
贸易与管理 | Trade and Management

-16- 2025 年 7 月          中国化工贸易

随着国家能源结构调整的不断深入，传统成品油
市场需求受到多方挤压，消费低速增长、柴油负增长
贯穿全年 [1]。此外，国际油价波动、政策监管趋严与
消费者需求升级也倒逼传统成品油销售企业必须突破
路径依赖，并通过管理创新实现“存量优化”与“增
量突破”平衡，这也是当前企业战略转型的核心命题。
基于此，以中国石化销售股份有限公司江西石油分公
司（下称公司）为例，结合企业转型发展的管理创新
与实践，形成了基于数字化驱动与组织优化、网络布
局与多元化探索和客户价值深挖与服务生态构建的三
大核心体系。

1 数字化驱动与组织优化
1.1 自助加油推广

1.1.1 完善推广思路

成立自助加油工作专班，因地制宜阶段制定推广
目标，分批次组织全员学习自助加油作业标准，每周
开展专题宣贯培训，增强员工对自助加油的信心，为
全面推广奠定理论基础。围绕市场控制力、客户接受度、
硬件基础进行研判，按照“石化钱包占比高、IC 卡持
卡消费率高、小站市场占有率高”的选点思路，实现
站点区域、类型全覆盖。同时，针对自助加油备案难
突破的情况，主要领导多次与应急管理部门对接，主
动汇报站点安全与技术标准，最终取得政府部门支持。

1.1.2 具体改造措施

坚持“微改造、快节奏、降成本”改造思路，一
站一策制定站点改造方案，限定 3 天时间内完成静电
释放、视频迁移、语音播报等设备的安装调试，为现
场安全管理筑牢屏障；增设副罩棚，打造自助加油绿
色专用区域，实现低成本改造促销量高增长的目标；
调整门店布局，将大自助机设置在便利店进门显眼位
置，在显眼位置张贴自助加油操作流程，减少客户排
队等候时间；利用 LED 循环播放自助加油视频，并重
点对油品满减券、免费洗车券进行宣传，加强对现场
设备、环境的管理，保持设备拿取方便、干净整洁的
状态，提升客户自助加油好感度。
1.1.3 辅助推广措施

创新引入 AI 无感加油、刷脸支付、加油机械臂
等智能设备辅助推广，车主无需下车刷卡便可加油，
使单辆车平均加油时间从六分钟左右缩短到三分钟，
不仅大大提高了加油效率，还带给客户全新的“数智
化”体验。在汽油核心站增设大自助机、伸缩式加油枪，
在柴油骨干站配备大流量油枪和加长胶管，提升客户
消费体验感。做好线下服务和线上宣传，现场统一使
用“您不会我教您加、教不会我帮您加、教会了我也
能随时帮你加”服务话术，降低客户对自助加油的顾
虑。
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1.2 人事制度改革

1.2.1 优化经营管理体系

推动编制资源向增强核心功能、提高核心竞争力、
培育新质生产力等重大部署投放。制定 “三定”工作
实施方案，坚持因事设岗、精干高效、效益最大的原则，
并科学合理调整规范各部门人员编制和岗位设置，确
保工作运行高效稳妥。从工作内容方面进一步明确市、
县两级职能定位，增强地市公司营销管理职能、县区
公司经营管理责任，促进效益最大化，全面带动经营
创效能力的提升。
1.2.2 完善人才培养机制

建立规范统一的“三支人才队伍”职位序列和科学
的选才、育才、用才、聚才工作机制，畅通员工成长通道。
建立高校毕业生个人成长档案，定期开展谈心谈话、交
流座谈会，了解员工的工作情况和思想动态；通过轮岗
交流学习制度、“师带徒”计划、青年人才选拔培养等
方式，形成全周期追踪考评、全过程督促反馈的专项培
养机制，全力助推新一代年轻人成长成材。加大技能、
职称鉴定评定工作宣传力度，充分利用自有的培训实践
基地及“干就赣好”技能人才创新工作室，广泛开展各
线条多种类培训课程，通过理论讲解、现场教学、点对
点教、强化练习、动手实践，实现从理论课程到实践操
作全覆盖全提高的完整培训链条，推动技能人才队伍发
展和技术技能创新成果加速转化。
1.3 加强闲置资产盘活

为进一步深挖潜力，实现降本增效，公司积极挖
掘闲置土地利用潜力，按照“宜油则油、宜电则电、
宜非则非”的原则，结合地理位置、场地大小、资产
状态、周边客户群等，针对性制定盘活策略。临街门
面房优先发展易捷便利店、综合汽服、餐饮或出租，
大面积闲置土地或用房积极寻求合作，发展大型汽车
维保中心、中转仓、停车场或者易捷速购仓储点等，
同时进一步探索液化气等业务的经营，让闲置资产、
土地和低无负效资产重新焕发价值。

2 网络布局与多元化探索
2.1 完善充电网络

①构建“旗舰站 - 母站 - 子站”布局框架：通过
深入研究全市充电站点分布图、充电热力图、商圈中心、
城镇规划等情况，在市辖区构建“旗舰站 - 母站 - 子站”
充电网络布局框架 [2]。首先，将前期试点充电量高的站
点确定为旗舰站，利用场站周围闲置土地，建设拥有
70 余把枪的超级充电站，同时配置加油、充换电、易
捷养车、餐饮、易捷便利店、休息室、车辆检测等功能区，
提供全方位一站式多元服务，虹吸整个城区的新能源
车辆；其次，在市区范围内规划建设 4-5 座大中型充

电站，配置 30 把以上充电枪，作为“母站”整合周边
区位市场；最后，“场内 + 场外”同时发力，筛选现
有加油站，与公共交通、医院、景点等场景合作的场
外站，建设 6-20 把枪作为“子站”补充。在县域网络
建设上，通过筛选前期县域单枪充电量效益高的站点，
将其定位为县域母站并迅速新增充电枪、完善休息及
简餐服务，同时利用现有加油站和场外场景建设“子
站”，完善县域充电网络。目前系统内全省充电量前
十的站点中我司占据半数以上。②灵活电价激活市场
潜能：面对激烈的充电市场，通过分析区域站点全时
段充电数据，掌握周边对手充电价格，利用区域差战术、
站点联盟等价格差异化竞争方式，将该区域站点价格
进行灵活性调整，按时段整体让利服务费，抢占区域
市场。同时做实社群建设，引导车主加入站内微信客
户群，锁定客户，并实时提供当季充电、非油、养车
活动信息，与客户积极互动，维系客户；分时段定价，
提升单枪使用率，掌握网约车主凌晨充电习惯，将该
时段服务费下调 0.1 元 / 度，给予进站的网约车客户“限
时优惠”，精准服务该时段客户；积极打造网约车会
员体系，培育发展稳定客户群，针对网约车占据充电
市场 75% 的特点，发动各方资源，积极走访客户，并
定期跟踪管理。③强化管理提升服务体验：率先落实
充电站“专人打卡”巡检制度，有效提升客户服务体验；
在大型自营充电场配套建设机器人自动充电系统，该
系统可利用光伏系统充电，并通过低速无人驾驶运载
车将充好的电池送至停车位，既高效利用了光伏资源，
免除光伏并网等繁琐工作，还使客户充电更加便捷；
打造“5+X”服务功能的综合加能站，“5”为充电、
易捷养车、易捷便利店、休息室、餐饮等 5 个基本必
备功能，X 为换电、汽修、储能、售车、车辆检测等
个性化可选功能，同时与驿公里合作设立智能光储充
研究实验室，为客户提供更多“数智化”服务。
2.2 发展换电网络‌

通过市场调研，加快布局多场景充换电网络。聚
焦 B 端目标客户和 C 端潜在客户，围绕大型综合加能
站建设区域枢纽站，搭建二轮换电车生态圈，同时，
针对竞争对手加以补充密集站。打造系统内全省首批
二轮换电站，完成 3 座重卡充电站点建设投营，日均
充电量突破 6000 度，较改造前增长 15 倍。
2.3 布局天然气业务

积极对接“七纵九横”加气网络，推动已有 LNG
气站投营创效。加速推动 LNG 布点，统筹规划布局，
用好天然气发展权限下放机遇，抢占高速走廊沿线及
国省道站点并进行加密补充，目前已在大广高速等多
条高速及国省道沿线布点 10 座 LNG 站。加强与天然
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气公司合作，关注厂矿、物流等多种场景替代，统筹
企业资源，培育重卡加气市场，密切跟踪市场需求变
化，组织开展油转气客户摸排走访，提前做好客户替
代承接。当前我司 LNG 零售市场份额达到 64%，实
现对柴油零售降量的超 70% 承接。
2.4 探索氢能业务

积极融入政府“赣鄱氢经济走廊”规划，主动对
接粤赣跨省氢长廊，全面参与地方政府氢能产业链的
经营和推广；运用公交车、通勤大巴、叉车、重卡等
更换计划，推广加氢业务；统筹氢源获取渠道，降低
氢气到站成本；持续探索挖掘氢能生产和应用场景，
探索打造氢能绿色物流园区，助力企业进一步实现从
传统能源服务商向综合能源服务商的转型。‌

3 客户价值深挖与服务生态构建‌
3.1 构建“车生态”服务体系

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
位一体车生态体系。分级打造“自动洗车 - 洗美小店
-- 标准汽服 - 大型维保中心”四类店型，开展灵活多
样的权益会员套餐营销，满足顾客洗美、换油、换胎、
快修四大养车需求，构建“1+N”的汽服网络布局。

开展自营模式的综合汽服业务，在中心区域建立
大型综合汽服中心，并以此为核心向周边卫星站点辐
射，通过易小美等洗美小店引流，实现汽车相关业务
的一站式服务。目前已建成 10 座自营综合汽服门店，
在营 80 余座易捷洗车网点，成为全市最大的品牌连
锁洗车平台。同时，以“网约车协会”和“共建党支部”
为载体，全面介入出租车、网约车市场，实现售（租）
车、养车、保险等全链条业务，打造转型发展新赛道。‌
3.2 完善“家生活”服务矩阵‌

①做强做优品类销售：聚焦主题营销活动，鼓动
全员转发各类爆款商品活动宣传，提升营销造势及引
流锁客能力，逐步提升全员开口销售素质。同时强化
“引进来”经营理念，针对时节销售及客户需求开展
自主营销，高效开展年货节、车友节赖茅促销、爱跑
节白酒类促销、易享节店庆日等重点活动，拓展 B 端
客户，为销售奠定坚实基础，易享节店庆日活动期间
销售额超 X 万元，同比增幅近 70%。利用中化服务团
队力量，协助化肥销售重点加能站利用闲置仓库改造
化肥中转站，设立农资综合服务站，送服务到村，同
时加快推进化肥试验示范田建设工作，进行可视化宣
传，目前已开拓近 300 亩试验田，化肥销售系统内全
省排名第一。加快建设尾气处理液加注机，强化现场
宣传，提升我司散装尾气处理液的竞争优势，有效提

升液柴比。②培育增值服务业态：培育餐饮、咖啡、
速购等增值服务业态，提升会员粘性和服务体验。建
立推广餐饮业务模板，开发肯德基快餐经营、易捷小
厨自建自营、易捷小厨合作等多种餐饮模式，根据不
同客群的需求，定制化发展餐饮服务。目前建有江西
石油首家肯德基穿梭餐厅，充分融合了加能站网点优
势和肯德基的餐饮运营优势；在多家易捷门店开设“易
捷小厨”，引入炒菜机器人，为国省道司机提供快餐服务，
解决柴油司机的用餐难题，为加能站稳定增加客流。③
拓展站外销售终端：高质量拓展站外终端销售新模式，
充分调研周边商圈及社区需求，利用加油网点优势，积
极参与城乡商业体系建设，顺应“即时零售”多元化发
展态势，开设系统内全省首家即时零售前置仓便利店，
选取系统内供应商，提供 24h 不间断服务；充分发挥易
捷便利店资源及品牌优势，深化校企合作，与三江技校
开展易捷校园店合作，成为系统内全省首家正式挂牌营
业的易捷校园便利店，让易捷门店从加能站向校园和社
区延伸；探索发展衣物洗护业务，开设首家自营易捷洗
护生活馆；积极推动咖啡业务的线上线下融合发展，线
下方面，打造连锁易捷咖啡品牌，提升品牌影响力，目
前在城区主要汽油站点开设易捷咖啡标准店，提供人工
精品手磨咖啡及奶茶等饮品服务，重要高速服务区开设
易捷咖啡 MiNi 店，配套自助咖啡服务；线上方面，拓
展咖啡外卖业务，扩大市场覆盖，以实际行动开辟易捷
服务新蓝海。

4 结语
近年来，中国石化销售股份有限公司江西石油分

公司坚持“稳油、扩气、拓氢、增电、强服”发展理
念，在传统业务改革、新能源发展、新业务探索等方
面取得了一定成效，连续多年荣获系统“标杆单位”
称号，2024 年在销售公司区内地市级公司中“综合竞
争力”排名第 11 位。未来，公司将继续秉承创新精神，
不断推动改革转型向纵深发展，为行业可持续发展持
续贡献力量。
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