
时尚易站
Oil Marketing Weekly

□周丽洁 文/图

“天热来店里凉快凉快吧，我
们便利店正在开展冷饮促销活动，
雪糕全部打 75折，还有各种特价饮
料，欢迎选购。”近日，江西景德镇
石油昌江站前加油站员工热情地
向带着孩子的王先生介绍易捷便
利店的优惠活动。王先生就住在
附近，是该站的常客。

昌江站前加油站位于市中心
地段，周边有多个住宅小区，因地
理位置优越、便利店环境舒适，该
站的易捷便利店成为周围不少社
区居民购物的首选。在日常服务
中，员工经常和居民聊家常，根据
他们的需求和建议引进商品。

“我平时工作忙，没空带孩子
逛超市，你们店里商品种类挺多

的，孩子暑假在家，我就带他来买
点雪糕和饮料，趁有折扣，多买点
放冰箱里慢慢吃。”王先生拉着儿
子边选购边对员工说。今年夏季，
该店备足了不同品牌的雪糕和饮
料，开展爆款特价、加 1 元多 1 件、
第二件半价等促销活动，让顾客买
到实惠冷饮。

该站还设立了爱心驿站专区，
准备了桌椅、微波炉、饮水机等设
备设施，为顾客和户外工作者提供
休憩的场所，还免费供应绿豆汤、
茶水等消暑饮品，是爱心驿站更是
清凉驿站。一系列暖心服务也得
到了社区居民的认可，前来加油、
购物的顾客越来越多。

社区居民的清凉驿站
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云南石油首家易捷折扣店迎来云南石油首家易捷折扣店迎来““开门红开门红””

8月 4日，云南石油首家易捷折扣店亮相昆明，开业当天实现销售“开门红”。该折扣店紧邻昆明市最大的农副产品批
发市场——五里多农博广场，周边人来人往流量大，市场前景广阔，是云南易捷分公司寻找新的效益增长点、探索经营新
模式的全新尝试。图为顾客在折扣店选购商品，满载而归。 代泽万 许 翔 赵 鹏 摄影报道

营销课堂
Oil Marketing Weekly

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

□龚良奇 伍一声

连日来，杭州气温居高不下，在便
利店囤几箱水、买几瓶酒成为不少杭
州市民的日常选择。今年 5月，杭州
石油提前拉开“酒水节”的狂欢序幕，
宣布从5月11日至8月31日，分两期
在辖区211座易捷便利店开展“特价
换购”“6折嗨购”“品牌周”“易捷到
车”“易捷有礼”“加油抽奖”等促销活
动，进一步促消费、惠民生。活动开展
以来，该公司酒水类商品销售额环比
增长31%。

夏季水饮成“爆款”

7 月 30 日，伴随气温持续升高，
杭州户外热浪滚滚，余杭文一村加油
站加油员许晓丽正忙着向顾客推介易
捷卓玛泉矿泉水：“现在便利店正开展

‘酒水节’促销活动，原价60元一箱的
卓玛泉，现在购买能赠送一箱。”短短
一个小时，她就销售了8箱卓玛泉。

许晓丽还介绍，活动期间，顾客持

加油卡或易捷钱包加油满100元，系
统会自动赠送“特价换购”优惠券和

“6折嗨购”抵扣券，顾客凭券进店选
购商品即可享受优惠。

加油站还在泵岛旁摆放“酒水节”
活动商品，遇上感兴趣的客户，加油员
就会拿起商品详细介绍。在余杭文一
村加油站内，元气森林气泡水、易捷卓
玛泉矿泉水等多款水饮商品被设计成
特色地堆，摆放在厅前和加油机旁，吸
引客户选购。

要说加油站什么商品在“酒水节”
期间最畅销，无疑是矿泉水。余杭文
一村加油站站长陈爱自豪地表示：“我
们两天就卖了80箱卓玛泉矿泉水！”
为把握夏季水饮销售契机，该站在“酒
水节”期间根据季节情况和活动需要，
加大活动水饮商品的订购量。“以卓玛
泉为例，以前一周订100箱，现在一次
性预订了500箱。”陈爱笑着介绍。

合理备货是提高销量的前提，在
“酒水节”活动带动下，余杭文一村加
油站7月水饮类商品销售额环比增长
5.5%，带动便利店整体销售额环比增

长12.8%。

社群宣传打开扩销“大门”

“‘酒水节’活动非常实惠，大家可
以看看群里发的促销商品图。”在杭州
南环路加油站，站长邵志刚一边回复
微信群里的客户咨询，一边忙着为下
单客户打包活动商品，“这些商品都是
需要为客户送货上门的。”自5月中旬
以来，该加油站利用拥有5200名粉丝
的微信群开展“酒水节”活动推介，受
到客户欢迎。

丰富的商品、实惠的价格吸引不
少群内的客户从线上下单。针对不愿
意进站购买的客户，南环路加油站还
开展送货上门服务。“只要客户有需
要，不管远近，我们都会送货上门。”邵
志刚介绍，今年6月，一位家住滨江区
和萧山区交界的老客户购买了一箱
酒，因出差无法提货，加油站特意安排
专人送货上门。

杭州石油易捷相关负责人介绍，
辖区加油站共建立了200多个客户微

信群，触达5万名客户，每次活动时通
过社群营销能够收到很好的宣传效
果。

在余杭杭丰加油站，站长沈辰琪
并不满足于线上营销，他还带领员工
开拓站外市场，先后走访了周边多家
企事业单位和商户，通过逐一洽谈拿
下了 2万元的订单。沈辰琪表示，在
疫情防控常态化背景下，要快速恢复
便利店销售，就要借助“酒水节”营销
活动，通过多种途径打开扩销增量的

“大门”。

专项考核造就活动“黑马”

莫干山路加油站作为杭州石油
“酒水节”营销活动的销售冠军门店，
成为考核竞赛中的一匹“黑马”。

为推进“酒水节”活动开展，杭州
石油在活动开展前细化活动内容，明
确辖区便利店目标任务，加强活动宣
传、落实员工培训，积极制定站级考核
方案，激励员工完成销售指标。此外，
该公司还制定活动基本目标和奋斗目

标，设置阶梯式奖励调动门店销售积
极性，并定期发布销售榜单点燃员工
销售激情。

基于一系列专项竞赛考核办法，
莫干山路加油站在6月获得5万余元
的销售奖金。站长金燕介绍经验时表
示，加油站员工在研读公司考核方案
的基础上，熟识活动商品，敢于开口推
介，久久为功，就能有所收获。

余杭文二西路加油站在今年5月
仅实现了销售指标中的基本目标，该
站通过细致分析，发现员工在推介商
品时没有注重客户需求，导致成交率
较低。为此，加油站召开站务会议集
思广益，制定了根据客户年龄、性别及
车辆推介商品的“快速成交工作法”。
今年7月，该站成功逆袭，销售“酒水
节”活动商品超奋斗目标 1.8 个百分
点。

□韦芫臻

螺蛳粉从上世纪七八十年代的夜
市小吃，发展到如今家喻户晓的网红
美食，很多人对它早有所“闻”。近年
来，广西柳州石油充分把握地理优势，
以满足客户需求、提升客户满意度为
导向，通过开展社群营销、优化商品陈
列堆头、加大客户维护力度、完善员工
激励机制等措施，持续做强做优广西
石油自主品牌“易姐姐螺蛳粉”，实现
了自主特色产品销量好、助力地方乡
村振兴有成效。7 月，“易姐姐螺蛳
粉”销售额同比增长980%。

会员日权益促螺蛳粉大卖

“老板们，今天是中国石化会员
日，微信加油有优惠，螺蛳粉半价销
售，还有洗车券赠送，多重优惠，欢迎
进站！”“会员日螺蛳粉半价，支持拼团
下单和送货上门……”每逢周六周日
的中国石化会员日，柳州石油各县区、
机关部门员工纷纷将螺蛳粉的优惠活
动转发到客户群、社区群和朋友圈，积
极上门走访开发客户和到社区村屯摆
摊销售。

今年7月，柳州石油围绕“会员日
螺蛳粉半价”的营销重点，提前设计
海报、制定朋友圈宣传术语，培训员
工推介技巧，为客户算好经济账，在
螺蛳粉销售上赢得客户认可，实现稳
客增量。

“昨晚看到你朋友圈发的周六螺
蛳粉半价信息，今早我专程过来多囤
点货，上次买了两袋回去当夜宵，味道

确实正宗好吃。”作为三江桥头加油站
的老客户，吴先生每个月都会通过该
站员工曾绍莲的朋友圈及时了解优惠
信息，抓准时机进站优惠加油和购买
折扣商品。

像吴先生这样习惯通过加油站员
工朋友圈了解优惠信息的客户不在少
数，三江桥头加油站员工充分采取“社
群+网团”营销模式，坚持盯客户、盯
手机、盯优惠券的“三盯”服务理念，做
好商品宣传和客户服务，全力提高推
介成功率，在 7月 16日会员日当天，
该站“易姐姐螺蛳粉”实现大卖。

用堆头视觉效果“吸粉”

柳州石油根据夏日夜宵经济特
点，根据各加油站实际情况制定了商
品陈列方案，开展“易姐姐螺蛳粉”商
品堆头创意陈列大赛，鼓励各加油站
从造型设计、商品陈列、地堆码放等方
面进行设计改造，以创意堆头吸引客
户，延长进店停留时间，提高现场推介
成功率。

“龙凤湾站的爱心、高岭站的弦
月、贝江站的双 M，有与卓玛泉结合
的、有用鸥露纸搭配的、还有用杜康酒
国画图案点缀的……大家的创意热情
高涨。”广西石油业务部管理员邓妍妍
转发各站的陈列图片时感叹道。通过
在群里分享各站的创意堆头，柳州石
油各加油站员工互相学习借鉴，积极
营造螺蛳粉火热的销售氛围。在7月
30至 31日的中国石化会员日期间，
柳州石油“易姐姐螺蛳粉”销售额创新
高。

激发全员拓市场走客户

“员工干事的状态，决定加油站经
营的状态，要让员工想干事、能干事、
干成事，考核激励是重点。”广西石油
业务部负责人梁东兰说。

为调动员工的销售积极性、主动
性、创造性，柳州石油建立了员工激励
机制，利用信息化、大数据手段持续完
善客户档案信息，根据站内、站外消费
群体需求制定螺蛳粉销售策略，通过
开展螺蛳粉片区销售 PK赛、加油站
晒榜单等活动，在工作群内动态公布
销售明星榜、加油站排名、销售故事分
享海报等，为加油站员工“比学赶帮
超”营造更好的氛围，全面激发员工能
说会卖的服务热情。

“路口二站两小时销售螺蛳粉
1355元、沙宜站到村里摆摊首单卖出
20盒节庆版螺蛳粉、丹洲站5大箱螺
蛳粉送货上门……”近日，柳州石油三
江片区经营攻坚群里的晒单信息刷屏
式滚动。三江片区抓住当地夜间加班
族多、夜宵经济需求大等契机，以“晚
上加班，易姐姐螺蛳粉当宵夜最合适”
为宣传发力点，围绕客户需求做精做
细服务，通过提供电话下单送货、到村
屯摆摊入户销售等服务，提高加班族、
暑假居家人群对“易姐姐螺蛳粉”的关
注，引导客户用券购、组合购，做大螺
蛳粉销售。

不要忽视客户的质疑

□杨希芹

一位美国通用汽车的车主喜欢把冰淇淋作
为餐后甜点，因此他经常餐后开车去一家店买
冰淇淋。但他发现一件奇怪的事，买香草味冰
淇淋的话，离开时车辆就无法启动，而买其他味
的，车辆就能正常启动。该车主向厂家提出疑
问后，通用汽车售后负责人觉得很不可思议，但
还是派了一名工程师前去处理。

工程师到现场进行实验后，记下汽车的路
线、燃油的型号、行驶时间等资料。三天后，工
程师揭开了其中的奥秘：香草味冰淇淋是这家
店最畅销的，店家为方便顾客拿取，将香草味冰
淇淋陈列在离收银台最近的单独冰柜里，而其
他味的冰淇淋则混放在离收银台较远的位置。
若买香草味冰淇淋，车主用的时间很短，发动机
没有足够的时间散热，油管内会出现“气阻”，使
发动机无法启动。有了这个发现，通用汽车立
刻改进了“蒸气锁”，使汽车油管在任何情况下
都不会出现“气阻”。

看似匪夷所思的事情，通用汽车没有忽视，
而是派人非常认真地进行调研，找出汽车设计
的薄弱点，使汽车性能更加完美。

客户是商品的实践者，商品好不好，客户最
有发言权。作为销售人员，面对客户的质疑，不
能主观地认为客户是在挑刺，而应该以深研细
究的科学态度进行调查，找出症结并解决。

中国石化某企业的一名销售能手售出几桶
长城润滑油后，客户在用油过程中发现桶底有
几个黑点，就对润滑油的质量产生了质疑。这
名销售能手没有认为客户在小题大做，而是立
刻与厂家专业人员进行视频通话，提供桶底黑
点影像资料，听专业人员讲解润滑油的基础油
组成及工艺原理等，随后向客户证实桶底的黑
点不会对润滑油质量造成影响。该销售能手的
做法赢得了客户的信赖，双方建立了更加稳定
的合作关系。

要想在激烈的市场竞争中脱颖而出，就不
能忽视客户对商品的任何质疑，而是要针对客
户质疑的问题加强研究、积极解决，把消除客户
质疑当成提升商品质量、赢得客户信赖的有效
途径。

阜阳石油
易捷助力乡村特产销售

本报讯 近日，安徽阜阳石油驻村工作队利
用加油站网点多客流量大的优势，引进阜阳市
三合镇井孜村特产卤鸭蛋，在70座加油站易捷
便利店上架销售，并通过易捷平台网上直播带
货，不到一个月，鸭蛋销售额近2万元，有效带
动当地20多家农户在家就业，助力乡村振兴。

（于海玲）

宁波石油
做大易捷商品团购业务

本报讯 今年以来，浙江宁波石油着力打造
综合业务型客户经理队伍，通过完善客户运营
体系，做大易捷商品团购业务，成功发展了一批
稳定的易捷团购客户。截至6月中旬，宁波石
油新开发站外散装尾气处理液客户近60家，稳
定供应客户40余家。 （顾巧女）

河北石油
多重活动助销易捷商品

本报讯 今年以来，河北石油积极开展“养
车节”“出行防疫”“酒水节”等主题营销活动，提
升客户参与度；提供试吃试饮等体验式服务，带
动刚需商品销售和新品推广；充分利用电商平
台，定期举办直播带货活动，不断提升商品销
量。1至7月，河北石油基础品类商品销售额同
比增长18%。 （吴树彬）

来宾石油
易捷下乡做活粮油销售

本报讯 广西来宾石油根据农村乡镇信息
反馈，启动粮油下乡计划，精选50斤/包的广粮
发大米、5千克/桶的自有品牌良大头花生油、
欧德堡牛奶等易捷商品，在周边 6个乡镇、50
多个村庄的幼儿园、午托班、学校，以及一些居
民小区进行销售，做活易捷粮油销售。截至7
月，来宾石油易捷下乡销售粮油20余万元。

（潘国秋 樊启昌）

7 月 31 日，广东江门石油在江门市江海广
场举办“2022 年江门石油易捷服务中秋消费
节”活动。员工设置了中秋商品专区，通过屏幕
展播知名品牌月饼、畅销酒类、自有品牌商品，
还增加互动游戏环节，吸引了不少顾客驻足选
购。此次活动以“线下展销＋线上直播”的形式
启动了易捷服务中秋消费节，实现月饼营销“开
门红”。 邓婉君 张凤娇 摄影报道

今年5至7月，杭州石油抓住夏季消费契机，通过开展“特价换购”“6折嗨购”“品牌周”“易捷到车”“易捷有礼”

“加油抽奖”等活动，全力推广“酒水节”营销，活动开展以来，酒水类商品销售额环比增长31%

花样“酒水节”惠民度暑伏

会员日权益多 螺蛳粉更“吸粉”
广西柳州石油充分把握地理优势，通过开展社群营销、优化商品陈列堆头、加大

客户维护力度、完善员工激励机制等措施，持续做强做优广西石油自主品牌“易姐

姐螺蛳粉”，7月，“易姐姐螺蛳粉”销售额同比增长980%

□王 韡

“陈女士，这是您购买的啤酒和大
米，以后有需求随时跟我联系。”近日，
安徽六安石油加油东站站长陈诚将4
箱啤酒和两袋大米送到居民陈女士家
时已是汗流浃背，他添加了陈女士的
微信后，又赶去为下一位居民送货。

康乐社区与加油东站仅一路之
隔。连日来，陈诚带领员工在社区开
展促销活动，将易捷便利店的商品分
类陈列，向居民介绍当前的营销活动。

“这种鸥露纸质量还不错，价格
是多少？”“在这儿买可以直接送到
家，比去超市买省事。”居民围在商品
陈列区旁，你一言我一语地讨论着，
现场分外热闹。

“我们家开了一家餐馆，正准备
采购些粮油、主食类的商品，门店有
点远，你们可以免费送货吗？”居民刘
先生询问。原来，刘先生在 10公里
外的火车站附近开了一家快餐店，因
为天气炎热，之前与刘先生合作的供
应商都要求提高运费，否则无法及时
送货，这让刘先生很无奈。

“您放心，易捷提供的服务包含
免费送货。”陈诚表示。刘先生经过
质量和价格对比后，下了近万元的订
单，并对易捷服务表示肯定。

在易捷商品进社区期间，员工根
据居民的需求，制定了优惠的采购方
案，还引导居民加入客户微信群，方
便后期维护，努力将易捷商品带进千
家万户。

□林晓春 李保健

不久前，福建三明石油大田石牌
加油站站长罗绿华在与一位朋友闲
聊时，听她说某单位需要一批小包装
大米作为员工福利和VIP客户福利，
正委托她帮助采购口感和包装均拿
得出手的大米。

说者无心，听者有意。罗绿华当
场向朋友推介了易捷店内的福建特
产浦城大米，该大米于2020年4月正
式获批国家地理标志证明商标，同年

获得福建粮食行业协会“年度生态保
护奖”，目前正在开展优惠促销活动。

引起朋友的兴趣后，罗绿华立即
向片区经理和公司零管部作了报
告。鉴于该大米属于易捷新推广的
老区农产品，尚未在易捷店上架销售
的情况，罗绿华先调来两袋样品送给
朋友，由其交由所需单位先行品尝。

客户试吃后非常满意，当即下了
820袋的批量订单。有了这笔聊天聊
出来的订单，大田片区当月易捷商品
业绩位居三明石油前列。

社区一角成易捷“秀场”

聊出来的820袋大米


