
江西景德镇石油

“瓷都温度”带来假日新体验
□周丽洁

“爸爸，这个陶瓷手链好漂亮，快
给我戴上！”近日，在江西景德镇石油
瓷都加能站，来自浙江的小学生桐桐
兴奋地拉着父亲的手说道。易捷便
利店员工随即送上购买咖啡的赠品
——一条精致的陶瓷手链。这个暑
假，景德镇石油紧抓假日经济契机，
以“服务升级+精准营销”为驱动，让
越来越多的游客在加油之余收获了
别具一格的出行消费体验。

紧扣“优惠+特色”，景德镇石油
深挖地域资源优势，创新推出“瓷器+
烟草”等文旅特色商品组合，以及一
系列吸引游客的活动，如购买咖啡赠
送手工陶瓷手链，购买赣烟礼盒赠送
鸡缸杯……既满足了游客的伴手礼
需求，又巧妙传递了“瓷都”的文化魅
力。“没想到在加能站能买到这么有
特色的套装，回去送朋友正合适。”一
位游客欣喜地表示。

在提升营销吸引力的同时，景德
镇石油还打出“效率+体验”组合拳，
全面优化服务保障。针对假日高峰，
在重点站点科学排班，优化进站、加
油、支付流程，显著缩短客户等待时
间。为确保油品供应稳定，景德镇石
油提前垫高库存，对9座站点的13把
油枪实施高标号升级，1~7月，高标
号汽油销售占比达34.3%，同比增长
2.7%，增长幅度排名江西石油第一。

服务的延伸不止于此。依托司
机之家、爱心驿站等平台，景德镇石
油不断拓展服务边界：除提供休息、
饮水、充电等服务外，还引入现磨咖
啡、新鲜烘焙等业态，让长途司机在
奔波中也能喝上一杯热咖啡、吃上一
口暖餐食，彰显服务升级的温度。

通过服务与营销的深度融合，
景德镇石油让“加油”从单纯的能源
补给变成体验地方特色、享受便捷
服务，显著提升了客户黏性与品牌
价值。

□孟祥媛 丁丽华 李康利

“刚加完油就领到了卓玛泉，还
顺手买了两箱苹果醋，这趟烟台之行
太值了！”来自青岛的歌迷李女士在
山东烟台石油观海路加能站笑着对
同伴说。针对暑期演唱会密集、文旅
火热的出行特点，烟台石油在炎炎夏
日送上清凉关怀，推出“加98号汽油
满200元赠卓玛泉”活动。7月，观海
路加能站高标号汽油销量占比达
59%，创历史新高。

围绕假日消费场景，烟台石油针
对演唱会、旅游旺季的客流高峰情况
打出服务“组合拳”，组织员工到演唱
会场馆开展外场营销，将卓玛泉、烟
台特产等商品直接送到观众面前。
为满足游客全天候出行需求，烟台石
油实施“向夜间要销量”策略，增加24
小时营业站点，优化夜间服务流程，7
月夜间日均成品油销量比 5月增长

12.1%。在效率提升方面，大力推进
自助加能站建设，目前在营自助站
107 座，其中 51 座配备语音播报功
能，有效引导客户操作，培养客户自
助消费习惯，让假日加油更高效。

聚焦“场景化+特色化”，烟台石
油在多个站点便利店设立“烟台苹
果”“苹果醋”等特产专区，通过“油非
互促”模式，让游客在加油间歇品尝

“烟台味道”。观海路加能站经理闫
正磊表示：“很多歌迷加完油都会买
几箱苹果醋，说要回去分享给朋友。”
这种模式既推广了地方特产，又形成
消费闭环，带动易捷服务销售额大幅
提升。

从能源供应商到城市服务参与
者，烟台石油以假日经济为契机，持
续深化“特产引流+油品提质+服务
增值”策略，实现经济效益与社会效
益双丰收，为山东石油新旧动能转换
贡献力量。

山东烟台石油

借演唱会东风激活消费动能
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阅读提示：
随着文旅消费持续升温，假日经济正成为拉动内需、激发活力的

重要引擎。中国石化油品销售企业紧抓假日出行高峰机遇，立足区
域特色融入消费新趋势，通过场景化营销与服务升级双向发力，持续
深化客户体验，多措并举释放经营新动能，实现假日流量向经营效
益高效转化。

锚定假日热点，加能站服务“升温”又“增值”

站点有“文”气 消费添动力

上海石油

□梁 菁 文/图

“这里不像一座加油站，更像一
个艺术馆。”路过上海外滩苏州河畔
第一加能站的小游客惊叹。7月以
来，上海沪北石油第一加能站的红色
教育基地吸引了一批又一批暑期研
学的亲子家庭前来参观，该站“折扇
造型”“玻璃幕墙”的工业风外形巧妙
地融入苏州河滨河公共景观带，引得
孩子们驻足欣赏。

作为第一座国有加油站，第一
加能站抓住“第 36 届上海旅游节”
契机，将红色基因、海派文化与现代
服务理念深度融合，打造出一个集
能源补给、文化体验、便捷消费于一
体的“城市会客厅”，成为赋能上海
石油假日经济的一道亮丽风景线。

该站在易捷便利店规划出一条石油
工业“红色游览路线”，沿途还设置
了老上海特色商品展区，陈列着各
类零食、水饮及经典国货，其中与上

海老字号“蜂花”品牌联名推出的礼
盒入选 2024年“上海礼物”，受到众
多游客的青睐和好评。7 月，第一
加能站易捷商品零售额比上月增长
了 5.5%。

此外，沪北石油在文创领域大胆
探索，结合站点特色精心打造专属IP
文创商品展柜。通过与上海邮政合
作，推出极具收藏价值的龙年、蛇年
纪念邮票，以及以加能站元素为灵感
设计的文创产品，如冰箱贴、书签、环
保袋、马克杯等。自产品上线以来，
销售额已突破15万元。

以文化为笔、以服务为墨，沪北
石油不断突破服务边界，打造展示城
市文化、满足精神需求、提升出行品
质的温馨驿站，让顾客每一次停留都
享受到美好的出行体验。

□张 略 文/图

“没想到在服务区能吃上现煎的
徽州毛豆腐，味道很不错！”暑假期
间，李先生带孩子到黄山自驾游时，
在安徽黄山石油徽州古城服务区站

易捷“徽州大集”活动现场称赞。作
为全国首个徽文化主题服务站，徽州
古城服务区站不仅是一个休息补给
站，还致力于成为“综合服务目的
地”。黄山石油通过拓展站点功能和
服务升级，深耕“小市集”市场，成功
激活“假日经济”。

结合暑期车流情况，黄山石油合
理调配资源，确保餐饮、购物、充电、
热水等基础服务供应，完善司机之家
服务，全面满足司乘人员的假日出行
需求。除提供常规便民和应急服务
外，还针对特殊人群设置无障碍卫生
间和母婴室，同时代售景点门票并推
介周边旅游线路，日均接待顾客超
180人次。

为提高客户进店转化率，服务区
站借助“易捷加油”会员积分体系，实
现能源补给、商品兑换、特色餐饮与
司机之家的联动促销，并推出“加油
送暖餐”“加油享徽礼”等促销活动，
打破了传统的销售模式，有效助力假
日营销。

针对新能源车主的出行需求，服
务区站提供 30余个充电车位，配备
了4台液冷超充桩，实现极速补能体
验。车主在等待充电的同时，还可品
尝易捷咖啡、参观徽文化长廊等。

未来，黄山石油将继续丰富高速
服务区站点的经营业态，完善服务体
系，更好地满足客户的多元化需求，
让高速服务区的“假日经济”既有新
意又充满心意。

□王钰琳

“为您推荐长白山天泉，清凉解
暑。”近日，张女士走进吉林长春石油
超越大街加能站，刚向加油员咨询商
品信息，智能机器人即通过语音系统
回应。随着东北冰雪经济蓬勃发展，
长春石油积极融入假日经济与文旅
出行场景，让科技的便利融入加油、
购物与休憩场景中。

作为长春石油旗舰站点，超越大
街加能站率先构建AI（人工智能）数
字服务生态，以智能便利店机器人为
核心，打造全流程无感化服务体验。
在便利店区域，机器人融合 AI视觉
与多传感器技术，依托摄像头和激光
雷达实现精准避障与动作控制，配备
语音交互系统和显示屏，可提供加油
指引、促销推送、旅游咨询等服务。
当客户在货架前犹豫时，机器人会基

于大数据分析，智能推介热销商品或
定制套餐，若客户寻找特定商品，它
还能迅速定位并引导取货。

此外，站内的智能调度系统可实
时监测油枪使用频率与库存动态，
进行智能调度补货与车辆分流；在
节假日期间，机器人与员工协同作
业，可将服务响应时间缩短至传统
模式的 1/3。在科技赋能下，重复性
工作由机器人承担，员工则专注于
提供更具温度的个性化服务，形成

“人机协同”的高效生态。客户满意
度调查显示，超越大街加能站上线
智能化服务后，投诉率下降 21%，回
头客占比提升至 30%，便利店假日
销售额同比增长40%。

如今，长春石油正以超越大街加
能站作为“智慧样板”，推动区域加能
站数字化转型，勾勒出能源服务与智
能生活深度融合的新场景。

□梁翰宇 徐国燕 王悦涵

为更好满足京郊假日出行消费需
求，北京石油聚焦油品供给优化、服务
能力提升和现场管理强化三大关键环
节，通过科学布局、技能锤炼与服务升
级，打造更具吸引力的消费场景，全面
释放“假日经济+”创效潜能。

在油品供给方面，今年以来，北京
石油以高标号油品“创效增收”为核心
策略，持续优化“爱跑98”汽油的网点
布局。依托高速公路环线和交通枢纽
区位优势，创新打造“纯高标”试点站，
在保障全品类油品稳定供应的基础
上，构建差异化、高效益的供给模式。
十里河加能站经理赵也表示：“我们依
托邻近高档社区和三环主路的地理优
势，加大‘爱跑98’推介力度，让高品质
油品成为创效的动力引擎。”同时，北
京石油将景区周边站设为“拔高增效”
试点站，在周末及法定节日推出“爱跑
98”专属优惠活动，有效提升客户黏性
和油品加满率，实现从“品质吸引”到

“场景留客”的转变。
服务软实力同样成为竞争关键。

北京石油常态化开展岗位练兵、技能
比武，并组织“送学到站”培训活动，持
续提升一线员工服务技能与专业素
养，以优质服务提升市场竞争优势。
员工从客户出行场景出发，结合车辆
类型精准推介加油方案。“越来越多客
户从‘随便加’变成‘专程来’。”优秀员
工苗水莲分享道，“这正是服务价值的
体现。”

在管理端，北京石油建立“现场巡
查+视频抽查”相结合的闭环督导机
制，做到问题早发现、整改快落实、效
果有反馈。结合地域特点与客流规律
动态调整营业时间，重点保障景区周
边站点在假日高峰时段“不打烊、不缺
位”。其中，北京京北石油的站点延长
营业时间后，周末日均销量较平日提
升了13%。

高速服务区站变身“综合服务目的地”

北京石油

智能化升级助力一站式服务

吉林长春石油

锚定“假日经济+”
释放转型新动能

新闻会客厅

以“站”为本 打造假日服务新范式

问：假日营销易陷入“促销同质化”困境，如何基
于站点特色设计差异化策略？

朱 凯：海南石油通过场景化营销策略突破假日
“促销同质化”的困境。在高速站聚焦“出行生态”，
打造高效能源补给节点，依托司机之家推出“加油+
简餐”组合套餐，优化“扫码即走”支付流程，缓解高
峰时段的拥堵情况，提升客户体验；在城区站深耕

“社区生态”，延伸生活服务场景，结合会员积分体
系，推出“加满送洗车”活动和社区商户优惠券等，提
升用户黏性与满意度；在景区站布局“旅游生态”，构
建特色服务体验，提供充电专位、专项优惠及打卡互
动活动，满足游客的多样化需求。

同时，海南石油积极贯彻“能源+文化”融合发展
理念，构建具有海南特色的文化能源服务新生态：环
岛高速站突出“热带风情”主题，融入“椰风海韵”元
素，推出“加油送清凉”特色套餐；中线山区站深耕

“民族文化”内涵，结合黎苗文化开展节庆主题活动
并开发民族文创产品；文昌航天城站彰显“科技强
国”特色，打造“太空能量站”主题体验。通过“文化
IP+数字互动”创新模式，海南石油成功将传统加能
站升级为集能源补给与文化体验于一体的特色消费
场景，为客户提供更加丰富多彩的服务体验。

毛 勇：新疆石油精准洞察不同站点的客户属性
与需求差异，因地制宜打造差异化服务策略，推动营
销与站点功能深度融合。

一是通过“极速补给+应急保障”破解高速路场景
同质化。针对高速路站点司机赶时间、休息难、用餐
不便等痛点，新疆石油推出“30分钟极速补给包”“夜
间安心套餐”等特色服务，并在6座司机之家试点送餐
服务。该模式试点以来，带动新增客户1.21万个。

二是通过“便民场景+本地生活”激发城区站点
活力。新疆石油深度绑定城区客户消费习惯，推出

“阳光巴扎”坚果、葡萄干、馕等特色商品的短途自驾
套装，满足家庭出行与伴手礼需求。同时，结合新疆
古尔邦节、肉孜节等打造“节日场景”：在站内装饰民
族元素、播放当地民歌、开展节庆互动，将城区站点
化身“节日文化体验空间”。

三是通过“地域文化+旅游体验”赋能景区服务
升级。围绕独库公路、那拉提等热门旅游线路，新疆
石油联合周边景区推出“加油即送门票”“旅游地图
免费领”等活动，在景区站点设置拍照打卡点，配套
提供民族服饰、道具等，使加能站成为游客行程中的

“必停一站”。

问：如何选择与加能站互补的异业合作伙伴？
有哪些成功案例？

朱 凯：一是践行“筑巢引凤”战略。通过整合优
质第三方资源，与中国移动、工商银行、银联等 34 家
单位深度合作，加大元旦、五一等节日专项营销力
度，打通跨行业优惠共享权益，加速推进“智慧加油
站”建设，构建集能源补给、金融支付、数字服务于一
体的多元化生态体系。

二是深化头部企业合作。聚焦天然气业务，创
新打造“客客”合作模式，强化与头部天然气公司协
同发展。通过节日期间客户走访、关系维护、联合营
销与资源共享，实现服务互通与品牌共振。1~7 月，
海南石油天然气自有销量同比增长 341.9%。

三是织密司机之家服务网。联合省交通厅等部
门，精准分析假日期间车流动态，在环岛高速及重点
干线建成 37 座司机之家，集成休息、补给、信息咨询
等一站式服务。通过“线下驿站+线上平台”联动机
制，精准触达过海车辆客户群体，持续做大流动市场
增量。

毛 勇：新疆石油立足客户、场景、地域三大维度，
精准推进跨界合作，激活假日经济与出行消费潜能。

一是聚焦客户匹配，精准引流提升转化。深化
数智化应用，与中交兴路、满帮等物流平台开展深度
合作，在全国销售系统中首家上线“电子围栏”功能，
通过车载语音系统“点对点”推送加油优惠、站点服
务等营销信息，有效撬动新客户增长，累计新增“易
捷加油”用户 24.67 万个，带动柴油、天然气及易捷商
品销量显著增长。

二是紧扣场景互补，融入文旅消费生态。主动
对接新疆文旅厅，推动能源服务与文旅场景深度融

合，携手打造“油+游”互融模式，在草莓音乐节、新疆
舞蹈节等大型文旅活动中推出“加油送门票”“景区
专属优惠”等活动，吸引广大自驾游客到站消费，有
效提升品牌曝光度与客户黏性。

三是突出地域适配，打造特色服务驿站。与中
国环塔（国际）拉力赛达成战略合作，将 120余座加能
站升级为“自驾游驿站”，集成综合能源补给、应急保
障、特色商品展销等，服务赛事及沿途游客，带动旅
游消费超亿元。同步打造 3座民族特色主题站，融入
民俗元素与文化体验，为客户提供更具辨识度的服
务场景。

问：如何将假日营销经验沉淀为长效机制？
朱 凯：海南石油践行“短期促销与长效经营”协

同发展理念，构建基于消费需求的差异化产品矩阵，
实现假日经济的常态化运营。在产品设计方面，突
出“四季主题”特色，将春节期间的“年货节”优惠升
级为“踏青、消暑、丰收、暖冬”系列能量包，实现季节
性产品的标准化运营；在场景打造方面，深耕“节
日+”内涵，培育出“五一出行季”“国庆黄金周”等品
牌活动集群，形成持续性消费期待；在资源整合方
面，充分利用“油非互动”优势，持续优化“易捷加油”
APP，通过大数据分析和精准推送，提供个性化服务
和优惠信息。

通过“爆款沉淀+常态运营”的创新机制，海南石
油将传统假日促销升级为贯穿全年的特色营销体
系，保持品牌的持续热度和市场竞争力，实现了从短
期爆点到长效增长的价值转化。

毛 勇：一是提炼“可复制基因”，构建经验数据
库。定期组织爆款套餐数据分析与研讨交流会，提炼
假日营销核心要素，从用户画像、产品组合、引流渠道
等维度进行深度复盘，围绕“油品+易捷商品+增值服
务”进行细分归因，精准识别驱动销量增长的核心因
素，形成标准化方法论，为后续营销提供决策支撑。

二是延伸爆款场景，按照“出行场景+当季刚需”
设计“出行能量包”套餐。如在春季推出短途野营套
餐，在夏季配置防晒用品、露营套餐，在冬季提供热
食礼包、滑雪场接驳券等，覆盖家庭出游、自驾旅行、
客运司机等，通过差异化供给实现“人无我有、人有
我优”式服务。

三是建立“数据驱动+客户反馈”长效迭代机制，
避免营销成为“一锤子买卖”。实行“月分析、季总
结”制度，动态监测销售数据与客户反馈，打通“站
内+线上”反馈渠道，发起“我最喜爱的出行好物”投
票等活动，主动捕捉客户的隐性需求。通过持续收
集与响应反馈，不断优化“出行能量包”，确保产品始
终贴合市场需求。

陈小梅 娄 巧 金丹妮 何 康 关 倩 整理
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第一加能站员工为顾客推介文
创商品。

游客在徽州古城服务区站购买
徽州特产商品。


