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问：油品销售企业推动汽油产品
升级的核心驱动力是什么？如何
落地？

徐向国：推动汽油产品升级，是中
国石化油品销售企业顺应国家环保政
策、满足高端民生需求及应对行业竞
争的重要战略选择。为此，吉林石油
系统性地从硬件升级、精准营销与品
牌价值三个维度协同发力：一是从硬
件入手，通过优化站点布局和丰富高
标号油品，在供应链端夯实质量与供
应基础；二是确定市场定位和目标客
户群体，依托高德数据与 4S 店合作精
准锁定高端车车主，以差异化服务实
现客户群体深耕；三是大力开展宣传
推广，积极借助国际马拉松、演唱会
等大型活动加强品牌曝光，并联合第
三方资源开展“爱跑白金卡”等互促
活动，有效提升产品附加值与市场竞
争力。这一系列举措已初见成效，今
年以来，吉林石油高标号汽油销量实
现了 2.2%的增长。

杨祖文：为深入贯彻落实国家生
态文明建设战略，中国石化油品销售
企业将汽油产品升级作为推动绿色低
碳转型、应对市场竞争的关键举措。
在此进程中，湖北石油从战略高度将
高标号汽油推广融入公司发展，具体
实践基于三大核心驱动力：一是立足
转型发展，以油品升级培育新质生产
力。通过巩固传统能源业务优势，为
向“油气氢电服”综合能源服务商转
型赢得时间与空间，实现稳健发展。
二是响应客户需求，提升高标号汽油
供给能力。针对豪华车、性能车对高
质、高能、高效油品的需求，湖北石油
在全省系统推广“爱跑 98”等高标号
汽油，既契合了环保要求，又丰富了
车主选择。三是打造差异化竞争优
势，以品质树立品牌。在成品油同质
化趋势下，通过“爱跑”品牌汽油实现

“他无我有”的产品区分，增强企业核
心竞争力。

问：销售企业如何针对不同类型
车辆的车主制定高标号汽油的推广策
略，实现油品质量提升与市场接受度
的“质价匹配”？

徐向国：吉林石油通过构建三维
客户画像体系，对车主群体进行精准
分析与分层，据此构建差异化营销活
动矩阵，旨在为不同客户群体打造精
准适配的消费场景，提升客户满意度
与消费价值。一方面，吉林石油结合
客户消费习惯、问卷调查、销售数据及
车辆性能等信息，强化一线员工的营
销能力培训，使其熟练掌握各品号油
品特性与汽车发动机性能匹配知识，
提升“开口营销”水平，让客户“加得明
白、付得安心”。另一方面，基于客户
权益视角，吉林石油指导各地市公司
实施“一域一策”“一品一策”差异化营
销策略。例如，面向注重经济性的车
主，设计“刚需油品+高频车品”组合，
加油可兑换矿泉水、纸巾等商品；针对
高端车车主，则打造“高标油品+高端
享受”场景，如加注“爱跑 98”满额可 1
元换购咖啡、享 5 倍积分等权益，增强
客户价值感知。

这一从价格营销向价值营销的转
变，有效契合了不同车主的消费习惯，
实现了从满足需求到创造认同的升
级。今年截至目前，吉林石油汽油机
出零售量同比增长了 7.2%，高标号汽
油占比提升至 40.3%。

杨祖文：湖北石油围绕高标号油
品推广，构建了一套集精准推介、场景
触达与体验优化于一体的营销体系。
在推介层面，湖北石油持续提升员工
正向引导能力，精准提炼“爱跑”系列
油品在清洁、动力、节油及发动机保
护等方面的核心优势，并针对不同客
户群体进行差异化推介：面向豪华车
车主强调高标号汽油对精密发动机
的保护，面向性能车爱好者突出其对
动力的提升，面向经济型车主则聚焦
其长期节油效益，同时在乙醇汽油推

广区域清晰说明高标号油品特性以
引导客户按需选择。在策略层面，湖
北石油通过赞助武汉马拉松、打造文
旅主题站、建设自驾游驿站等品牌活
动深度触达注重品牌体验的高端客
户群体；对价格敏感型客户，则通过
发放“升标体验券”等策略降低尝试
门槛。在服务层面，湖北石油结合
加 能 站 规 模 和 创 效 能 力 ，实 施

“1351”站 点 评 级 行 动 ，不 断 优 化 高
标号油枪布局与站内动线，保障加
油效率，并配套易捷咖啡等增值服
务提升消费体验。为突破认知壁垒，
湖北石油融合“线上+线下”宣传以扩
大口碑，并着力打造“首次体验”的关
键转化环节，通过会员日优惠和体验
券引导客户亲身感知产品优势，从而
推动高标号汽油从“可选品”向“必选
品”转变，最终实现客户黏性与销售质
量的同步提升。

毛 勇：为精准触达不同车主群
体，新疆石油摒弃“一刀切”营销模式，
构建了以客户为中心、以数据为支撑、
以场景为载体的精准推广体系，系统
推动高标号汽油从“价格认知”向“价
值认同”转变，让“加对油”成为消费者
的主动选择。

在客 户 分 层 方 面 ，针 对 豪 华 车
及性能车车主，依托“环塔拉力赛官
方指定用油”背书，强化高标号汽油
的动力性能与高端形象；面向经济
型车主，通过开展“会员日”优惠等
活动降低“爱跑 98”“爱跑 95”汽油尝
试门槛，传递“提升燃烧效率、降低
长期成本”的综合经济性价值。在
消 费 引 导 上 ，借 助“ 易 捷 加 油 ”APP
向目标客户定向推送“满减券”等小
额权益包，以高感知、低成本优惠培
养客户使用习惯。

为提升品牌价值，新疆石油统一
宣传口径，聚焦“强劲动力、综合效益、
品牌认同”三大核心价值，通过“油好
车才好，好油加爱跑”等口号强化用户

认知。在线下，重点打造“爱跑主题
站”，在日均销量 3 吨以上的站点布
置不少于 50%的品牌广告位，设立绿
色通道与文创专区，营造沉浸式体验
场景；在线上，结合广播、地方赛事及
新媒体平台扩大品牌声量，将高标号
汽油塑造为高品质生活方式象征。

此外，新疆石油积极推进跨界合
作，与机场贵宾厅、高端车4S店等共建
会员权益，拓展高端车车主资源，进一
步丰富“爱跑”品牌的内涵，实现从油
品销售向“车生态”服务的价值升级。

问：在新能源汽车快速发展的背
景下，如何实现油品升级与新能源业
务协同发展？

毛 勇：在能源结构转型的背景
下，新疆石油将高标号汽油明确定位
为未来能源体系中具有“品质引领”
作用的核心业务，而非过渡性产品，
与新能源业务形成协同共进的战略
关系。首先，在战略层面推动定位升
级，将“爱跑”系列高标号汽油塑造
为“能源至净”的代表，不仅满足高
性能车辆的用油需求，更契合中国
石化“能源至净、生活至美”的品牌
理念，以高燃烧效率和低排放特性
响应国家“双碳”目标。其次，强化
业务协同，依托向“油气氢电服”综
合能源服务商转型，通过高标号汽油
提升传统业务品质，借助白金卡、跨
界权益等方式增强客户黏性，为氢
能、充电等新能源业务导流并夯实用
户基础。最后，着眼长远布局，面对
未来燃油车存量市场中高端化趋势
的持续增强，新疆石油将发挥“上中
下游一体化”产业链优势，持续优化
高标号汽油产品线，使其成为服务高
端客户、提升品牌形象、保障稳定利
润的战略支柱，稳步推进综合能源服
务转型。

陈小梅 娄 巧 郑秀琴 骆冬梅
刘静泽 孙 筱 范 钦 整理
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顺应消费升级与国家环保大势，中国石化正引领一场油品的“品质革命”。通过精准的
网络布局与营销策略，中国石化油品销售企业成功将高标号汽油从昔日的“小众选择”打造
成为今日的“大众标配”，不仅培育了新的增长点，更将高品质燃油理念深入人心。

其中，作为中国石化自主创新研发的高性能品牌燃油，“爱跑”品牌燃油秉承“为爱奔跑
洁净所能”核心理念构建全面竞争优势，“爱跑98”“爱跑95”系列油品凝聚提速快、续航远、
更清洁三大性能优势，已覆盖全国近万座中国石化加能站，赢得车主的广泛认可。

新疆石油零售管理部经理
毛 勇

吉林石油零售中心
发展规划部经理
徐向国

湖北石油副总经济师
油气营销中心经理
杨祖文

□王晓凤 詹贵玲

“加油积分不仅能兑换商品，还能
享受洗车服务，这样的‘隐藏福利’真贴
心！”在安徽蚌埠石油南岗加能站，车主
李先生对高标号汽油会员权益赞不绝
口。蚌埠石油以精准布局、服务升级与
机制创新为抓手，有效激活高标号汽油
销售，1~9月，高标号汽油销量占比达
35.1%，同比提升 5.8 个百分点，其中

“爱跑98”汽油销量同比增长97.3%，展
现出良好的发展势头。

优化动线，提升运营能力。蚌埠石
油依据“黄金三角”原则，对市区五座核
心站点进行升级改造，将高标号汽油加
油机设置于进口黄金位置，配合醒目标
识与动线规划，实现客户快速识别与高
效通过。同时，通过科学排班确保高峰
时段高标号机位“3秒响应”，有效提升
现场运营效率。

设置专属权益，完善服务闭环。蚌
埠石油着力打造高标号会员权益体系，

整合免费洗车、积分兑换、易捷商品优
惠等增值服务，形成“加油-增值-购
物”一站式体验闭环。通过开展“品质
体验日”等活动，直观展示高标号汽油
在动力提升与积炭减少方面的优势，增
强客户信任与黏性。

磨炼技能，激发消费潜能。针对员
工“不敢推、不会推”的痛点，蚌埠石油
采用“线上+线下”双轨培训模式，系统
开展油品知识、车辆适配与沟通技巧培
训。通过技能比武、“师带徒”等方式快
速复制实战经验，建立“三级联动+全流
程管控”考核机制，每周评选“销售之
星”，调动员工积极性。截至目前，该公
司已培育汽油销量“万吨站”1 座、

“5000吨站”7座，其中，高标号汽油销
量占比不断提升。

未来，蚌埠石油将继续深化场景
化营销与精细化服务，进一步巩固
高标号汽油销售优势，为区域能源
消费升级与企业高质量发展注入持
续动力。

□杨羽念 杨秀丽

今年4月，浙江石油在宁波地区部
分加能站率先试点销售“爱跑 95”汽
油。该产品是中国石化在国标95号汽
油基础上加入自主研发的高性能复合
添加剂制成，具备动力更强、低温启动
更顺、发动机保护更优、燃油更经济等
综合优势。

为有效推广新品，宁波石油根据各
站点的销售体量、区位特点和客户群
体，制定“一站一策”精准营销方案。
在市区主要站点，通过线上线下结合
的方式扩大宣传：线上发动员工在小
红书、抖音等平台发布宣传油品科普
内容；线下利用海报、电子屏和站内广
播进行全方位展示，力求触达每一位
进站客户。在部分区县站点，印制“爱
跑汽油口袋书”，鼓励员工主动开口推
介，并在“六进”活动中向市民分发推
广。面对镇海周边竞争激烈的状况，
宁波石油推出“会员日”专项优惠活
动，如每周三、六，浙江省内个人会员
加注“爱跑95”可享每升立减0.6元，以

实实在在的优惠引流。
9 月 17 日，在宁波石油质量月暨

公众开放日活动现场，众多市民近距
离了解了“爱跑95”的油样品质与技术
特点。现场参与活动的车友刘女士表
示：“‘爱跑95’品质可靠，价格合理，今
后加油就认准它了。”这类活动不仅提
升了消费者对高标号汽油的认知，也
展现了中国石化在油品升级与清洁能
源研发方面的成果。试点半年多以
来，“爱跑 95”销售站点已从最初的 6
座增至20座。

“一站一策”增设高标号汽油供应
站点是浙江石油提升高标号汽油市场
份额的重要举措，在营销策略上，这些
站点还会定期开展会员日、集字抽奖
等活动，通过赠送现磨咖啡券、提供免
费洗车等服务增强客户黏性。同时，
浙江石油还组织销售能手到站开展帮
扶指导，实施客户经理驻站制度，增加

“六进”活动频次，加强非会员日的用
券管理，有效吸引了客户尝试使用高
标号汽油，推动高标号汽油销售占比稳
步提升。

□施延吉 卢 佳

今年以来，贵州遵义石油通过将
文旅场景引流与常态化“体验日”活动
相结合，持续加大高标号汽油推广力
度。今年三季度，该公司高标号汽油
销量占比达41%，排名贵州石油首位。

借势文旅赛事，拓展场景化营
销。遵义石油精准把握“悦动遵义”
2025越野自驾集结赛契机，在线路沿
途设置 5座自驾游驿站，不仅为参赛
车辆免费提供易捷卓玛泉、玻璃水等
爱心物资，还组建了“油品服务小分
队”开展精准服务。针对越野赛事爬
坡过坎、路况复杂的特点，站点员工现
场向车友讲解高标号汽油在动力响应
和燃油经济性方面的优势，并邀请车
友体验专属加油通道与免费车辆检测
服务。重庆车友冉先生试驾后表示：

“动力响应特别快，换挡平顺，油耗比
预期更省。”活动期间，自驾游驿站累
计服务参赛车辆200余辆，发放“爱跑
98”汽油体验券200余张，有效挖掘了
潜在客户。

开展常态化体验，夯实口碑基
础。遵义石油将“客户开放日”纳入季
度常态化工作，每季度组织开展“爱
跑推介日”“油品体验开放日”等活
动，设置油品科普区、实操体验区和
福利互动区三大功能区：科普区用专
业仪器演示油品燃烧效果，同时解答

“价格高是否划算”“不同车型是否适
配”等常见疑问；实操体验区邀请车
主试驾，体验性能差异；福利互动区
联动易捷便利店推出加油满额赠文
创礼包活动，礼包包括遵义红茶、遵
义景区模型钥匙链等特色商品。同
步设置抽奖环节，奖品涵盖免费洗
车、加油电子抵扣券等，激发客户参与
热情。截至目前，体验活动已吸引超
5000名客户参与，产生了良好的口碑
传播效应。

强化员工培训，提升服务水平。
通过“场景模拟+话术演练”方式，开展
线上线下专项培训，整理常见问题标
准化应答，有效提升员工开口营销能
力，为高标号汽油推广提供人员保障，
实现了高标号汽油销售的有效突破。

□余礼佳 周昕芷

“师傅，‘爱跑 98’汽油动力更足，
今天加满300元不仅能1元换购咖啡，
还免费送您一包鸥露纸……”在江苏
淮安石油西郊加能站，“爱跑白金卡”
销售能手金红梅正向客户热情介绍优
惠活动。这样的营销场景已成为淮安
石油 160 余座加能站的日常，凭借精
准营销与优质服务，该公司高标号汽
油销量占比已达49.9%，排名江苏石油
首位。

今年初，淮安石油组建“爱跑 98”
销售攻坚团队，通过线下调研及用油大
数据分析等方式深入洞察客户消费需
求，精准捕捉到客户对高标号汽油认知
不足、服务体验有待提升等痛点，据此
制定针对性营销方案。该公司以“爱
跑”品牌汽油为核心，推出“体验日1元
换购”“非体验日赠送洗车”等活动，实

现油品销售与易捷便利店、汽服业务深
度融合，打造“加油+购物+养护”一站
式服务。积极引导员工做好现场推介
工作，通过开展“爱跑权益套餐”“爱跑
白金卡”等营销活动，累计销售套餐超
4000套、白金卡超 1000张，成功锁定
大批高忠诚度客户。在服务提升方面，
淮安石油持续升级司机之家，提供免费
热水、应急药品等暖心服务，部分站点
还为车主提供胎压检测、添加玻璃水等
增值服务。此外，该公司党委组建了
14支党团员先锋队，在销售高峰时段
前往 40余座高标号汽油重点站点，协
助车辆疏导和活动推介，为一线营销增
强动力。

未来，淮安石油将继续深化爱跑品
牌燃油营销，强化队伍专业能力，锻造

“懂产品、精服务、会营销”的员工团队，
以更精准的营销策略、更优质的消费体
验推动高标号汽油占比再攀新高。

□曾 芬

“‘爱跑98’汽油能给发动机做深度
‘SPA’，动力强、油耗低……”在湖南长
沙石油金霞加能站，身着红色马甲的机
关党员志愿者胡凯正热情地向车主推介
高标号汽油。今年以来，长沙石油创新
采用“党群联动+特色营销”模式，将组
织优势转化为拓市动力，有效推动高标
号汽油销售量效齐升。截至目前，该公
司高标号汽油销量占比达44.3%，“爱跑
98”汽油三季度销量同比增长66%，多
项核心指标在湖南石油持续领跑。

先锋引领，构筑全员参与的营销堡
垒。长沙石油充分发挥党员干部“头
雁”效应，组建“高标号汽油推广先锋
队”，从站容站貌整改到销售话术培训，
全方位赋能基层站点。发动全员化身
品牌“代言人”，利用社交媒体广泛传

播，营造“全员营销”的良好氛围。
精准滴灌，抢夺全域推广的客户声

量。长沙石油巧借短视频东风，在线上
发起“爱跑挑战赛”，邀请网红达人、普
通车主分享驾驶体验，话题播放量超百
万次，有效吸引目标客户；在线下开展

“加油送好礼，爱跑伴你行”主题活动，
联合 4S 店、高端社区举办“爱跑品鉴
会”，开展高标号汽油的专业讲解与车
辆免费检测活动。组建“营运车辆客户
服务专班”，上门为客户量身定制“省油
耗、降成本”的专属加油方案，以精细服
务留住客户。

考核驱动，激发员工销售内生动
力。通过建立健全激励机制，将高标号汽
油销售业绩与员工绩效、评优选先挂钩，
设立“爱跑销售明星榜”进行表彰奖励，上
榜员工主动推介积极性显著增强，人均销
量增长15%，推介成功率提升了10%。

“党群联动+特色营销”
绘就消费新图景

湖南长沙石油

高标号汽油如何“跑赢”市场

浙江宁波石油

一站一策，精准破局
实现高标号汽油区域突围

贵州遵义石油

文旅体验+试驾推广
打造高标号汽油营销闭环

安徽蚌埠石油

3秒响应、97.3%增长
跑出高标号汽油“加速度”

用“小惊喜”
撬动高标号大市场

江苏淮安石油

江苏无锡石油广益江苏无锡石油广益
加能站员工为客户提供加能站员工为客户提供
贴心服务贴心服务。。 惠欣怡惠欣怡 摄摄

安徽蚌埠石油徐桥加能站经理胡雪为客户推介“爱
跑 98”汽油。 王晓凤 摄

浙江嘉兴石油海宁第十二加能站在进出口营造
“爱跑 98会员日”活动氛围。 徐玉锋 摄


