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[摘要]当前阶段石油零售行业面临较大的竞争，市场竞争非常激烈，对于已经投入较多资源的石油销售公司需要作出改变并认识到

当前的营销情况以及新时代石油市场的可能存在。为了提高市场适应性并通过新的市场测试，该公司将会对之前的营销策略进行调

整，做好市场调查并加快相关角色之间的转变。找出了营销和发展中存在的问题，然后提出了解决这些问题的各种营销对策。 
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Abstract: At present, the oil retail industry is facing great competition and the market competition is very fierce. For the oil sales 

companies that have invested more resources, they need to make changes and realize the current marketing situation and the possible 

existence of the oil market in the new era. In order to improve the market adaptability and pass the new market test, the company will 

adjust the previous marketing strategy, do a good job in market research and speed up the change of relevant roles. This paper finds out 

the problems existing in the marketing and development and then puts forward various marketing countermeasures to solve these 

problems. 
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引言 

当前经济正在稳步发展，国内经济增长速度由快转慢进入到了新常态，越来越多的行业面临着产业调整、布局变化。对于

成品油零售商来讲，面对当前新常态下的市场竞争环境，在面临新的发展机会下也面对着重大的发展挑战。作为处在产业链下

游的企业，当前市场变化持续变化需要企业针对产品做出营销改变。作为企业来讲，要有效结合当前市场实际需要，根据现阶

段市场具体实际制定有效营销策略，这点至关重要。企业必须要制定有效对策将内部机制进行全面改进，通过制定良好的管理

模式来将石油产品营销、管理方式进行全面改善，通过完善企业自身形成一个强大的市场竞争力，让企业能够持续稳步发展
[1]
。 

1 石油成品油零售市场的发展问题 

最近几年，因为国际石油市场处在一个较为激烈的波动状态，这对于我国的成品油市场行情、销售情况都存在影响。现如

今，每个国家的经济发展都或多或少会受到成品石油产品消费的影响，属于间接地经济指标，因此国际油价发生变化对于国内

经济战略、经济利益都有或多或少的影响
[2]
。当前国内市场中，产品油市场主要包括三个国有公司（中石油，中海油和中石化），

还有逐渐开放市场以后吸引到的 BP 和道达尔等跨国石油公司。伴随着国内逐渐开放的成品油零售和批发市场，越来越多的海

外投资成品油销售和生产公司被我国广阔的市场吸引住。一方面，国内之间成品油销售竞争力度一直在加剧；另一方面，它也

促进了中国石油公司和中国石化在海外的发展。目前，由于对外资石油企业的引进，加大了中国成品油市场的竞争力，打破了

国内成品油市场的垄断地位，在这种新形势下，市场营销策略的采用将不可避免地出现阻碍成品油零售市场可持续发展问题。 

1.1 企业体制改革不合理 

如今，中国许多成品油零售企业的管理相对欠缺，缺乏完整的激励机制。由于这些零售商没有形成相对完整的管理信息

网络，因此各个部门之间的内部信息报告相对分散，效率低下，并且在公司内部没有形成强大的营销管理团队
[3]
。流程和员

工激励机制不足也会降低整个企业的管理水平。同时，在一些城市的公司晋升中出现了区域保护主义。例如，在计划了地方

和市政石油公司之后，地方政府将对加油站审批，土地使用和贷款方面支持国家石化集团的一些分销商。可能会减少或实施

歧视性政策，甚至在某些地区，通过建立专门的区域石油零售企业，来参与到成品油销售的市场竞争中去。 

1.2 企业内部人员缺乏必要的营销意识 

现阶段，对于某些成品油零售企业，企业内部对于营销策略的重要程度还没有全面的认识，不能认识到广告营销

的重要性。市场营销从本质上讲为了在市场经济条件下获得更多效益，开发的方法与技术。市场营销与销量不能完全
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相同，市场营销重点在于整个流程，而销售更加重视具体结果。而且由于当今人们对营销的本质有误解，因此他们对

市场的了解通常要比营销的要广，而销售的重要性也要比营销的要重。在零售市场上，成品油的销售已经引起了很多

的关注，但是一些未精制油的销售常常被忽略，而销售集中在销售和利润上。同时，在一些基层加油站，大多数内部

人员没有参加与营销有关的学习和培训，甚至在学习和培训之后，整个上下层雇员人数只是用一本书来学习，内容不

多，层次也不同。此外，培训的内容，方法和目标通常与实际情况并不紧密相关，对公司内部组织中的相关经理和董

事级别的员工可以学习和培训相关的营销技能缺乏及时性和相关性，用于学习营销知识和相关技能的培训的培训机制

相对难以满足整个企业的需求，学习营销知识和技能仍然相对薄弱。 

2 经济新常态下成品油零售企业的有效管理策略 

面对当前经济新常态，市场普遍存在着消费资源过剩以及动力不足的情况。对于可能出现的市场危机，为了有效

应对就需要成品油零售商将市场营销技能全面提高，对营销方法进行创新并就销售渠道进行开拓，将产品营销业务覆

盖面进行扩张，制定出科学合理的经营策略。 

2.1 完善并优于成品油的销售服务体系，以树立企业的品牌形象 

作为销售成品油的企业公司来讲，企业产品无法轻易地进行观察，所以对于消费者来讲无法对产品质量有深入的

了解。所以消费者更加重视的是公司的具体形象，也就是公司传达出来的品牌形象，这是对消费者购买产品最直接的

影响因素。因此，当前国内参与成品油竞争的企业公司为了实现激烈竞争中的有利位置，就需要制定合适的营销对策

将自身服务质量进行提升，利用优质高效的服务来获取更多的消费者。比如，企业组织通过对服务内容进行创新，将

自身内部硬件、软件管理进行持续改进，将西方国家先进的“道路文化”加油概念引入进来，通过开发相关的基础产

品增加客户的黏度，让客户能够一直在这消费。还有就是，对传统的现金结算方式进行改进，通过普及 IC 加油卡等方

式让消费者能够提前充值，现实消费绑定。最后，公司要对服务标准和形象设计进行统一，将企业的品牌形象树立起来。 

2.2 加强营销技能的培训，树立营销意识 

对于成品油零售商的未来发展，作为成品油公司要求不断加强内部员工的营销技能培训，在企业内部树立起良好

的营销意识。面对当前市场经济背景，要求全面优化市场营销技巧，全面加强相关的营销业务能力。对于员工来讲，

营销技能培训需要根据实际情况来制定，采取针对性的培训对策。比如，位于一线的员工需要随时面对各行各业的客

户，所以针对此类营销培训应将重点放在促销知识、促销技巧的培训传授上，能够更好地服务客服并吸引住客户
[4]
。与

此同时，为了能够有效避免行政成本的增加不需要在加油站加设专职培训工作人员，可以同职业院校签订培训服务，

通过在学校内部建立培训基地进行市场营销培训，达到培训员工的这一目的。对于企业市场营销服务的提供，要根据

实际需要来制定。例如，积极开展夜间业务，将产品定位放在常用和急需的家居用品上，以创建“24 小时超市”形象，

或者增加临时工，以在假期需求期间使顾客满意。公司还可以对加油站实施分类和功能定义，根据当地情况和不同的

客户需求定位自己，开发个性化服务，为他们提供不同的价格和不同的服务，或者市中心的这些加油站可以合理使用

非加油站，该行业的收入增长是基于为消费者提供全面的服务
[5]
。 

3 结语 

在新的经济标准下，研究成品油企业的营销状况和措施，对提高石油产品的营销能力具有重要意义。在本文中，我们将

详细阐述在新的经济标准下成品油公司的营销情况，并提出有效的管理策略。不断改进针对客户的营销方式，不断扩大营销

业务范围，并引入信息技术以实现营销创新。希望本研究的内容和结果能够引起利益相关者的关注，并从中获得帮助，以加

快中国石油产品公司的改革进程。随着中国成品油销售市场竞争的加剧，各种成品油销售公司面临的挑战越来越大，当前成

品油销售已经逐渐摈弃传统的营销观念，逐渐树立起品牌概念。当前我国对于石油产品需要持续保持正增长，相应的市场也

给消费者带来更多的选择，因此作为成品油销售商必须要制定科学的营销策略，通过树立起积极地品牌形象，在员工内部建

立起营销意识，要根据市场变化和各个消费者的需求，充分促进成品油零售商的长远发展。 
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