
向精准营销要效益
梁 静

《中国石化报》近日报道，吉林石油以
能量包引流、小程序拓市、充值锁客递进策
略激活市场，汽油销售量实现同比增长。
这一实践印证了在存量市场竞争中，精准
营销是破解困局的关键抓手。要让精准营
销真正成为效益增长引擎，需从客群、场
景、价值三个维度系统发力。

锚定客群需求，构建数据驱动的精准
触达机制。企业应建立客群标签体系，通
过消费频次、车型偏好、支付习惯等数据，
精准描绘客户画像，例如将私家车主细分
为高频通勤型、周末出游型等，针对性推送
定制化优惠。通过加能站智能屏显、手机
APP等渠道，实现营销信息的精准推送，让
每一分营销投入都直达客群痛点，避免“大
水漫灌”式投放。

重构消费场景，打造“能源+生活”的
消费生态。单一加油场景难以留住客户，
可将充电、洗车、便利店购物等服务嵌入消
费链条，引导客户进入“支付—赠券—复
购”的消费闭环。比如加油满额赠洗车券，
通过延长客户平均停留时间，培育客户消
费习惯，提升单笔消费附加值，推动易捷服
务销售额提升。

深耕客户价值，突破“促销依赖”的营
销惯性。摒弃“降价换销量”的传统模式，
构建分层权益体系，为高频客户提供专属
加油通道与免费车况检测服务，为新客户
提供包含各类优惠券的“入会大礼包”。通
过“消费优惠+服务增值”的组合拳，让客
户从“价格敏感”转向“价值认同”，形成高
黏性、高消费、高效益的良性循环。

精准营销的本质，是从“卖产品”到“造
生态”的思维升级。当每一次营销都围绕
客户需求展开，每一个场景都服务于价值
创造，企业便能在存量市场中开辟效益增
长的新空间。
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编者按：集团公司年中工作会议强调，要把市场营销作为生命
工程，全力提升量效水平。各石化企业发扬“眼睛盯住市场、功夫下
在现场”优良传统，全面落实“以客户为中心”理念，打好市场进攻
战，拉动全产业链高效运转，向市场要增量、要效益。本版分享 6 家
企业在市场营销领域的生动实践，敬请关注。

锚定市场强根基 聚焦增量创效益

本报讯 今年以来，江苏石油紧
紧围绕“网络+客户”双核驱动战略，
聚焦成品油销售主战场，通过高端
产品营销、精准客户运营、场景化服
务升级三重举措，为成品油销售注
入强劲动能。

高端产品破局，打造成品油销
售增长极。作为成品油销售的拳
头产品，爱跑98高端汽油已成为江
苏石油抢占市场高地的关键抓
手。该公司紧扣“零售做高端”战
略定位，丰富服务场景，匹配专属
权益，以体验式营销撬动高价值客
户。精选 30座核心站点打造爱跑
98旗舰站，配套专属加油车道、会
员休息区等硬件设施，创新推出

“爱跑体验日”“自驾游油礼”等主
题营销活动，将高端油品与差异化
服务深度捆绑。同时，跨界联合汽
车品牌与苏超联赛等热门 IP，开展
加油送赛事门票、车主俱乐部专享
优惠等精准营销，形成“高端产品+
场景体验”的营销闭环。截至 8月

27 日，爱跑 98 高端汽油销量占比
4.32%，排名销售企业第一，成为驱
动效益增长的新引擎。

精准运营提效，构建成品油销
售新生态。江苏石油坚持向市场要
增量、要效益，针对成品油客户多元
化、差异化需求，构建“数据驱动+精
准施策”的营销体系：依托大数据平
台绘制客户画像，对物流企业、私家
车主等不同客群实施“一户一策”营
销方案。为柴油大客户定制货物运
输整体解决方案，通过优化加能站
布局、设计专属配送路线，降低其综
合用油成本。发挥油品销售与便利
店、汽车服务等业态的协同优势，大
力开展“汽油六进”销售活动，深度
绑定成品油消费与洗车、保养等车
生态消费场景，将单次加油交易转
化为长期用油合作，有效增强客户
黏性，提升单客综合贡献值。今年
以来，柴油市场占有率已提升0.2个
百分点。7月，柴油机出销量同比增
长9.5%。

场景化服务赋能，筑牢成品油
销售竞争力。在服务升级与客户运
营方面，江苏石油践行“以客户为中
心”理念，系统构建售前、售中、售后
全流程服务体系，将服务能力转化
为市场竞争优势。不断完善司机之
家服务内容，为货车司机提供临时
停车、休息、加水、洗衣等一站式服
务，增强客户归属感和重复消费意
愿，日均吸引超2万人次进站消费，
带动柴油销量提升。在城区站点推
行“车管家”服务模式，积极推进销
售业务从产品驱动向需求驱动转
型、从标准化服务向个性化服务升
级、从单一商品向“产品+服务”综合
解决方案转变，不断提升市场响应
能力，实现“油品销售+服务消费”的
双向引流。通过优化会员体系，将
加油频次、消费金额与权益等级挂
钩，推动普通客户向高价值会员转
化，实现流量稳定留存，市场份额持
续巩固。

（戴明明 罗欣颖）

本报讯 今年以来，天然气分
公司锚定“打造中国石化重要战
略增长极”目标，以全产业链协同
为抓手，统筹资源、创新策略、拓
展市场。1月至 7月，累计销售天
然气 271.2亿立方米，交出亮眼经
营答卷。

高效统筹国际国内两个市场、
两种资源，加大与上游气田沟通力
度，不断深化自产资源一体化统
筹，大力推动存量资源应收尽收、
新增资源多收快收。畅通外输渠
道，充分用好“全国一张网”，促进
系统内上游气田产能有效释放。
细致研判国内天然气市场形势，加
大第三方资源采购力度，拓宽优质
资源供应渠道，深化零散井资源收
集力度，确保天然气“颗粒归仓”。
积极开展国际化经营，签订优质长
约LNG资源，与国际头部资源商、
贸易商建立深度合作，进一步拓宽
国际化发展空间，构建多元化资源
供给体系。

动态优化经营策略，因地制
宜优化资源配置，提升客户服务
水平。主动满足客户差异化需
求，设计推出“四大创新产品”“八
大特色服务”，创新推出覆盖全场
景的 18类合同标准文本，常态化
开展气液产品线上交易，实现资
源灵活高效流转。开展“易气无
忧”服务产品竞拍交易，通过市场

化机制，精准配置 2000万立方米
气量，实现客户需求与营销产品
的高效匹配，有效提振市场信心、
稳定销量规模。

协同燃料油公司、销售公司打
造 LNG加注第一品牌，直供业务
量同比增长明显，呈现扩面增量提
效的良好态势。创新运用“保税储
罐+转口分卸”供应模式，实现石化
LNG资源首供海南市场并成功开
展首次LNG船舶返装业务。积极
拓展 LNG船舶加注市场，实现京
杭运河与长江等内河流域首次
LNG 加注、中国石化首单保税资
源船舶加注。优化下属企业管理
机制，加大与优质企业合作力度，
天然气经营量同比显著增长。围
绕长三角、珠三角、京津冀等条件
成熟区域积极布局“气电联营”试
点，参股国家第一批重型燃气轮机
创新发展示范项目，天然气价值链
进一步延伸。

全力完成资源保供任务，强
化市场需求对接，做细安全运行
保障。今年迎峰度夏期间，充分
发挥全产业链协同联动优势，密
切关注川渝、华北、江浙、广东等
重点地区天气和电力供需形势变
化，确保供区燃气电厂用户供气
稳定，以坚实保供能力支撑民生
与经济发展。

（王卓然）

本报讯 今年以来，化销华北以
市场研究与经营决策、新产品开发
与应用两大体系建设为抓手，创新
营销模式，强化激励约束，引导营销
服务向高标准、高价值转型，全力提
升产业链协同增效水平。前 7个
月，实现经营量效超时间进度。

以市场研究与经营决策体系
提升市场引领力。进一步发挥好
市场雷达作用，加强行业深耕，及
时反馈市场和客户需求，精准把握
市场脉搏、捕捉潜在商机。全方位
增强政策信息和市场信息采集、分
析、运用能力，完善市场价格预测
研究框架与参数体系，找准影响价
格波动的“关键因子”，有效提升阶
段性市场需求和产品效益测算精
准度，科学引导企业优化装置分
工。今年以来，联合区域内 12家
生产企业制定实施 42个“一企一
制”生产经营优化项目，协调企业
抢抓市场机遇，转产增产紧俏产
品，有力推动板块整体增效。

以更精细的营销为客户提供
最优解。深化市场调研，及时筛选
发现用量稳定、附加值高、行业发
展前景好的潜力客户。建立客户
走访闭环管理流程，对战略客户、
重点客户、普通客户进行分层走
访，跟踪解决客户痛点难点。紧跟
市场变化灵活调整营销策略，合理
平衡长约、重点和非合约客户预算

份额，促进优质资源向高价值、高
性价比客户倾斜。深化与下游行
业龙头企业战略合作，为客户提供
差异化增值服务和一站式解决方
案，引导营销服务向高标准、高价
值转型。截至目前，战略客户销量
占比达84.8%。

以合成材料开发与应用体系
培育效益增长极。紧跟新兴消费
热点，联合生产、研发、应用三方，
聚焦高压电缆、医用料、高附加值
新能源汽车原料等重点领域，今年
以来先后研发并成功推广国内首
款电晕层专用料、高端板材进口替
代料等高附加值产品，推动多个核
心牌号医用料产品在10余家头部
客户实现稳定供应。

以动态激励机制激发营销队
伍活力。实行客户经理年度动态
评级，按比例对高级、中级、初级客
户经理进行定级，从高级客户经理
中择优评定资深客户经理，对考核
不达标的资深客户经理取消资格
并下调薪资待遇，进一步强化“有
为才有位、有位不固定、位前薪更
高”的价值导向。强化薪酬激励约
束，进一步拉大各层级客户经理薪
酬待遇差距，推动薪酬激励向业绩
好、难度大、创效明显的销售团队
和项目倾斜，强化营销人员拼抢意
识，有力拉动全产业链高效运转。

（熊文晋）

今年以来，催化剂公司优化营销策略，
以销定产精细调控生产装置。截至目前，
外部市场销量占比超53%，实现市场开拓
与效益提升双突破。图为员工检查生产装
置运行情况。 马晓雍 摄 卫雪莹 文

浙江石油锚定“市场份额寸土不让”目标，以精细化运营巩固效益基本盘。聚焦高标号汽油市场，升级服务功
能，创新营销模式，增强客户黏性，有效提升高标号汽油市场占有率。图为台州石油员工向客户介绍爱跑 98汽油。

陈敏燕 摄 舒志国 冯晓燕 文

聚焦 着力点

江苏石油精耕市场驱动成品油量效双升

化销华北
引导营销服务向高价值转型

天然气分公司
全产业链协同推动经营创效

今年以来，福建联合石化紧贴市场优化生产经营，累计增产增销炼油
副产品轻裂解料 12 万吨，创效显著。图为操作人员确认柴油加氢装置调
节阀。 李 钊 摄 林子轩 文

福建联合石化增产增销炼油副产品创效显著

催化剂公司
外部市场攻坚成效明显

浙江石油多举措巩固零售市场份额

本报讯 今年以来，中韩
石化通过优化生产工艺参
数、强化研发攻关，持续提升
高熔指高抗冲聚丙烯产能，
截至 7 月底，产量同比增长
50.5%，创历史同期新高。

华中地区是全国重要的
汽车产业基地，近年来大力
推进新能源汽车轻量化发
展。作为华中地区炼化一体
化企业，该公司的高熔指高
抗冲聚丙烯产品凭借高流动
性、高抗冲击强度的特性，精
准契合新能源汽车轻量化发
展对材料减重与强度的双重
需求。其应用于汽车零部件
时，在减轻重量的同时可保

持优异机械性能，已成为汽
车改性材料市场的抢手产
品，部分牌号通过国际汽车
制造商认证。

为满足汽车制造商对材
料性能的差异化需求，中韩
石化研发团队持续优化生产
工艺，通过优化催化剂配比、
动态调整反应温度等工艺创
新，持续提升产品弯曲模量、
抗冲击强度等关键指标。目
前该材料稳定供应高端汽车
产业链，广泛应用于保险杠、
仪表盘等关键部件制造，为
华中地区新能源汽车产业提
供本地化材料解决方案。

（王 冲 丁海林 李 建）

本报讯 截至8月27日，广
州石化苯乙烯装置连续安全运
行 1391天，刷新该装置投产
28年来最长运行周期纪录。

该装置自 2021 年 10 月
集中消缺后，持续根据下游
装置生产需求动态调整生产
负荷。今年面对装置进入运
行周期末期的管理挑战，该
公司压实生产作业部、区域、
班组三级责任，通过细化日
常维护、攻克技术卡点，不断
提升装置平稳率。

日常管控中，装置管理
团队推行全流程标准化作业
体系，制定 96项岗位定时性
事务清单、90份标准化操作

表单，严格执行“手指口述”
操作规范。运用涡流扫查、
LDAR（泄漏检测与修复）等
方式检查设备，实时排查易
堵塞部位与泄漏点，动态消
除运行瓶颈。

延长催化剂使用寿命是
实现装置长周期运行的重点
和难点，装置技术团队常态
化开展专项技术攻关，通过
强化数据分析、加密监测频
次、在线优化工艺参数等措
施，稳定维持催化剂转化率，
大幅延长催化剂使用周期，
为装置长周期稳定运行提供
技术支撑。

（曾文勇 刘淑梅）

本报讯 近日，西北油田塔河
油田十区、十二区集中制氮工程
正式投产，标志着该区域油气开
发迈入高效注气新阶段。该工
程通过工艺创新整合，预计每年
可为油田增产原油约 9万吨、节
约制氮成本 2500 余万元，实现
经济效益与环保效益双提升。

作为提高采收率的关键技
术，西北油田传统分散制氮模式
存在综合成本高、设备搬迁耗时
占比大、氮气含氧量高等痛点。
为此，该油田石油工程技术研究
院联合采油厂推进厂院一体化
攻关，创新提出“分散改集中”制
氮思路，通过深冷集中制氮与多
轮注气自动变负荷技术耦合，形

成适应沙漠油田的集中制氮分
散注气模式。新工艺投产后，日
注氮气能力达60万立方米，井口
注气流程精简使设备搬迁时间
缩短 22%，注气时效显著提升，
制氮纯度跃升至99.99%，集输系
统腐蚀风险大幅降低。对比显
示，该模式综合注气成本较传统
模式减少20%，为油田长期稳产
提供技术保障。

目前，该技术已在塔河油田
二区、四区等6个区块推广，累计
应用 600余井次，注气量超 4亿
立方米，节约大量成本，为油田
大规模低成本高效注气提高采
收率提供有力支撑。

（李 敏 吴林筱）

中韩石化高熔指高抗冲
聚 丙 烯 产 量 创 新 高

广州石化苯乙烯装置
刷新连续运行纪录

西北油田规模应用
集中制氮技术促稳产

经纬公司中原测控
完成首个盐穴储气库测井

本报讯 日前，经纬公司中原测控ZY-
CJ303测井队顺利完成 PMY-X4井气液
界面测井，标志着项目一期任务全面收
官。作为落实民生用气保障的重点工程，
平顶山盐穴储气库建设对优化河南省储气
调峰体系、保障天然气供气安全具有重要
意义。

此次测井服务是中原测控中标的首个
盐穴储气库项目。针对该领域技术空白，
项目组积极向业内专家学习盐穴储气库施
工经验，攻克盐穴特殊地质条件下的测井
难题，通过精心组织与严密施工，优质高效
完成各阶段任务，为公司积累了盐穴储气
库测井技术经验，也为该储气库二期项目
开发奠定了坚实的客户和技术基础。

（王 鹏 赵 勇 张翔霞）

安徽马鞍山石油
全力拓展直分销市场

本报讯 今年以来，安徽马鞍山石油紧
盯直分销市场，坚持稳定存量、挖掘增量、
做大总量，积极应对市场竞争，全力拓市扩
销增效。7 月，直分销量计划完成率达
121%，直分销效益指标完成率 114%，直
分销量效考核指标均排名省公司第一。

该公司优化绩效薪酬考核方案，健全
完善联量联效、梯度考核激励机制，调动客
户经理营销积极性。深化“2+6+X”高价
值服务模式，推行“4小时配送响应、2小时
投诉处理”服务承诺，持续提升客户满意
度。开展“我要买油”客户专项走访，积极
了解客户在储油、存油过程中存在的问题，
及时为客户提供专业化服务。挖掘县域市
场增量潜力，精准对接客户需求，灵活开展

“一时一策”“一域一策”等差异化营销，推
动直分销量效进一步增长。

（孙德荣 汪 燕）

共享服务公司承办“享当当”
AI+创客技能大赛启动

本报讯 8 月 22 日，由中财协财务共
享一体化专业委员会主办、共享服务公司
承办的2025年中财协财务共享一体化专
业委员会年中会议暨“享当当”AI+创客
技能大赛启动会在南京举办。来自中国
企业财务管理协会、中国石化、中核集团、
中国海油等 30余家企业、事业单位的代
表参加会议。

该技能大赛旨在通过实战锤炼AI技
术在业务场景中的应用能力，营造全员参
与、拥抱智能的浓厚创新氛围，为企业数字
化转型和产业升级注入新活力。大赛面向
企业团队、高校师生及个人开发者，作品聚
焦财务管理、财务共享等领域的AI创新应
用。与会专家表示，面对数字化浪潮与行
业转型升级需求，财务共享要以AI技术为
抓手，深化产学研协同创新，共建技术标
准、评价体系与行业生态，助力企业财务管
理向世界一流迈进。 （相孟龙）


