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阅读提示：
随着我国汽车保有量与平均车龄的持续增长，催生出数千亿级汽车后市场的蓝海空间。

国家“十四五”规划明确提出，推动汽车消费从“购买管理”向“使用管理”转变，这一政策导向
为中国石化油品销售企业指明了转型方向——从单一的油品销售转向以“车生态”为核心的
综合服务模式。

中国石化油品销售企业依托站点网络、品牌影响力及客户资源等优势，以“统一品牌、统
一形象、统一平台、统一会员、统一服务标准、统一运维”为原则，加快构建“车服务+车用品+汽
车销售+增值服务+数字化平台”五位一体的“车生态”服务体系，通过整合洗车、保养、维修、充
电等高频服务场景，打造覆盖车辆全生命周期的“一站式”解决方案，以个性化服务与场景化
体验满足车主的多元化需求。
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□吴 桐 倪潇俐 刘洪发

“在这里，充电、洗车、吃饭、休闲可以一站搞
定，真的非常方便！”近日，新能源车主邵先生在浙
江杭州大塘加能站边等候洗车边买了杯咖啡。

随着车友出行需求日益多元化，浙江石油将
“车生态”业务定位为战略级转型方向，以完善汽
车出行增值服务、构建“内外双循环”发展模式打
造全方位、一站式的用车服务体系，提升客户体验
与黏性。

在内循环层面，浙江石油紧密围绕加能场
站，注重服务的“深度与频度”，通过自营自建，
构建“洗车+维保+钣喷+保险”一站式服务网
络，并结合油非互促、数字化产品等，将加油行
为与增值服务相结合，满足客户的常态化需求。
在外循环层面，该公司借助“车生态”平台，拓展

服务的“宽度与广度”，打造贯通全域场所的会
员体系，实现内外服务无缝对接。无论车主身处
何地，都能凭借会员身份享受标准化、高质量的
车服务。

在洗车服务方面，浙江石油已建成超 850座
洗车网点，基本覆盖全省所有区县，月均洗车突破
100万辆次，凭借高品质、高效率和全年无休等优
势，赢得了广大车主的高度认可。与此同时，浙江
石油持续探索创新，不断丰富增值服务场景，在超
250 座站点上线智能现磨咖啡机，营造“油电双
驱+咖啡文化”特色消费空间，为车主提供等候期
间的惬意休憩场所。

未来，浙江石油将继续深化“车生态”业务布
局，不断提升服务品质，进一步拓展出行服务领
域，为广大车主带来更多便捷、高效、贴心的出行
体验。

拓展增值服务的“宽度与广度”

浙江石油
□马文兰 孙 筱

“欣赏完草原美景，还能享受高效便捷的洗车
服务，干净利落地踏上返程，中国石化的服务太贴
心了！”来自广东的游客李先生在新疆伊犁石油特
克斯城北加能站体验了洗车服务后赞道。

位于5A级景区喀拉峻大草原附近的特克斯
城北加能站，每天要接待大量来自全国的自驾游车
辆，除补能服务外，新疆石油以“标准洗”服务为核
心，构建洗车服务价值体系。站内工作人员不仅会
详细讲解洗车注意事项，还会贴心地告知车主景区
路况信息。该站的全自动智能洗车设备每日有序
运转，仅需3分钟即可为车辆完成泡沫喷洒、清洗
等工序，大大提升了游客的进站洗车体验。

不仅如此，新疆伊犁石油还结合当地旅游旺
季特点，推出“畅游伊犁 优惠相伴”活动，累计发
放了近千张涵盖景区、租车、酒店、洗车的旅游优
惠券。如今，在当地景区周边加能站，持券前来洗
车的游客明显增加，洗车服务不仅促进了油品销
售，而且带动了易捷便利店内特色工艺品销量大
幅增长。

除推进智能洗车服务外，新疆石油还大力开
展加能站综合服务转型行动，持续推进司机之家、
爱心驿站及有氧驿站的建设，开展“夏送清凉 冬
送温暖”暖心活动，提供具有民族特色的休憩空
间，免费供应水果干果、热茶凉茶等，让车友在能
源补给的同时，能沉浸式体验新疆的独特风情，享
受“人·车·生活”一站式特色服务。

未来，新疆石油将继续深耕地域特色，深化智
能洗车服务布局，将数字化、标准化服务与新疆独
特的自然风光、民族文化相结合，不断提升客户满
意度，为地方交通出行服务升级和文旅产业发展
注入新动能。

□范福斌 罗皓月

当前市场竞争愈加激烈，云南德宏石油聚焦
易捷商品销售，创新推出“三化”策略——送培标
准化、陈列场景化和竞赛常态化，通过实施到站培
训、优化汽车用品陈列、以燃油宝为突破口组织竞
赛，鼓励员工实现从被动销售向主动销售、从销售
产品向销售服务的转变，助力增强汽车用品的创
效能力。

将“送培到站”升级为标准化赋能行动。德宏
石油摒弃以往大规模培训方式，转而进行针对性
更强的站点培训，其中包括产品知识讲解和营销
技巧传授等内容，特别邀请了“燃油宝销冠”武必
军进行现场指导，模拟销售场景示范如何提升汽
车用品销售，培养员工“敢推、会推、能推”的思维
习惯。

打造汽车用品销售的场景化阵地。姐岗加能
站易捷商品营业额长期排名德宏石油前列，尤其
在燃油宝的销售上表现突出。该站员工为了更好
地推介汽车用品，不断优化商品陈列，布局上遵循

“黄金视线、黄金触手”原则，将燃油宝、尿素、机油
等放置在客户加油时与视线平齐的位置，并设置
统一、醒目的汽车用品专属陈列架，大大增强了营
销效果。

设置常态化竞赛机制。德宏石油定期举办汽
车用品竞赛，持续调动员工的销售积极性。竞赛按
站点规模和位置分组，确保公平竞争的同时，也让
优秀经验得以广泛推广，如销售冠军武必军的“真
心服务法”与“专业顾问式销售”已成为各站员工学
习的目标，“培训+竞赛”的方式也成功将个人经验
转化为团队力量，有效推动汽车用品销量增长。

“三化”策略
助力汽车用品销售

云南德宏石油

□徐碧卉 熊丽萍

江西南昌石油加快布局“车生态”业务，依托
站点网络和客户资源优势，探索构建以“1+N”标
准化门店为支撑的网格化服务体系，推动汽服业
务从“补充型”向“主力型”转变，逐步打造覆盖广、
服务强、体验优的汽服生态圈。

整合资源，推进网格化服务布局。南昌石油
坚持资源统筹与差异化定位相结合，盘活子羽路
站、临江商务区站等闲置资产，在城区主干道和重
点县区站点建设综合汽服门店13座、标准洗美门
店30座，配套自动洗车机49台，形成以中心门店
带动周边站点的“1+N”网络布局，单站日均洗车
超60辆次，运营效率和客户黏性显著提升。

丰富场景，打造组合产品体验。聚焦客户高
频养车需求，南昌石油推出“惠享靓车卡”“保养来

易捷套餐”等产品，提供洗车、换油、保养等多样化
服务。今年1~5月，南昌石油洗美小店销售额突
破3万元，售出汽服套餐160组，带动易捷服务销
售额超15万元。

优化运营，拓展“车生态”盈利空间。在运营
方面，南昌石油聚焦润滑油、玻璃水、燃油宝等高
频产品，强化“服务+销售”联动机制。通过“洗
车+玻璃水”“换油+润滑油”等场景搭配，提高客
户转化率。

拓展业态，打造多元服务场景。南昌石油同
步引入易捷咖啡、现制茶饮、便民洗衣等增值业
态，在麦庐、小兰等重点站打造“车生态+家生活”
一体化服务场景，结合主题促销、会员活动及社群
运营策略，提升客户黏性和二次转化率。5月，易
捷养车权益礼包单月销售量突破200组，带动易
捷服务销售额超34万元。

构建“1+N”汽服体系

江西南昌石油

□王 强

今年以来，贵州安顺石油积极推进洗车服务
标准化建设，围绕“标准洗”“精洗”两大核心服务，
构建分层覆盖、功能完善的洗车服务网络。通过

“以洗引流”推动客户到站加油、充电、养车、购物，
逐步培育客户“加油充电到石化，养车购物来易
捷”的认知。今年1~5月，该公司汽车服务收入同
比增长55%，增速排名贵州石油第一。

精准布点，打造多层次服务网络。安顺石油
充分结合站点位置、规模、汽柴比例、竞争态势及
设备配置等因素，在20座站点布局洗车服务。其
中，7座站点采用无人值守模式提升洗车效率、3
座站点升级为可提供内饰精洗服务的“洗美小
店”、2座站点试点开展汽车维保业务，整体形成差
异化“车生态”服务模式。

权益锁客，构建“车生态”黏性关系。在营销
策略上，安顺石油灵活运用引流手段，开展“加能
满额赠外观洗”“优惠精洗”“车友节”等活动，同

时，在“易捷加油”APP上，权益会员可用加油、购
物的积分兑换洗车服务，实现多元互动。此外，

“车友节”推广的“养车卡”“减减卡”也成为连接客
户与“车生态”的重要纽带。“使用养车卡不仅加油
优惠、洗车省钱，买机油还能打折，这是我第三年
购买了。”在贵州平坝平黎加能站，客户李女士向
进站的新车主推介道。

场景融合，提升一站式服务价值。走进贵州
关岭顶云1站的维保区，崭新的举升机、工具柜已
投入使用。“换轮胎、换机油、基础检维修如今在加
能站都能完成，车主不用再跑修理厂了。”站经理
刘斌指着规划清晰的区域介绍。这种“加油+充
电+洗车+维保+购物”一体化服务模式，正是安顺
石油构建“人·车·生活”生态圈的生动缩影。

从标准化洗车切入，延伸至维保、零售等多维
服务，安顺石油正以洗车为支点，通过清晰的服务
分层、扎实的权益绑定、深度融合的消费场景，撬
动油品零售、充电服务、易捷服务的整体跃升，构
建日益完善的综合“车生态”。

打造不可替代的“车生态”价值链

陈小梅 娄 巧 金丹妮 何 康 整理提供

胡 珣：无论燃油车还是新能源车，洗
车、汽修等“车生态”服务都是车主的刚性
需求。依托加能站场景推动传统能源服
务向“综合能源+综合服务”延伸，是打造

“换车不换人、换车不换场”新型销售模式
的关键路径，有助于提升客户转化率、增
强客户黏性，为企业发展注入接续动能。

围绕车主多元化需求，江苏石油“易
捷养车”形成了涵盖洗车、保养、维修、车
用品、检测等在内的“加能+汽服”一站
式解决方案，将目标客户从燃油车主拓
展至全类型能源车主，实现了客户群体
的结构性扩容。江苏石油充分整合“油
气电”资源，推出加气送餐、优惠充电、优
惠购物、免费洗车、免费补胎等新能源车
主专属权益，并打造司机之家、石化易厨
等，提升客户体验、培养消费习惯，夯实

“私域流量”转化基础。同时，江苏石油
积极探索新能源汽车后市场，试点提供
电池基础检测与维修等服务，尝试开展
电池回收、拆解等业务，深入挖掘新能源
汽车的全生命周期价值，带动“车生态”
业务销售额大幅增长，展现出强劲的发
展潜力和市场适应能力。

丁春生：一是积极布局新能源网络
建设。通过多种合作模式，上海石油有
序推进城市充换电网络、重卡充电站及
氢走廊沿线站点的布局，不断完善新能
源汽车补能基础设施。

二是不断升级多样化服务体系。针
对私家车车主，打造“车生态+家生活”
综合能源站，拓展“充电+生活”综合服
务场景；针对商用车车主，构建“车生
态+路生活”综合服务圈，完善司机之
家、爱心驿站的服务功能，建设驾驶员服
务中心；针对重卡客户，提供定向充电优
惠，以差异化服务体验吸引并绑定更多
类型的新能源客户群体。

三 是 构 建 V2G 项 目 全 生 态 服 务
圈。今年三季度，上海石油预计建成投
营集充电、储能、光伏发电、移动储能、
V2G一体化于一体的大型智能充电示范
站，形成“光、储、充、放”闭环生态系统。
该项目基于有序充电、低谷充电、高峰卖
电、微网光伏、梯次储能及车网互动等多
种应用场景，可实现清洁能源的循环利
用，稳定运行后预计年均充电量可达
1000万千瓦时。

问：如何将加LNG、充电、加氢等新能源服务与“车生态”场景深度结合？

胡 珣：江苏石油在贯彻销售公司
“统一品牌、统一形象、统一平台、统一会
员、统一服务标准、统一运维”的原则基
础上，结合深度市场调研和加能站资源
禀赋分析，以自有站库为主体，从刚需、
高频、低门槛的洗车业务切入，探索构建

“以洗带养、以养育修”发展路径，逐步构
建“自动洗车-人工快速洗车-维保小
店-标准汽服-大型维保（钣喷）中心-汽
车产业园”六级“金字塔”网络布局，在江
苏市场形成明显的规模优势。

围绕市场需求，江苏石油以提升洗
车业务盈利能力为目标，创新推出“自动
洗车、快速洗车、标准洗车、精致洗车、至
尊精洗”5 类洗车标准，明确每类洗车的
服务内容、时长及标准，满足客户对服务
品质的进阶需求，推动洗车业务向商业
化、标准化、盈利化转型。

同时，江苏石油依托全省“800 座汽
油站+200 座柴油站”核心网络，实施差
异化服务策略：针对汽油站乘用车客户
提供洗车、美容、保养、维修、保险等服
务；针对柴油站商用车客户提供补胎、换
胎、打黄油等维保服务；站点根据所在商
圈客户的消费水平和市场竞争情况制定
灵活定价机制，在保障竞争力的同时，确
保提升创效水平。

丁春生：销售企业在构建“车生态”
服务体系中，可采用“统一骨架，个性血
肉”模式，实现战略统筹与战术创新的动
态平衡。

截至目前，上海市机动车总量已超
620 万辆，其中新能源汽车（混动车和
纯电车）保有量超 150 万辆，预估洗车
市场价值超 21 亿元、维保市场价值超
37 亿元。

面对上海区域汽车后市场规模的持
续增长，上海石油依托现有的 578 座在
营加能站，在打造“车生态”体系方面采
取了以下策略：一是加快网络建设。坚
持“自建自营”模式，确保第三方租赁网
点到期后全部转为“自建自营”，为客户
提供更便捷的服务。二是完善业务体
系。以高质量的洗美服务为主导，锁定
稳定的客户群体，逐步完善高附加值服
务项目，如保养、维修等，增强客户黏
性。三是灵活调整营销策略。结合上海
地区夏季高温多雨的特点，及时调整营
销活动，满足不同季节车友的多样化需
求。四是探索多边融合。聚焦汽车后市
场，整合多方资源，通过与保险公司合
作，针对新能源车、网约车、私家车等客
户群体推出定制化的保险产品，提升市
场竞争力和服务水平。

问：在打造“车生态”服务体系中，如何平衡全国标准化服务与区域市场个性化需求？

嘉 宾：

贵州安顺石油

问：油品销售企业打造“车生态”服务模式的核心价值是什么？它如何超越单纯
的“油品销售”，为车主创造不可替代的独特价值？

胡 珣：随着汽车行业深度变革与能
源转型双重加速，油品销售企业正处于
战略转型的关键阶段。国家“十四五”规
划明确提出，推动汽车等消费品由购买
管理向使用管理转变。随着我国汽车保
有量和平均车龄的持续增长，江苏省千
亿级汽车维保市场潜力巨大、前景广阔。

江苏石油作为深耕当地多年的传统
成品油销售企业，拥有网络、品牌和客户
资源等多重优势。其中，“车生态”业务
与加能服务同处加能站平台，具备天然
融合的基础，可形成在激烈市场竞争中
难以复制的核心竞争力。基于此，江苏
石油将“车生态”定位为战略增长极业
务，坚持自建自营，构建六级“金字塔”汽
服网络体系，覆盖洗车、换胎、保养、维修
等车辆相关服务，连点成线、连线成面，
打造“易捷养车”品牌网络。截至目前，
江苏石油已建成自动洗车网点 1044 座、
自营汽服网点近 300 座、钣喷中心 2 座，
打造了江苏省规模最大的自建自营汽服
网络。

数据显示，运营超 3 个月的汽服网
点，汽油销量平均高出单一服务网点 1.6
个百分点，充分体现了汽服业务对油品
销售的带动效应。

丁春生：在新能源革命和消费升级
的双重冲击下，传统能源企业构建“车生
态”服务模式具有三方面核心战略价值。

一是破解发展困局。2025年5月，上
海市新能源汽车市场渗透率突破 50％，
传统油品销售面临严峻挑战。上海石油
加快转型步伐，打造“油气氢电服”多能源
矩阵，推动单次能源交易向全生命周期服
务升级，增强客户黏性，拓展盈利空间。

二是创造服务价值。从传统的“15
分钟加油场景”延伸至“人·车·生活”服
务生态圈，上海石油为车主提供加油、充
换电、洗车、保养、维修等一站式车服务，
同时引入餐饮、易捷咖啡、即时零售等生
活服务，积极整合车后市场资源，不断拓
展业务边界，提升客户体验。

三是布局未来发展。在全场景网络
建设方面，上海石油在营加能站 578 座，
其中 173 座设置洗车网点，覆盖率已达
30%。这些网点不仅是能源补给点，更
是“车生态”服务落地的“神经末梢”。上
海石油正按照“自动洗车-洗美小店-标
准汽服店-大型维保钣喷中心”四级服
务体系推进布局，打造差异化、层次分明
的“车生态”服务网络，支撑多元化业务
发展。

丁春生
上海石油董事长

党委书记

胡 珣
江苏石油董事长

党委书记

用“车服务”打造“车生态”新优势

智能洗车服务
提升游客旅游体验

新疆石油

福建石油漳州东南站易捷养车门店员工为车主福建石油漳州东南站易捷养车门店员工为车主
提供车辆精洗服务提供车辆精洗服务。。 王鸿儒王鸿儒 摄摄


