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0 引言

伴随着中国成功加入世贸组织以及经济持续高速

发展，中国成品油市场已经进入一个多元竞争的时

代，通过超级规模资本重组形成的埃克森美孚、壳牌、

BP、道达尔等世界石油巨头，已经进军中国市场，开

始在华拓展业务，给中国的零售市场结构和经营管理

方式带来了巨大的变化，国内加油站正在经历一个各

竞争对手在市场占有率重新划分、零售利润率下降、

网络布局萎缩的过程。

1 加油站零售会员制营销的意义

1.1 提高品牌知名度

建立零售会员制度，加油站能够吸引更多的用户

注册成为会员，这不仅为加油站提供了一种有效的用

户管理手段，还能够借助零售会员制度向用户传递品

牌价值观和理念，树立良好的企业形象。通过零售会

员制度的推广，加油站可以利用宣传、广告等方式吸

引更多的用户加入，从而扩大其知名度，使更多的消

费者知晓并选择加油站提供的服务。

另外，通过零售会员制度，加油站可以向用户传

递品牌价值观和理念，借助会员专属活动、优惠等方

式，感知用户的需求并提供个性化服务，提高用户的

满意度和品牌忠诚度。这不仅能够吸引更多用户选择

加油站作为常用加油点，也能够树立良好的企业形象，

提高品牌影响力。

1.2 增加顾客黏性

零售会员制度使得用户在享受加油站服务的同

时，也能够获得一定的优惠和回报。这种特殊待遇能

够增强用户对加油站的归属感和认同感，使得用户更

倾向于长期选择加油站，并且愿意主动与加油站建立

稳定的合作关系。通过零售会员制度，加油站能够通

过终身价值和消费的积分等方式，让顾客对加油站忠

诚度更高，从而提高用户的复购金额和复购频次，提

高加油站的盈利能力。其次，会员制度也为加油站和

用户之间建立了一种双赢的关系。加油站可以通过会

员数据对消费者进行精准营销，根据用户的消费习惯

和偏好推出个性化服务，从而提高业务转化率。而用

户也能够在享受个性化服务的同时获得一定的回馈，

增加了用户对加油站的信任和好感。

1.3 提升盈利能力

通过零售会员制度，加油站可以收集用户的消费

习惯和偏好，为加油站提供准确的市场数据和需求信

息。

在了解用户需求的基础上，加油站可以推出更具

针对性的产品和服务，提高用户满意度和客户体验。

同时，加油站还可以通过零售会员制度进行精准营销，

向会员推送个性化的优惠和促销信息，提高用户的购

买欲望，进而推动销售额的增长。此外，加强会员制

度的运营，加油站还能够建立起更广泛的用户数据库，

为加油站的市场拓展和战略决策提供可靠的数据支

持。

2 加油站零售会员制营销现有问题及原因分析

2.1 过于注重会员制营销模式的促销功能

加油站零售会员制营销现有的问题主要在于过于

注重会员制营销模式的促销功能，忽视了其他方面的

发展和用户需求。

首先，加油站零售会员制营销过于注重的是促销

功能，忽视了提供更优质的服务和用户体验。会员制

营销模式一般通过积分、折扣等方式来吸引用户，但

这种方式过于单一，不能满足用户多样化的需求。用

户除了追求优惠价格，更重要的是希望得到良好的服

务和便捷的体验。其次，现有会员制营销在营销活动

的内容和方式上缺乏创新，导致乏味和缺乏吸引力。

过多的促销活动可能导致用户的审美疲劳，让他们对

活动产生麻木感。加油站应该从多个角度出发，创新
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营销活动的内容和方式，如开展绿化公益活动、组织

加油技巧培训等，从而增加用户参与的积极性，并提

升品牌形象。第三，过于注重会员制营销可能导致忽

视对非会员用户的关怀和服务。会员制营销模式常常

是为了吸引新会员和留住老会员，而对于非会员用户

的服务和关怀较少。然而，非会员用户同样是加油站

的重要客户群体，应该积极争取其忠诚度。

2.2 过于关注会员的忠诚度，轻视了会员的价值分析

加油站零售会员制营销是一种常见的营销策略，

旨在通过提供会员特权和优惠来吸引客户的关注和忠

诚度。然而，当前的加油站零售会员制度存在一些问

题，其中最重要的是过于关注会员的忠诚度，而轻视

了会员的真实价值。

首先，当前的加油站零售会员制度过于关注会员

的忠诚度，这导致一些加油站只关注了会员数量的增

长，而忽视了会员的真实价值。加油站过于追求短期

利益，只关注会员交易次数和消费金额的增长，而忽

略了会员的长期价值。他们可能会通过低价销售燃油

来吸引会员，但却忽略了提高服务质量和客户满意度

的重要性。这种做法可能会导致会员选择性地选择购

买低价商品，而不是真正关心和忠诚于加油站品牌。

其次，过于关注会员的忠诚度会导致加油站错过了与

非会员客户的互动和销售机会。过多地关注会员可能

导致忽略了那些非会员客户，并忽视了吸引新客户的

重要性。这是一个失去了市场潜力和销售机会的策略。

加油站应该均衡对待会员和非会员客户，并为他们提

供相似的优惠和服务，以吸引更多的客户并提高整体

销售量。

3 加油站零售会员制营销对策和建议

3.1 多种方式沉淀发展会员，分级分类管理，挖掘更

多会员价值

随着消费者需求的不断增长，加油站需要积极拓

展市场，提升服务质量。会员制营销是一种有效的方

式，可以帮助加油站吸引新客户，巩固老客户，提高

客户忠诚度。

首先，加油站可以通过推出会员卡等形式，吸引

顾客加入会员。会员卡可以提供积分、折扣等优惠政

策，吸引消费者频繁光顾加油站。此外，加油站还可

以与其他商家合作，提供更丰富的会员福利，例如优

惠礼品、购物折扣、餐饮优惠等。通过不同层次的会

员权益设计，可以根据消费者的需求和消费频次，划

分出不同级别的会员，实现个性化服务和管理。其次，

加油站可以利用会员制度来深入了解消费者的需求和

偏好。通过会员的消费记录和反馈意见，加油站可以

分析消费者的购买习惯和喜好，有针对性地推出新产

品和优惠活动，提高客户的满意度和忠诚度。此外，

加油站可以定期通过微信、企业微信和短信等等方式，

向会员提供个性化推荐和促销信息，增加会员的参与

度和消费频次，增强会员粘性。

3.2 利用大数据分析，深度完善会员画像

随着社会的快速发展和竞争的加剧，加油站也纷

纷采取了会员制营销方案来增加客户的粘性和忠诚

度。而对于加油站来说，利用大数据分析是深度完善

会员画像的关键对策之一。

首先，通过大数据分析，加油站可以收集和分析

会员的消费行为数据，深入了解他们的需求和偏好。

例如，可以分析会员的加油频次、加油时间、加油地

点等信息，从而了解客户的消费习惯和喜好。加油站

可以将这些数据用于个性化推荐，提供适合会员的特

惠活动和优惠券，以增加他们的满意度和忠诚度。其

次，大数据分析还可以帮助加油站建立更精准的会员

画像。通过分析会员的基本信息，如年龄、性别、职

业等，进一步细分不同会员群体，并针对不同群体制

定不同的营销策略。比如对于上班族会员，可以提供

更加方便和快捷的支付方式；对于商用车主，可以提

供更具竞争力的价格和服务等。这样可以增强会员对

加油站的认同感，提高他们的活跃度和转化率。

3.3 搭建会员交流平台，丰富完善会员的活动载体和

活动方式

随着加油站零售会员制营销的日益普及，搭建一

个会员交流平台成为增加会员黏性和提高顾客满意度

的重要举措。

首先，要建立一个在线会员交流平台。通过建立

一个网上论坛或者专属社交媒体群组，会员们可以方

便地交流分享加油站的服务体验、用车经验等相关信

息，在这个平台上还可以提问、回答问题、发布活动

信息等。这样的交流平台不仅可以提高会员的参与度，

还可以让加油站更好地了解会员需求，为会员提供更

加贴心和个性化的服务。其次，要丰富并完善会员活

动载体。除了常规的积分兑换礼品和折扣优惠外，加

油站可以推出更多有吸引力的活动，例如组织会员参

加汽车文化讲座、举办汽车维修知识培训等。此外，

加油站还可以配合车辆保养的季节特点，推出针对会

员的特别维修保养活动，包括免费检查项目、维修优
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惠等。这样的活动不仅能增加会员的参与度和活跃度，

还能帮助会员更好地了解汽车相关知识，提高车辆的

使用效率，增强会员对加油站的信任和忠诚度。此外，

加油站还可以定期组织会员聚会活动。比如每个季度

或者每年组织一次会员庆典，邀请会员们共同参与。

庆典可以包括游戏互动、抽奖环节、特别节目等，为

会员们创造一个轻松愉快的氛围，让会员们感受到加

油站的关怀和关注。通过这种形式让会员们有机会互

相交流，加深彼此之间的认识，促进会员之间的互动

和团结 [1]。

3.4 异业合作，开发会员卡的附加价值，提升会员增

值服务

加油站零售会员制营销时，异业合作是提升会员

增值服务的重要对策之一。通过与车主生活、工作相

关的金融、保险、通讯、商超、餐饮等行业合作，可

以为会员提供更多的附加价值，提升他们的消费体验

和满意度。首先，加油站可以与餐饮行业进行合作。

会员可以在指定的餐厅享受折扣或特别优惠，这不仅

可以节省会员的用餐费用，也可以带动餐厅的客流量。

加油站可以与周边的餐馆或快餐店达成合作，为会员

提供优惠的就餐体验。在会员卡上加入特定的餐饮优

惠，让会员在加油的同时也能享受美食的乐趣。其次，

加油站可以与汽车维修行业合作。会员可以享受汽车

保养、维修的折扣优惠或增值服务，如免费更换机油、

清洗汽车内部等。这样的合作能够为会员提供更加全

面的汽车维护服务，增强他们的忠诚度和满意度。会

员在加油的同时，也能够方便地进行汽车的维修和保

养，提升他们的消费体验 [2]。

3.5 开展差异化营销，进行专属性服务

加油站作为一个常见的服务型企业，为了提升竞

争力和客户忠诚度，开展差异化营销尤为重要。因此，

引入会员制营销是一种值得尝试的对策。

首先，加油站可以通过会员制度开展差异化营销。

通过设立会员卡，加油站可以将常客和潜在客户与其

他顾客区分开来，为他们提供更多专属性服务。例如，

会员可以享受优先加油通道，提前预约加油或者享受

专属优惠等待遇。这样不仅能够提高会员的满意度，

还可以吸引更多的用户参与会员制度。其次，加油站

可以通过会员制度进行个性化推送和服务。加油站可

以通过收集会员信息，了解顾客消费习惯和偏好，进

而提供个性化的推送和服务。例如，对于经常高速行

驶的会员，可以提供汽车维护和保养的建议；对于爱

车养护的会员，可以提供汽车美容和清洁的特殊服务。

这样能够让会员感受到特别关怀，增强顾客黏性。此

外，加油站可以通过会员制度进行积分兑换和奖励活

动。会员可以通过加油、购物或参与活动积累积分，

然后兑换相应的奖励。这样不仅能够激励会员的消费

积极性，还可以增加会员的粘性。例如，加油站可以

设立积分兑换洗车服务、旅游奖励或特定商品优惠等，

使会员更有动力选择该加油站消费 [3]。

3.6 健全完善零售客户关系管理和客户生命周期管理

要有效执行零售会员制营销，加油站需要健全完

善零售客户关系管理和客户生命周期管理。

首先，加油站可以利用已有的客户关系管理系统，

更好地了解和满足客户的需求。如根据客户的个人消

费习惯和喜好等来建立客户档案，通过分析这些数据，

加油站可以制定个性化的服务和促销活动，从而增加

客户的忠诚度。此外，加油站还可以通过电话、短信

和企业微信等方式与客户进行沟通，及时了解客户的

反馈和建议，以及解决客户遇到的问题。其次，加油

站可以采取客户生命周期管理策略，以延长客户的使

用时间并增加客户的价值。客户生命周期管理指的是

通过不同的阶段来管理客户的行为和需求。加油站可

以通过提供个性化的服务和奖励计划来激励客户继续

使用加油站的服务 [4]。

4 结语

综上所述，加油站零售会员制营销对于提升市场

竞争力非常重要。通过会员制度，加油站不仅可以增

加顾客忠诚度，提升用户体验，实现精准营销，还能

够促进口碑传播。因此，建立和完善会员制度，对于

加油站来说是一项必不可少的营销策略。只有不断努

力提升会员制度的吸引力和服务质量，才能让更多的

用户选择成为加油站会员，帮助加油站取得更大的商

业成功。
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