
【名 称】湖北十堰石油竹山官渡加能站
【位 置】湖北省十堰市竹山县官渡镇木
棕村（G242国道旁）

【经营困境】
位置偏僻、人烟稀少，导致该站一

直以来轻油年销量不足1000吨、易捷
商品年销售额不足70万元。

【创效措施】
官渡加能站位于秦巴山区腹地，

距离县城 50 公里，是典型的山区小
站。

为突破小站经营管理瓶颈，该站
采取“热情留客+自媒体营销”的模式，
线下热情服务、线上抖音销售，提升客
户进站率、回头率。该站站长李文丽
一方面通过视频学习、现场实操等方
式做好车辆疏导、提枪加油、易捷商品
销售等工作，将“加油六步法”“收银五
步法”融入日常，提升油站经营管理水
平；另一方面，了解当地居民有爱喝茶
的习惯后，每天为赶路人备好泡茶用
的热水，用乡情乡音与客户拉家常，邀
请他们进站歇脚休息并提供免费充电
等服务，受到好评。目前，官渡加能站

拥有固定客户300余位。
除了提供热情服务，李文丽还主

动与客户加微信好友、抖音互相关
注。她将工作中的趣事及油价调整、
商品促销等客户感兴趣的话题，拍成
短视频在抖音发布，将开展营销活动
期间加油、购物火爆的场面配上音乐
后推送，吸引大批客户关注，扩大加能
站知名度的同时也让客户了解了信
息、享受了优惠。很多客户主动把李
文丽的微信号、抖音号推送给亲戚朋
友，使官渡加能站的“朋友圈”不断壮
大。

【成 效】
1~4 月，官渡加

能站油品销量同比增
长4.5%；易捷商品销
售 额 同 比 增 长
3.5%；抖音平台粉丝
量达1.8万。

（殷金琼 刘 俊）

【名 称】广西百色石油百林加能站
【位 置】广西百色市右江区城西路17号

【经营困境】
占地面积小导致该站罩棚无法收

到遮阳效果，顾客不愿意进站加油，员
工长期在风吹日晒的环境中工作。

【创效措施】
在广西石油低效站清单里，百林

加能站这座占地面积不足 700 平方
米，仅有两台加油机、4名员工的老城
区小站是“钉子户”。该站与马路对面
占地面积近两亩，拥有6台加油机、12
名员工及一台全自动洗车机的系统外
万吨站形成强烈对比。

百色石油相关负责人多次开展实
地调研，并对周边市场进行走访，决定
先解决罩棚无法遮阳的问题。该站尝

试安装伸缩式遮阳棚，员工根据需要
可灵活调整遮阳棚长度，既起到遮阳
降温的作用，又不影响车辆加油，有效
改善了客户体验。针对客户反映的全
自动洗车机无法清洗内饰等问题，该
站还增设人工洗车服务，并配备吸尘
器用于清洁车辆内饰，为客户提供内
外清洁的洗车服务。

此外，该站员工主动引导客户参
与会员日活动，建立会员体系，并通过

“以客带客”实现会员体系网络化布
局，会员数量不断增加，小站冷冷清清
的场面一去不复返。

【成 效】
1~4月，百林加能站汽油日均销量

同比增长8.8%，易捷商品销售额同比
增长11%，日均洗车数量从22辆提升
至65辆。 （肖 遥）

线下热情服务 线上“抖音”销售

小小遮阳棚大大改善客户体验
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【名 称】江西景德镇石油浮梁储田加能站
【位 置】江西省景德镇市浮梁县储田乡
储田村206国道

【经营困境】
国道沿线加油站众多，竞争激

烈。而该站仅有两个 20立方米的油
罐，日均汽柴油销量仅两吨。

【创效措施】
储田加能站是一座夫妻家庭委托

小站。为提升销量，储田加能站通过改
造,将原有的20立方米油罐更换为30
立方米油罐，并限时开展营销活动，积
攒人气。限时营销活动后，该站继续开
展油非互促活动持续增加客户黏性。

同时，该站站长吴晓霞和爱人黄
飞积极摸排周边市场，奔走宣传优惠
活动信息，做到优惠政策“人尽皆知”。

站前 206 国道维修期间，很多到
该站加油的车辆车身沾满泥土。该站
把服务做到客户心坎里，主动为客户
提供洗车、擦车等服务，并为施工工程
队开放厨房、休息室等，供施工人员做
饭、休息。优质的服务为该站树立了
口碑，周边施工队纷纷到储田站定点
加油。为做好服务，储田站由分时段
营业改为全天候营业，夏天为客户提
供冰绿豆汤、冬天为客户提供热茶水，
吴晓霞还及时将站内的营销活动和便
民服务公布在微信客户群里，有效提
升了客户满意度，将一批批新客户转
为铁杆老客户。

【成 效】
1~4月，浮梁储田加能站日均销量

11吨，成为公司的柴油销售重点站。
（周丽洁）

在销售企业，位置偏僻、经营规模小、周边竞争激烈等因素，导致部分加能站销量和效益低，成为制约成品油企业高质量发展的因素之一。小站如何转变经

营模式、提升服务水平？中国石化销售企业部分小站积极尝试，打了一场漂亮的“翻身仗”，值得深入探析。

“软硬兼施”打造服务港湾

【名 称】云南大理石油西窑加能站
【位 置】云南省大理市区巍山路

【经营困境】
西窑加能站是云南滇西首座加能

站。该站地处主城区，上下班高峰时段车
流量大。由于站前路段经常维修、车道较
窄，途经车辆进站难、出站更难，导致客户
群体以周边居民的摩托车为主，增量困难。

【创效措施】
为解决车辆进站难的问题，西窑加

能站另辟蹊径，用一个月时间找施工方、
做设计图、倒排工期……从加能站右侧
加开出口，使进站车辆均可从右侧道路
进入或离开，顺利绕过进站难路段，以

“开路”促“提量”。同时，该出口也可并
入站前道路，方便客户出行，解决了站前
道路拥堵难题，使车辆进站率大幅提升。

同时，该站坚持“以客户为中心”做
好服务，通过站务会、班前会等形式不断
增强员工服务意识；优化员工排班，确保
现场人员充足；增设自动洗车机，让顾客
享受加油、洗车、购物一站式便捷服务。

西窑站没有空余房间，缺乏建设“爱
心驿站”的基本条件。经多方协调，最终
该站从便利店划分出部分区域建成“爱
心驿站”，桌椅、热水、充电器等齐全，为
途经车主解决“吃饭难、喝水难、休息难”
等问题，把西窑加能站打造成“温暖之
家”。

【成 效】
1~4 月，该站油品销量同比增长

56.3% ，易 捷 商 品 销 售 额 同 比 增 长
84%。 （代泽万 奚 颖）

加能站运营：动态管理 因站施策

编者按

专家视点

广 西 百
色 六 华 站 推
行 少 数 民 族
特 色 服 务 。

肖 遥 摄

小站提升服务小站提升服务““翻身翻身””大有可为大有可为

【名 称】贵州黔南石油福泉黄丝加能站
【位 置】贵州省黔南州福泉市黄丝镇

【经营困境】
该站地理位置偏僻，周边无工业、物

流等企业，进站车辆主要是周末、节日自
驾游车辆和周边居民私家车，汽柴油月
销量长期徘徊在80吨。

【创效措施】
黄丝加能站重点攻克“销量小、提量

难”的难题，抓住重点项目开工契机，走

出去开展市场调研、区域摸排、跟踪走访
和客户开发等工作。

以某水库的开建为切入点，该站对
水库建设配套的高速公路、国道改扩建
工程、石材供应商等“客户链”用油项目
进行摸排，站长吴荣昌带领员工定期走
访客户，宣传中国石化的油品保供能
力、过硬的油品质量和免费送货服务，
持续性的走访赢得了客户信赖。同时，
该站全面梳理客户信息，将工程时长、
工程规模、用油量、用油周期和其他服
务需求等内容建成客户信息台账。站

长和员工按照客户用油量分类承包、跟
踪维护、宣传活动，认真做好“一户一分
析”，结合客户实际情况宣传优惠活动，
为他们算成本账；及时对客户进行跟踪
回访，做到不留一处服务空白、走访到
每一位客户。

【成 效】
4月，福泉黄丝加能站累计开发柴油

大客户 15 户，汽柴油销量同比增长
25%。

（陈童花）

【名 称】上海沪西石油麒嘉加能站
【位 置】上海市嘉定区安亭镇沈海高速公
路出口处

【经营困境】
该站位于高速公路收费站出口处，

三面被高大茂密的树木遮挡，导致车主
不能及时看到油站及品牌柱，车辆进站
率低，使用“易捷加油”的客户占比仅有
5%，客户评价也偏低。

【创效措施】
麒嘉加能站由黄峰夫妇经营管理。

为解决车辆“进站难”的问题，他们修剪
遮挡油站品牌立柱的树木，并做好夜间
亮化工作。此外，他们在离站不远的高
速公路上增设“前方100米有加能站”的
指示牌，并在主流导航软件上认证，进一
步提升麒嘉加能站的辨识度。

不只是让客户“看”到加能站，还要
让他们爱上加能站。黄峰夫妇以提升站
容站貌为抓手，在环境卫生、扮靓窗口方
面下功夫，每日错峰进行“7S”卫生清理，
每周开展“最美星期四”加能站深度清
洁，在卫生间摆放绿植，为客户营造窗明
几净的消费环境。推广“易捷加油”时，

黄峰先通过拉家常拉近与客户的距离，
了解客户需求并尽力满足。他还将微信
客户群二维码制成小卡片挂在胸前，推
荐客户扫码入群，每日在群里发布营销
活动、优惠信息等，耐心为客户线上讲解

“易捷加油”使用方法、使用场景等，发展
了众多“远程客户”。

【成 效】
1~4月，麒嘉加能站“易捷加油”使用

占比同比提升22个百分点，客户评价等
指标在分公司名列前茅。

（张玉洁）

云南大理石油机关员工到西窑加能站云南大理石油机关员工到西窑加能站
开展帮扶开展帮扶。。 奚奚 颖颖 摄摄

江西景德镇石油储田站员工江西景德镇石油储田站员工
向货车司机推介茶具向货车司机推介茶具。。 杨梦琪杨梦琪 摄摄

▲▲杭州石油建德寿杭州石油建德寿
昌站站长为顾客送水昌站站长为顾客送水。。

龚良奇龚良奇 摄摄

▼▼贵州黔南石油福贵州黔南石油福
泉黄丝站员工向客户介泉黄丝站员工向客户介
绍优惠活动绍优惠活动。。

金延会金延会 摄摄

开拓市场

突出重围

硬件提升

全方位服务“客户链”用油主动出击

另辟蹊径 增开出口方便客户促“提量”

服务制胜 客户“看”到并爱上加能站

低销低效小站是制约成品油销售企
业销售能力和创效能力的短板和瓶颈，
是企业管理中的重点、难点。如何改善
零售结构、提升小站销量并增强服务能
力，是销售企业的当务之急。

中国石化销售企业的 3 万余座加能
站广泛分布于全国 31个省、直辖市、自治
区，各地经济发展、社会需求、消费习惯
存在差异。因此，销售企业对小站并没
有一个明确的量化标准。一般而言，地
理位置偏僻、经营规模较小、用工人数较
少的站点统称为小站，大多位于远郊区
县和乡镇农村。

从近年来销售情况看，小站实现创
效的阻力主要源于三方面：一是由于地
理位置偏僻，市场需求小，客户流量少，
销量规模小。二是成品油市场主体多元
化、竞争日趋激烈，客户对价格敏感度较
高，难以形成稳定消费群体。三是部分
站点由于历史原因，市政规划和站前道
路发生较大变化、折旧摊销大且固定成
本高，在一定程度上也制约了小站的创
效能力。

一直以来，销售公司高度重视小站
创效工作，周密部署、统筹实施，成立工
作专班，开展调研对接、通报工作进展、
推广经验做法、实施奖惩激励，蹄疾步稳
推进，主要有三大类措施：一是以低无负
效资产盘活创效为抓手，通过企业大数
据分析，逐站剖析问题成因，对接盘活措
施，重点通过开展定向营销活动、加大油
非互促力度、优化调整营业时间等措施
推进小站提量增效。二是以“加能站服

务提升百日竞赛”活动为契机，投入治破
治旧专项资金两亿元，完成夜间亮化 1万
座站，更新标识标牌 1.8 万个，翻新加油
机 4.2 万台，通过改善基础硬件、提升消
费环境水平，为小站盘活提供保障。三
是创新经营管理模式，对仅依靠经营管
理盘活难度较大的站点，结合实际，通过
天然气充换电转型发展、合资合作、挂牌
出租等方式予以盘活。

在销售公司的部署指导下，各省市
公司结合实际、创新思路，“一站一策”推
进小站盘活创效。江苏石油、广西石油
结合“夜经济”优化营业时间、开展主题
营销实现夜间增量，河北石油试行“小站
站长+客户经理”模式助力扭亏脱困，山
西石油、湖南石油结合客户特点有针对
性地开展精准营销、加大油非互促力度

实现拉新引流……总体来看，小站盘活
创效取得了阶段性成效。

对销售公司而言，大中小型加能站都
有存在的必然性，要以战略性思维看待加
油站规模。一是国内成品油市场主体日
趋多元化，加之在各地政府调控下网络发
展难度日益加大。销售公司拥有全国最
大的成品油零售网络，每一座站点都是一
个战斗堡垒，这也是中国石化的竞争之本
和创效之源，要以“守土有责”的精神巩固
网络占有、提升综合竞争力。二是大中小
型站不是一成不变的，在不同时期不同市
场下存在转化可能。一些站点虽然位置
偏、销量低，但却发挥了保障社会民生、填
补区域空白等关键性作用，因此，销售企
业要以长远眼光来动态管理、因站施策，
提升零售综合竞争力。

中国石化销售公司零售管理部


