公司易捷
商品基础品类销售额同比增长 105%，荣获福
建石油“比学赶帮超”月度先进红旗。

（林晓春 傅思凡）

好酒也怕巷子深

□叶敏洁

江苏南通南山湖加油站的一位站长得知附
近施工项目的工人吃住都在工地，急需粮油和
一般生活用品，立即联系工地老板，向其推介易
捷便利店的商品，成功拿下订单。

市场和需求一直存在，但是需要有心人去
发掘。市场蛋糕份额有限，这个时候谁主动推
介，谁就会有更大收获。

中国石化拥有一流的品牌形象和过硬的商
品品质，加油站员工应充分利用这一优势，主动
了解顾客需求、用心留意顾客喜好，及时推介合
适的商品，以赢得顾客认同。面对潜在客户，员
工可通过线上渠道、社群传播等途径进行接触；
当顾客挑选商品犹豫不决时，员工应主动上前
介绍商品的特点和区别；当顾客询问营销活动
时，员工应熟练介绍站内正在开展的活动，并帮
助分析哪一种更适合顾客。

好酒也怕巷子深，好的商品更需要被发现，
才能充分展示商品价值。只有让顾客了解到商
品的“好”，顾客才会考虑购买。因此，应尽量减
少销售人员和顾客之间的信息不对称，扩大信
息的覆盖面，及时将新品信息、活动信息告知顾
客，才能有效推动营销。

□樊春华

近日傍晚，湖北襄阳石油长虹路
加油站站长陈洋和加油员张丽，开着
一辆装满货物的电动三轮车，按时来
到沿江大道夜市场。“香烟、啤酒、红
牛、王老吉……”坐在大虾摊前的食
客们听到喊声围了上来，选起自己喜
欢的商品。

夏日的襄阳汉江两岸绿树成荫，
垂柳成行。每当夜幕降临时，成群结
队的市民们就会来到江边纳凉，汉江
北岸5公里长的沿江大道旁也因此形
成了吃大虾、喝小酒的繁华夜市场。
几人到十几人不等围着一张张小桌，

剥着虾壳，吃着卤菜，喝着小酒，几十
家大虾摊前座无虚席。

加油站姑娘们的售货车一到，更热
闹了，“今天加油站商品做活动，二两装
的43度枝江白酒买一瓶送一瓶；13度
的汉江啤酒买一件送一件；房县黄酒8
折优惠……”陈洋手拿小瓶枝江喊着，
食客们纷纷前来购买，两个多小时的夜
市，陈洋她们就售出5157元的商品。

进入盛夏以来，汉江边的夜市场
格外红火。长虹路加油站看到了商
机，从 6月 20日开始，每晚 7点准时
将“移动便利店”开到距加油站不到2
公里的夜市场，不但活跃了夜市场，
还让易捷商品日销量增加了1/3。

□聂 凯

“你们太有心了，这是我收到的最
用心的生日祝福，谢谢！”江西宜春靖
安石油综合管理员涂小林看着客户葛
女士回复的信息，心里暖暖的。

“葛藤蔓蔓碧草翠，桃红柳绿梨花
碎。燕舞莺啼小桥水，江南只为伊人

醉。今天是您的生日，祝您生日快
乐！”葛女士在她生日当天，收到宜春
石油工作人员发来的这条生日祝福，
一开始她还没反应过来，仔细一看，原
来这是一首藏头诗，用葛女士的姓名
写成诗。宜春石油为客户送上这样一
份独一无二又用心的礼物，深深感动
了客户。

宜春石油坚持“客户是未来的资
产”这一理念，建立并经营好加油站客
户群：遇到特殊天气时，及时发布温馨
提示；开展营销活动或有优惠政策时，
及时发布相关信息；客户对加油站油
品、商品、服务有需求或咨询时，及时
解答，用心、用情把服务做进客户心坎
里。

□邓 越

“你好，陈站长，上次喝了你们便
利店卖的卓玛泉水，感觉挺不错的，
现在能送货上门吗？”一大早，河南开
封石油尉氏人民路加油站站长陈爱
凤就接到了客户的要货电话。

自“加油站服务提升百日竞赛”
活动开展以来，陈爱凤加大登门拜访
客户的力度，并加入周边小区群中，
针对不同客户需求，将优惠活动、团
购爆款商品等信息定期发送至群
中。陈爱凤还在站内开展“一条龙”

服务，营销员化身“外卖员”，随时为
顾客提供免费送货上门服务。

7月初，在一次社区活动中，陈爱
凤留意到一位客户对卓玛泉产生了
兴趣，便多次上门拜访推介，详细为
客户讲解价格策略，最终成功销售4
升装卓玛泉水100件。7月的天气酷
热难耐，陈爱凤一箱箱地把水帮客户
搬到二楼。看着汗流浃背、累得满脸
通红的陈爱凤，客户不禁竖起大拇
指：“陈站长，你可真是巾帼不让须
眉！太佩服你了，以后我们的饮用水
都由你们站承包了！”

一份“独一无二”的生日祝福

真诚服务将“过客”变“常客”

“移动便利店”活跃夜市场


