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摘  要：作为国家经济发展的重要支柱行业，石油市场的建设与发展具有极强的综合性与影响力。论文针对现阶段中国石

油销售市场的具体现状展开讨论，分析了当下对行业产生较大影响的几方面销售问题，同时详细论述了针对市场所面临的问

题如何进行有效地应对，以推进石油销售市场的有序发展。

Abstract: As an important pillar industry of national economic development, the construction and development of the oil market 
have a strong synthesis and influence. The paper discusses the specific current situation of China’s oil sales market, analyzes the 

current sales problems affecting the industry, and discusses in detail how to effectively deal with the problems faced by the market to 

promote the orderly development of the oil sales market.

关键词：石油销售市场；现状分析；主要问题；应对策略

Keywords: oil sales market; status analysis; main problems; coping strategy

DOI: 10.12346/emr.v4i2.5380

1 引言
石油行业的发展不可避免地需要根据市场的变化加以改

变，以更好地适应经济环境。而且石油行业又是国家经济的

重要支撑之一，销售市场的有序发展对于确保行业的稳定以

及国家经济的长远发展都有着非常重要的作用。当下，石油

销售市场面临着更高的要求与更新的挑战，在需要针对实际

问题进行科学的应对。

2 中国石油市场现状分析
在中国，与类似商品价格相比，石油价格相对较高。这

是因为它的价格几乎与其他类似产品一样，不仅受到中国市

场供求等价值规律的影响，而且受到其他国家市场的巨大

影响。

在中国，尽管近年来科学技术的发展提高了石油开采和

勘探水平，但与工业生产规模的扩大和私家车的快速增长所

创造的巨大市场需求相比，仍然存在很大差距。中国石油市

场供需严重失衡，需求远远大于供给，是导致中国石油价格

居高不下的重要因素。从其他国家看，与过去十年中国原油

进出口相比，中国石油年进口量持续增加，但出口量持续下

降，对外石油贸易依存度持续上升，外资在中国石油市场的

份额持续上升。然而，其他国家石油公司故意提高价格以

获取更多利润，这也是中国石油市场价格居高不下的原因之

一。此外，与中国企业相比，其他国家企业在核心竞争力、

营销体系、营销策略等方面表现出一定的优势。

3 中国石油销售市场面临的问题
结合石油销售的行业特征与笔者的从业经历，笔者认为

现阶段能够对中国石油行业的发展形成限制的问题有以下

几个方面：

3.1 缺乏独立的价格调整手段
在中国，石油市场仍然由主导中国市场的大型国有公司

主导。石油不仅是一种不可再生商品，也是国家生存和发展

不可或缺的战略资源，对保障国家经济社会发展和国防安全

起着不可估量的作用。它的重要性决定了它必须继续掌握在
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国家手中，但这也导致石油作为一种商品进入市场体系，市

场规则对其的约束与影响效果远低于其他商品 [1]。

3.2 企业营销体系固化
在中国，一些石油企业仍处于计划经济的阴影之下。营

销体系中存在许多严重的不合理之处。在内部组织设置方

面，各组织分工不明确、不具体，导致很多问题未能及时找

到责任组织，大大降低了处理效率。此外，中层管理人员所

占比例相对较大，存在许多冗员现象，营销人员在员工总数

中所占比例较小。

3.3 营销意识相对薄弱
由于大型国有石油公司占中国石油销售的绝大多数，该

行业相对没有竞争压力，导致许多公司缺乏营销意识。第

一，一些石油企业在经营理念上存在严重偏差，不能很好地

按照市场导向调整营销策略。因此，中国许多石油企业严重

缺乏活力，营销手段单一陈旧。与其他国家石油进口商相比，

这些公司似乎没有竞争优势，而且情况极其危险。第二，一

些石油企业在销售过程中没有明确的营销市场，没有根据不

同地区的市场情况制定相应的营销策略，导致供需不协调。

3.4 销售工作的制度建设和实施不完善
石油销售网点分布不合理，部分经济落后地区石油销售网

络建设严重不足，导致居住在这些地区的用户需求得不到满足；

同时一些地区的销售点过于集中，造成资源的浪费。另外，企

业营销人员的素质不高，没有形成正确的现代营销观念，或者

即使有了这种观念，也不知道如何将其运用到日常工作中去。

石油企业明显缺乏一支高素质、优秀的营销队伍 [2]。

3.5 营销服务水平不高
随着市场因素在中国石油企业的不断涌入，石油企业员工

的服务意识得到了一定程度的提高。然而，服务的项目和方法

远远不能满足顾客的基本需求。在油品营销过程中，企业很少

推出一些服务项目来满足客户的多样化需求；此外由于缺乏服

务意识，部分营销人员在服务客户的过程中热情不高，态度不

佳。就中国油品销售行业的整体服务水平而言，实现为消费方

提供优质、诚信、标准化、便捷的服务任重道远。

4 中国石油销售市场的强化策略
针对以上笔者所分析的现阶段的中国石油销售行业所面

临的几方面问题，笔者认为，政府与企业应该从以下方面着

手进行有效应对。

4.1 发挥市场规律的调控作用
在保证国有资产持有的前提下，国家将放松政府对石油

销售市场的宏观调控作用，从而更好地发挥市场规律的作

用。同时，允许民营和外资石油企业进入石油销售领域，加

强市场竞争，增强石油企业活力，可以刺激中国石油销售市

场更好更快的发展。

4.2 加强企业内部改革
建立以市场为导向的石油企业管理体制和机制，将为客

户提供更加多样化、高效、便捷的服务作为企业发展的出口

标准。第一，改革市场营销的制度设置，明确划分各制度的

功能，防止各制度之间相互推诿的现象。第二，严格控制高

级管理人员的数量，防止冗余，这不仅浪费资源，还会导致

效率低下。建立严格的检查机制和竞争机制，坚决淘汰产能

不足的不负责任的经营者，实行定期检查，实行最终淘汰制

度。最后，我们还应该增加营销人员在员工总数中的比例。

4.3 完善营销工作的系统化建设与实施
优化石油行业营销网点布局，加强欠发达地区营销网络

建设。随着中国国民生产总值的不断提高和一系列国家扶持

欠发达地区发展政策的出台，相对欠发达地区将逐步发展起

来。此时，加强这些区域的营销网络建设，相当于先抢占这

些区域的市场，这对今后该区域石油营销的发展具有重要意

义。发达地区石油工业营销网络建设基本完成。在这个时候，

太多的精力投入这些领域，但收入非常少。重复施工只会造

成资源的浪费 [3]。

4.4 提升企业服务水平
为了提高石油企业的整体服务水平，企业的服务水平是

以员工的整体素质、营销方式、企业形象等方面为基础的。

企业服务水平的优化和提高可以从以下几个方面实现：首

先，体现在企业形象上。企业形象的建立是一个长期积累的

过程，不是一朝一夕的事情。企业形象的建立是以市场为导

向，结合客户信誉的需要。其次，应该注重优质服务的提供。

高质量的产品是企业生存和发展的根本，企业的服务水平也

需要建立在卓越的产品质量基础上。因此，石油企业应高度

重视产品质量作为公司的生命线。最后，有必要提升服务的

主动性。公司应该积极寻找需要他们的客户，而不是等待他

们来找你。企业主动联系客户，可以在客户心中留下良好的

印象，便于今后的合作；通过积极联系客户，企业可以比其

他许多企业更有效地避免客户商品带来的各种问题，降低合

作难度。

5 结语
简言之，现阶段中国石油销售市场的发展还面临着价格

自主调整、营销体系、销售意识以及销售服务水平等方面的

问题，这些方面在一定程度上对市场造成了一定的影响，制

约了中国石油销售行业的发展水平。针对这一现状，笔者结

合当下中国石油销售市场所面临的具体问题提出几点应对

策略，从多个角度着手提升石油销售市场的建设发展。
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