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[摘  要] 本研究针对成品油销售企业区域市场竞争加剧与差异化需求凸显的现状,提出一套系统化的

区域市场精准营销实施路径。该路径强调通过对目标区域经济、人口、交通及竞争格局的深度洞察构

建多维度客户画像；以此为基础设计差异化产品服务、价格策略及场景化营销活动；并建立包含多指

标评估、数据归因与策略优化的闭环反馈机制。研究表明,该路径可有效提升企业资源利用效率、客户

忠诚度与区域市场竞争力,为实践提供参考借鉴。 
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Research on implementation path of precision marketing in regional market of refined oil 
sales enterprises 
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[Abstract] In view of the current situation of intensified regional market competition and prominent 

differentiated demand of refined oil sales enterprises, this paper puts forward a set of systematic implementation 

path of precision marketing in regional market. This path emphasizes the construction of multi-dimensional 

customer portraits through deep insight into the economic, demographic, transportation and competitive 

pattern of the target region. On this basis, differentiated products and services, pricing strategies and 

scenario-oriented marketing activities are designed. A closed-loop feedback mechanism including multi-index 

evaluation, data attribution and policy optimization is established. The research shows that this path can 

effectively improve the efficiency of enterprise resource utilization, customer loyalty and regional market 

competitiveness, and provide reference for practice. 
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引言 

目前,我国成品油市场环境正在发生重大改变,市场经济改

革不断深化,成品油市场面临重新洗牌。企业传统的营销已不再

适应市场发展需求,成本高、效率低、客户需求提升难度大等问

题表现得愈加明显。区域市场的成品油营销是成品油销售市场

竞争的第一现场,对区域成品油市场目前的差异性、独特性、特

点性的研究非常重要,各地区域的发展、经济结构、人口特征、

交通路网状况、竞争环境均有所不同,对成品油市场营销的差异

化营销特征也提出了新的要求。因此研究和确定符合成品油销

售企业发展趋势的区域市场精准营销如何有效实施,对提升企

业发展竞争力具有重要意义。精准营销通过差异化的市场需求

定位,甄别和分析区域市场核心客户需求,对营销资源进行优化

配置,改变营销的盲目性和无效率性,提高营销活动的针对性和

有效性,最终带来市场增长和客户忠诚,实现企业经营效益提

升。本文提及几项基本概念要加以说明。成品油销售企业是指

以石油产品,特别是汽油、柴油等经营批发和零售业务的独立的

经营企业。区域市场是指成品油销售企业开展营销活动的主要

场域或单位,可以是以行政区域、经济规划、交通路网或企业分

销网络单元作为区域市场研究边界,它有相对独立性和一定的

内部同质性。本文提到的精准营销即指在对目标市场区域、目

标市场细分客户的理解和把握的基础上,采用现代信息技术搜

集、挖掘与细分客户群体相关的特征信息,制定和实施高度匹配

而差异化的营销策略组合,使得营销信息和特定的客户需求在

特定的时间、特定的地点相得益彰,以实现较高的营销投入产出

比。明确定义是后续研究开展的前提。 

1 成品油区域市场洞察与客户精准画像构建 

1.1区域市场多维特征分析 

深入分析目标区域市场的特征是精准营销成功的基础前
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提。这涉及对该区域宏观与微观经济结构的具体剖析,识别其主

导产业是制造业密集、商业发达还是农业比重大,这些产业结构

直接关联区域内工商业客户的油品需求规模与模式。同时,区域

人口数量、构成以及消费能力水平需要准确把握,这包括常住与

流动人口的分布特性、家庭车辆保有量变化趋势以及居民日常

出行路线和消费习惯,这些信息对于理解私家车主流需求至关

重要。此外,交通基础设施的现状与发展至关重要,重点考察主

干道路网的发达程度、关键交通枢纽的分布位置以及现有加油

站服务网络的覆盖密度与服务能力,这些因素直接决定了客户

流量大小与流向规律。最后,该区域内的主要竞争对手布局策

略、常用价格手段以及特色服务项目需要仔细梳理,明确自身的

优势项和待提升环节,为差异化定位提供明确方向。 

1.2目标客户行为特征数据采集与融合 

构建精准客户画像依赖于对海量客户行为信息的有效收集

与整合运用。企业内部沉淀的数据是重要基础源,涵盖加油站站

点详尽的销售流水信息、顾客通过加油卡或企业专属APP进行油

品或非油品购买的具体交易记录,以及会员体系积累的消费偏

好、积分习惯等丰富数据层。为了形成更全面的认知视角,还需

适当整合外部获取的多元信息作为重要补充。包括运用地理信

息系统观察客户移动轨迹与活动热点,关联交通流量监测数据

了解通勤高峰与低谷规律,以及在合规前提下融合第三方开放

平台可提供的区域消费趋势或特定人群行为模型等信息。线下

开展的客户问卷访问、面对面的深度会谈结果也能为数据赋予

温度,揭示出纯交易数据难以捕捉的潜在需求与服务期待点。将

以上来自不同渠道的数据进行规范处理后实现有机融合,才能

构建起支撑精准分析的多维度、立体化数据基础库[1]。 

2 基于区域细分的精准营销策略设计与实施路径 

2.1差异化产品服务与价格策略 

要依据目标市场的区隔化情况以及各类主力消费客户的具

体需求特征,开发相对应的差异性产品包与服务包,油品上供应

要对应于目标区域的主流消费需求特征,比如工商业集中的区

域或者汽车干线周围对高标号柴油的充足供应以及专业化的车

队服务能力保障；城镇集中居民点或者高端社区附近加油站对

车用高标号汽油的稳定供应以及加油便利等服务质量改进等。非

油品方面也是要参照上述原则,根据位置以及目标客户的偏好

进行店内商品结构组合调整,比如高速路上的站点侧重的是食

品饮料和快速消费品；而城镇居民营销的站点侧重于日用品和

生鲜等快消品。 

2.2渠道优化与精准触达策略 

畅通营销路径,有效触达是策略措施能够得到有效实施的

基础保障,要根据客群区域分布和行为触点进行合理性的优化,

对加油站实体站点的位置选择、服务功能设定要适时调整和更

新,以便更好地契合所在区域重要车辆聚集节点或潜在客群集

聚场所,内部站点功能和销售服务也应根据站周边主导客户的

核心需求进行梳理和提升。在线下物理实体站点和线上虚拟营

销渠道之间构筑互联互通的信息通道是提升客户交互效能的手

段之一。如企业自有APP应用作为企业在线上的核心连接载体,

可以充分发挥其对授权客户根据其用户画像特征和地理位置发

生改变后推送的针对性信息以及特定用户专属权益进行动态的

调整与触发；以移动位置识别技术为依据,为驶入特定半径范围

内的车辆客户推送站点实时促销或便捷支付场景的提醒；以企

业自有会员或微信公众号信息发送形式向具备明显偏好倾向的

区域会员或专业社群精准推送区域营销主题优惠活动等信息,

或以特定社群及兴趣圈层构建形式建立用户线上交互社群关系,

提升品牌的粘性[2]。 

2.3场景化营销活动策划与执行 

落地执行是场景内精准营销效果最后一步的实现,其中既

包括需要实时收集客户现场状态做出刺激行为引导或反应的实

现流程设计,如如何在顾客车辆行驶到加油站附近就实时收到

优惠活动或车位指引等即时推算推荐；还包括如何在重要的时

间节点或事件情境上与当地进行活动联动进行主题营销传播,

如工作日早中晚进出城高峰时段如何处理分流降低客流量带来

的焦虑感；法定假日、本地节日营销档期如何紧密结合当地政

府和社会推广主题区域文化和活动定制推出的本地主题营销计

划或会员福利；根据政府或相关部门组织发起的大型行业或赛

事活动,在推广涉及本区域举办地区或机构的节庆或其他重大

活动时如何提供交通地理指引下的定制针对性站点区域特色商

品和服务。除此之外,对于区域内或特定区域范围内贡献客群较

高程度的“金钻型”大客户,如物流公司、公交集团、企业单位、

政府部门、协会或集团型企业开展专项化的客户分级制度管理,

如由特定客户专岗专负责、提供结合其使用频度和行车运营成

本设立的客户专享油品套餐优惠服务价格机制等,或者为其提

供油卡一体化的车队营运车辆及信息管理的专供APP及系统数

据接口开发,以及定期的车队车辆和设备现场维修保养的定点

到访跟进服务等专项性服务质量措施。 

3 精准营销效果评估与闭环优化机制 

3.1核心评估指标体系构建 

在成品油市场趋于饱和、化工行业竞争白热化的当下,粗放

式营销模式已显疲态。近年来,成品油和化工销售企业着力构建

多层次、广覆盖、差异化、可持续的全方位营销体系,推动企业

进入精准营销的深水区。精益管理,实现营销“低成本”。西北

销售坚持“少环节、短流程、低成本、高效率”的优化思路,

降低全产业链运行成本,助力省区市场营销攻坚。通过争取炼化

企业费用减免和铁路运价优惠,有效降低物流成本,实现吨油运

费同比下降。以主动补货和跨区配送为突破口,持续优化一、二

次物流体系。一季度,咸阳油库跨区配送至山西运城、临汾地区,

郑州油库配送至山西长治、晋城地区,节约运费近百万元,物流

效率显著提升。科学评估区域精准营销的实施成效是检验路径

价值并推动持续优化的核心环节,必须建立一套全方位、多层次

的评估指标体系。首先需要关注客户层面发生的变化与反应,

重点衡量营销活动对目标客户群体的吸引力与粘性提升效果,

例如特定推送的响应比例、顾客使用频率或活跃程度的上升幅
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度、会员忠诚度感知指标的改善情况以及企业在新客户获取能

力上的实际提升表现。其次是销售层面的直观成果验证,这包括

对成品油核心产品及相关非油商品在销量上的实质性增长幅

度、总销售额的变动水平以及销售结构是否趋向更健康合理的

状态进行有效追踪。第三个评估维度聚焦于营销资源配置和实

施的效率问题,核心在于衡量投入成本与实际产出效益的对比

关系是否得到优化,例如单次营销活动的平均投入回报率变化

趋势、获取新客户或维护老客户的平均成本是否下降以及区域

整体营销资源的利用效率改进程度。 

3.2数据采集监控与效果归因分析 

评估结论需要建立在充分、及时、准确的信息收集基础之

上,整个过程要求进行常态化的数据追踪与反馈监控。企业需建

立完善的机制持续捕捉并记录与上述评估指标相关联的各项业

务数据动态变化。在分析营销效果的实际来源归属问题上,可以

积极利用分区域、分时段的对比性实验设计方法来进行有效验

证。具体来说,就是在其他条件类似的不同区域或者同一区域内

的不同客群中,分别实施差异化的精准营销策略或具体活动版

本,通过一段时间后详细比对关键指标的表现差异,从而更可靠

地判断特定营销活动的实际贡献程度与因果关系。同时,对于每

次营销活动的具体实施过程和结果细节进行全程追踪记录也是

至关重要的环节。除了数字反馈以外,还要注意收集来自客户侧

的主观评价声音作为重要补充分析依据。包括站点现场观察到

的顾客服务体验评论、通过服务热线或官方渠道收到的客户投

诉及改进建议信息、定期组织开展的区域客户满意度感知调查

结果等,这些反馈能揭示数据背后隐藏的深层问题,为理解效果

成因提供重要参考方向[3]。 

3.3闭环优化机制建立与实施 

在经营压力大的情况下,必须改变营销方式,出新招、出奇

招、出好招,为客户提供有特色的服务。基于评估结果构建高效

的闭环反馈应用机制是确保区域精准营销得以持续改进的关键

动能。首要任务是建立一个快速响应的营销策略动态微调机制。

一旦通过监测和分析发现某些营销策略执行效果偏离预期或客

户反馈出现新的变化趋势,需要及时对这些策略本身进行审视

和迭代更新。可能采取的措施包括对客户模型参数进行调整优

化使其分类更加准确、根据顾客反应调整促销优惠的具体方式

和力度大小设计或者修改原有的服务规则与流程等。伴随策略

调整而联动进行的是对相关区域内各类营销资源投放优先级与

预算分配比例进行重新审视优化安排,力求将有限的资源聚焦

在成效最为显著的环节和潜力更大的客户群体上运行。此外,

加强不同区域单元之间的经验教训沟通分享也是非常重要的能

力提升路径。定期组织不同区域团队共同探讨成功做法实践、存

在的共性问题以及相关优化策略的有效尝试效果总结,形成知

识沉淀和扩散机制。 

4 结论 

综上所述,本文认为成品油销售公司开展区域精准营销可

以从以下几个方面开展：区域精准营销体系是一项复杂的闭环

营销活动,建立这一营销体系的基础是把握与挖掘目标区域市

场的综合特征,识别与细分区域客户目标群体并提炼客户需求

特征,在此基础上制定符合区域市场特征与细分客户需求的产

品服务组合、弹性定价、渠道布局以及场景化的营销活动,建立

客观科学的评价体系评估营销活动实际成效,进行基于大数据

支持的快速应对的闭环反馈和优化。 
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