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[摘  要] 成品油是关系国计民生的重要能源物资,成品油销售是保障能源市场供应、助力经济社会发展

的重要工作。新时期,受俄乌战势、巴以冲突、全球经济萎靡、国际油价震荡等影响以及新能源技术的

不断发展,成品油销售企业面临着诸多风险挑战。传统燃油市场面临深刻重组和严峻挑战,如何在新形势

下坚定定力,加快推动自身转型升级,调整产业结构、创新经营模式和管理模式,已成为当前成品油销售

企业最为关键的问题。本文分析了新时期成品油销售企业面临的困难以及主要风险,重点从推动产品结

构转型升级、改革营销模式、强化内部管理三个方面研究了新时期成品油销售企业经营管理对策,希望

抛砖引玉,能为业内提供一些参考。 
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[Abstract] Finished oil is an important energy material that affects the national economy and people's livelihood. 

The sales of finished oil are an important task in ensuring the supply of the energy market and promoting 

economic and social development. In the new era, due to the impact of the Russia Ukraine conflict, the 

Palestinian Israeli conflict, global economic recession, international oil price fluctuations, and the continuous 

development of new energy technologies, finished oil sales enterprises are facing many risks and challenges. The 

traditional fuel market is facing profound restructuring and severe challenges. How to remain steadfast in the 

new situation, accelerate self transformation and upgrading, adjust industrial structure, innovate business models 

and management models, has become the most critical issue for current refined oil sales enterprises. This article 

analyzes the difficulties and main risks faced by finished oil sales enterprises in the new era, focusing on three 

aspects: promoting product structure transformation and upgrading, reforming marketing models, and 

strengthening internal management. It studies the management strategies of finished oil sales enterprises in the 

new era, hoping to provide some reference for the industry. 
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引言 

当前,全球百年未有之变局加速演进,俄乌冲突、巴以冲突

不断升级,全球经济持续萎靡,国际原油市场持续震荡,传统燃

油车行业持续低迷,成品油市场外部环境更加严峻。从国内来看,

我国是全球第一制造业大国,也是石油进口量、消耗量第一大

国。保障石油供应是我国经济社会发展的基本盘,是我国经济社

会发展长治久安的根本保证。但我国成品油市场同样面临着新

能源技术冲击以及绿色低碳转型的巨大压力。在内外部双重压

力下,我国成品油销售企业面临的困难与风险也是前所未有的。

在这一大背景下,成品油销售企业要主动适应新常态,主动融入

国家转型发展、高质量发展工作大局,加快推进企业转型升级步

伐,加快调整产品结构,拓展销售渠道,推动营销模式和管理机

制创新,塑造新的核心竞争力,推动企业高质量发展。 

1 新时期成品油销售企业面临的困难与风险 

1.1市场供过于求,市场竞争进一步加剧 

我国是全球第一大原油进口国,对外依存度超过70%。但国

内成品油市场长期处于供过于求的状态,特别是俄乌冲突、巴以

冲突以来,国内炼油整体一直处于高位阶段,而市场预期则明显

不足。近年来,为践行绿色低碳发展理念,同时积极推进产业弯

道超车,国内大力推进新能源汽车以及相关产业发展,可以预计
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未来成品油消费将进一步走低,供大于需的状态还将持续。目前

国内消费税征收机制并不完善,包括国有、外资、民营等各类成

品油企业都向着规模化、品牌化趋势发展,可以预计,未来成品

油市场竞争将进一步加剧,企业利润率紧缩将成为常态。 

1.2消费能力不足与新能源崛起,成品油销售企业亟需转型

升级 

当前,从国内整体消费格局上来看,虽然国家全力拉动内需,

促进国内消费,但不少消费者依然信息不足,汽车行业也受到不

小影响,2022年我国汽车销量同比下降超过2%,对成品油市场造

成很大冲击。同时,近年来在国家政策的引导下,我国新能源汽

车行业飞速发展,质量逐步成熟,公众的认知也不断更新,新能

源汽车优势全面放大,更多消费者开始选择购买新能源车。公开

资料显示,2022年底,我国新能源汽车销量达到688万辆,同比增

长96%,位居全球第一,极大压缩了传统燃油车销售,由此也必然

带来成品油销售的萎靡。可以说,消费不足与新能源汽车崛起给

传统成品油市场造成了巨大震荡。未来,预计新能源汽车替代将

进一步加速,成品油企业引入充电业务,转型升级势在必行。 

1.3公众出行方式多样化,降低对传统汽车方式的依赖 

近年来,我国交通事业快速发展,C919飞上蓝天,复兴号投

入商运,铁路、地铁里程连年创新高,除传统汽车运输外,航空、

高铁、动车、地铁等交通方式赋予了公众更多选择,降低了对传

统燃油汽车的依赖。同时国家大力倡导绿色低碳出行,这些都在

无形中压缩了传统燃油的消费空间。此外,国家积极研发新型燃

料,醇基燃料、煤制油等,虽然短时间内对成品油不会造成太大

影响,但未来发展同样会对成品油市场消费造成一定影响。 

1.4企业内部管理创新不足,发展内生动力不足 

前面三点,主要分析成品油企业外部环境风险与隐患,本节

主要针对企业内部进行分析。新形势下,成品油外部环境持续严

峻,内部市场瞬息万变,这些都对企业内部管理同样提出了新要

求。但目前国内成品油销售企业内部管理还存在诸多问题,主要

表现在思维理念滞后,市场反应不够迅速,应对不够及时；非油

业务转型升级缓慢,患得患失；精细化管理水平参差不一,数字

化、智能化管理不足,线上销售和运营管理不足,服务意识和服

务能力不够；成本控制不到位,基层人才缺口依然很大,微腐败

控制不到位,企业发展内生动力不足等等。这些都必须引起我们

高度重视。 

2 新时期成品油销售企业经营管理对策分析 

2.1推动产品结构转型升级,不断增强市场竞争力 

新时期,成品油销售企业要主动适应外部环境与国内发展

新常态,在做稳传统成品油基础上,积极向油气、非油业务以及

新能源领域拓展,打造集油、气、电、氢为一体的产品结构,

通过引入更多非油业务,拓展更多生态,提升企业可持续发展

能力。 

2.1.1推动油气业务转型发展 

对于传统成品油企业来说,油气仍然是企业的基本盘,特别

是各类加油站、加气站仍然是成品油销售企业的主营业务和主

要利润来源。成品油企业要紧密结合实际,提高质量,提升服务,

实现转型发展。一是大力发展清洁低碳油品,做好国Ⅵ向Ⅶ过渡

的准备,提前准备相应标号成品油,提升产品情节性,确保客户

满意。抓好高端汽油品牌销售,比如中石油CN98超级汽油、中石

化爱跑98#等的开发销售,打造企业品牌。二是大力发展LNG业务,

抢抓新一轮基建良好契机,加快在老东北工业基地、西部、华北

等地布局,抢占发展先机,加强国盛省干道、物流干线以及各类

新增物流集散地周边的站点布设,提升市场份额,合理调整油气

结构。 

2.1.2致力于非油业务高质量发展 

非油业务是成品油销售企业重要发展方向,也是未来颇具

潜力和效益的业务,企业必须高度重视。一是建议企业单独开展

非油业务。比如中石化“易捷”,开展混合所有制改革,主动剥

离非油业务,独立运行,有效激发了企业活力,取得良好效果。二

是构建非油业务生态,围绕加油站、加气站,构建全新商业一体

化模式,整合加油、汽车维修、高端商务、旅游餐饮等业态,拓

展发展空间,实现融合发展。三是推动线上线下相融合,全面加

强线上商城建设,加强与微信、支付宝等支付平台以及淘宝、京

东等电商平台合作,构建全网络销售平台,最大化拓展销售渠道,

推动线上下单、线下服务新模式,加快推动成品油及相关业务融

入全国统一大市场。 

2.1.3积极布局新能源业务 

电动汽车行业是我国汽车行业弯道超车的重要载体,而光

伏、加氢也是新能源的重要赛道。作为传统的成品油销售企业

也必须坚持与时俱进,依托现有网络,提前布局新能源业务,加

快推进充电站、加氢等业务,坚决不能掉队。一是聚焦换电、充

电两项重点业务,提前与国家电网、新能源汽车企业、充换电运

营商接触,采取共建共赢等方式,加强务实合作,提前布局,抢占

市场先机。二是推进分布式光伏发电业务,重点在光伏发电基础

较好、太阳能资源较为充足地区布局,推进绿色低碳发展。三是

推进加氢业务。紧盯氢能源电池龙头企业与氢产业园,加强沟通

合作,在氢能源发展较好的地区先行布局,先试先行,打造一套

成熟经验,方便日后规模性扩张。 

2.2改革营销模式,提升企业核心竞争力 

随着时代发展,互联网营销已成为销售领域争夺的重点。而

客户则是成品油销售企业的根本,新时期,企业要坚持以客户为

中心,充分利用线上推广和销售手段,进一步细化客户群体,提

升营销体验,打造属于企业自身核心竞争力。 

2.2.1强化精准营销 

在高烈度的成品油销售市场,企业要充分利用互联网渠道和

手段,进一步加强客户管理,利用大数据系统,对客户类型、特点、

偏好进行精神收集分析,科学系统分层,进行精准宣传推介,直击

客户痛点痒点,增强客户采购欲望。要进一步加强市场分析,差异

化制定营销政策,杜绝根据往年经验进行主观判断或者大水漫

灌整体营销。要利用用户画像,精准匹配各类线上线下营销策略,

做好用户全周期阶段服务,减少无效影响,提升企业利润率。 
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2.2.2强化线上营销 

在互联网与全面网购时代,进一步强化线上营销,充分利用

“两微一端”、抖音、快手等平台载体,发挥新媒体效应,全面加

强线上宣传推广,强化线上服务,打造“线上获客、线下引流,

线下服务、线上售后”的良好格局。增强线下用户体验,实现客

户线上优惠、线下超出预期的体验,通过让利与服务,提升客户

收获感、幸福感,千方百计增加客户满意度,增强回头率。聚合

线上线下服务,线上渠道强化信息沟通、聚合支付,为用户大开

方便之门,线下精准分析、高标准服务,千方百计留住客户。 

2.2.3强化生态营销 

新时期,成品油企业的理念和思路要进一步拓展,既要抓好

传统油气与新能源等主营主业,也要进一步拓展产品生态,依托

现有站点,拓展服务内容与服务事项,引入更多生态,做大市场

蛋糕,为用户消费提供更多可能。加强与汽车销售企业、维护企

业、电商、旅游、银行等单位合作,积极拓展车辆维护保养、清

洁美容、汽车销售、餐饮商务、旅游休闲、货运服务、中介代

办等服务事项,全面构建“人·车·生活生态圈”,从单一的油

气产品服务向更宽更广领域进行延伸。 

2.3强化企业内部管理,增强企业内生动力 

加强企业内部管理,向管理要效益,是销售企业永恒的追

求。成品油销售企业要围绕自身短板不足,从组织结构、管理体

系、管理方式、队伍建设等多方面发力,大胆改革创新,增强内

生动力,助力企业高质量发展。 

2.3.1推广扁平化组织结构 

新时期,扁平化组织结构已成为企业组织模式的首选,与传

统的金字塔结构和职能业务模式相比,扁平化组织结构简单、传

递信息快、应变能力强、解决问题迅速,非常适合成品油销售企

业,可有效应对市场变化,更好满足客户精准需求,提高效益,建

议各企业深入推广。 

2.3.2推动管理体系现代化 

新时期,企业要坚持向管理要效益,持续推动管理改革,加

快建设现代化管理体系。国有企业要进一步发挥党委作用,强化

“把方向、管大局、保落实”,完善企业各项规章制度,形成制

度管人良好格局。建立完善“双挂钩”绩效考核体系建设,将个

人收入与企业效益、个人业绩紧密结合起来,充分激发工作人员

积极性。 

2.3.3加快数字化进程 

新时期,数字化管理已成为企业发展的必经阶段。成品油

企业要进一步加强数字化管理体系建设,加强市场趋势预测、

行业价格收集、客户服务系统等系统,形成大数据资源,实现

信息资源快速收集、精准管理,也为企业高层决策提供支撑。

通过数字化系统提高内部信息运转速度,减少内部无效环节,提

高工作效率。 

3 结语 

新时期,在内外部的双重压力下,成品油销售企业只有练好

内功,才能行稳致远。要进一步强化科学统筹,提升市场把控能

力；要进一步推进转型发展,提升市场接续能力；要进一步聚焦

价值创造,提升客户服务能力；要进一步推动管理创新,不断激

发内生发展动力。以扎扎实实的行动推动企业高质量发展。 
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