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伴随着全球石油需求日益上涨，中国作为世界最大的

石油消费国之一，国内石油销售市场呈现常态化竞争的

态势，扩销上量难度逐渐增大。现阶段，大数据深刻影

响石油销售企业信息技术，为石油销售企业售方式、企

业物流、促销活动等方面带来巨大机遇。但需要注意的

是，由于石油行业在我国经济、军事、安全等多方面均

有涉及，中央政府严格管控石油行业的技术和原材料。

因此，石油销售企业仍在信息流通、销售方式、员工数

字化能力等方面存在问题。对此，本文依据大数据技术

提出相关优化路径，对于优化石油销售企业绩效管理水

平极具现实意义。

1　大数据技术应用对于石油销售企业绩效管理的重

要性

1.1开创石油精准销售模式

大数据背景下，石油销售企业可充分利用数据采集技

术、数据挖掘筛选技术和数据分析处理技术，开创石油精

准销售模式[1]，比如，CRM（客户关系管理）系统和加油站

管理信息系统，进而优化石油销售企业绩效管理。首先，

石油销售企业可通过大数据服务平台，利用数据采集技术

便捷获得消费者需求和营销市场动态，为石油销售企业夯

实精准销售的基础。其次，石油销售企业能使用数据挖掘

筛选技术，提取大数据服务平台中的消费者日志，深度挖
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掘潜在客户，并通过专业模型反复提炼与计算，自动筛选

出石油精准销售目标用户，助推石油精准销售发展[2]。最

后，石油销售企业能够通过数据分析处理技术，充分了解

石油消费者行为和心理，制定石油精准销售策略，从而推

动石油销售企业绩效管理优化升级。

1.2优化石油销售企业物流

现阶段，大数据技术能够在以下两方面优化石油销售企

业物流，促进石油销售企业绩效管理升级。其一，物流运

输技术优化。随着大数据时代到来，石油销售企业能够利

用人工智能、5G通信等数字化技术，规划运输新路线，有

效加快运输效率的同时降低物流运输成本，为石油销售企

业绩效管理优化提供新动能。其二，物流运输管理优化。

一方面，石油销售企业能够通过互联网、云计算、物联网

等数字化技术，保证石油车辆、铁路运输安全的同时，提

高运输效率[3]，助力石油销售企业绩效管理优化。另一方

面，石油管道运输具有低成本、高效率、服务佳、不受地

形限制的特点[4]。因此，石油销售企业可利用先进数字化技

术，大力建设管道运输的同时联网成片，优化石油运输管

理格局，推动石油销售企业绩效管理升级。

2　石油销售企业绩效管理现状

2.1企业外部信息系统数据孤岛

随着大数据时代的到来，石油销售企业信息系统的数

据孤岛愈发明显[5]。一方面，石油销售企业间存在数据孤

岛。由于石油销售企业间信息化合作频率低，各企业自身

发展缓慢且缺乏竞争意识，从而滞缓石油销售企业绩效管

理升级速度。另一方面，石油销售企业与消费者存在信息

壁垒。大数据时代背景下，由于消费者需求变化快，石油

销售企业难以及时了解客户需求，导致企业与客户粘性较

差，不利于石油销售企业绩效管理能力提升。

2.2企业内部信息流通缓慢

现阶段，我国石油销售企业绩效管理存在系统化管理缺

乏、绩效沟通不足、反馈机制匮乏的问题。一是系统化管

理缺乏。现阶段，我国大部份石油销售企业绩效管理工作

缺乏相应针对性约束和管理体系，不利于企业各部门间有

效沟通，导致石油销售企业绩效管理难以高效进行。二是

绩效沟通不足。石油企业销售绩效管理工作过程中，由于

绩效管理人员和销售人员之间缺乏有效沟通，降低企业绩

效管理工作效率，滞缓石油销售企业绩效管理升级速度。

三是反馈机制匮乏。当前，石油销售企业缺乏相关反馈机

制，这使得企业员工工作过程中不能及时沟通和发现问题

[9]，从而不能进行及时的解决，导致工作效率降低，不利于

石油销售企业绩效管理优化升级。

2.3销售人员数字化能力不足

目前，我国只有中国石油、中国石化、中化集团、中航

油集团、中国海油五大企业享有石油开采权，使得行业内

竞争情况极少，导致石油销售人员服务意识和数字化能力

不足，不利于优化石油销售企业绩效管理[7]。其一，石油销

售人员服务意识缺乏。石油销售人员缺乏服务意识，使得

客户满意度下降，甚至可能导致下游企业存在生产隐患，

不利于石油销售企业绩效管理高质量发展。其二，石油销

售人员数字化素养不足。由于石油行业发展时间较长，石

油销售企业31-50岁的员工占总员工数55%以上。因此，大

部分销售人员认为在石油企业工作是“铁饭碗”，处于一

种自我感觉良好的状态而不愿意培养自身数字化能力，导

致数字化技术掌握程度较低，难以将数字技术与日常工作

相结合[8]，减缓石油销售企业绩效管理升级速度。

2.4石油商品销售方式单一

伴随大数据时代到来，石油销售企业已意识到网络营销

的重要性，但受限于石油相关商品同质化影响，使得石油

销售方式单一化问题明显，致使石油销售企业绩效管理水

平有待提升[6]。比如，加油站石油销售方式以加油卡为主。

然而，受近几年石油价格上涨影响，石油销售企业不断上

涨加油卡价格以保证加油卡价格与成品油价格相符。这种

行为导致加油卡优惠力度大大减少，致使客户对企业的忠

实度降低，加速客户数量流失，不利于石油销售企业绩效

管理水平提升。

3　大数据背景下石油销售企业绩效管理的优化路径

3.1构建企业外部信息共享平台

伴随着大数据时代到来，石油销售企业间应利用互联

网技术构建信息共享平台，以此破除数据孤岛。其一，各

石油销售企业应利用互联网技术，构建创新石油营销方法

的平台，使得各相关企业互作共赢，共同制定石油销售企

业绩效管理的优化方针。其二，各石油销售企业需利用

ERP、CRM等客户信息管理平台，弱化企业与客户间的信息

壁垒，及时了解客户需求，加强二者间联系，提升客户满

意度，从而提升石油销售企业绩效管理能力。
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3.2加快企业内部信息流通速度

大数据时代背景下，石油销售企业绩效管理工作人员

需利用数字化相关技术，快速助力企业经营决策，优化石

油销售企业绩效管理。第一，建立系统化绩效管理机制。

由于石油销售企业绩效管理涉及内容量大，相关人员在设

置绩效考核指标时，应数字化技术建立系统化绩效管理数

据库，保证绩效考核指标与石油销售企业相匹配的同时，

促使各部门高效工作，为优化石油销售企业绩效管理注入

新活力。第二，加强相关工作人员间有效沟通。石油销售

企业绩效管理人员需通过互联网平台和大数据技术，与销

售人员便捷、高效地沟通，以此提高工作效率，优化石油

销售企业绩效管理。第三，建立相应信息反馈机制。石油

销售企业应要求绩效管理人员建立信息反馈机制，加快反

馈信息在相应部门间流通速度，使得相关员工及时做出应

对，从而驱动石油销售企业绩效管理优化升级。

3.3培养销售人员数字化素养

当前，大数据时代对石油销售行业间关系与石油销售

人员自身素养提出新要求。一方面，石油销售企业间应建

立良性竞争关系，激发不同企业销售人员间竞争意识，加

强销售人员与客户的联系，从而增强自身售前售后服务水

平，助力石油销售企业绩效管理升级。另一方面，石油销

售企业应大力加强对内部销售人员数字化素养的培训，要

求销售人员做到与时俱进、对当前石油市场具有清晰了解

的同时，能够熟练使用数字化技术开展相关工作。石油销

售企业还应采取小组考核机制，设立各个销售小组并建立

良性竞争模式，提高各小组、各成员数字化素养，并设立

奖惩制度，激发各小组、各成员间竞争积极性，以此优化

石油销售企业绩效管理。

3.4创新石油商品多元化销售模式

现阶段，由于传统单一的石油商品销售模式已不能满足

大数据时代要求，石油销售企业需利用大数据手段创新销

售模式，以此优化石油销售企业绩效管理。首先，创新石

油企业与非能源企业间联系。比如，石油销售企业应强化

与汽车4S店的战略合作，使得客户在加油站消费到一定金

额时，开展赠送汽车配件、汽车保养等活动，并通过互联

网平台宣传，优化销售模式，从而推动石油销售企业绩效

管理升级。其次，开展线上促销活动。石油销售企业应与

抖音、淘宝等电商平台建立合作关系，利用网红或明星直

播带货的形式，拓展石油销售渠道，从而增加企业石油销

量，助力石油销售企业绩效管理升级。最后，采用会员制

促销手段。石油消费企业应深化大数据平台应用，设计并

利用客户忠诚度模型、客户价值模型、客户真实性模型等

相关客户消费模型，筛选出忠诚度较高的客户作为会员，

采取精准营销模式，增强会员与石油消费企业的粘性，优

化石油销售企业绩效管理水平。

4　结语

大数据时代背景下，数字化技术对石油销售企业绩效

管理带来巨大影响。同时，石油销售企业绩效管理仍存在

部分问题。针对于此，我国石油销售企业需将重点集中在

构建石油企业信息共享平台、创新石油商品多元化销售模

式、培养企业销售人员数字化素养、提升企业绩效管理效

率等方面，从而优化石油销售企业绩效管理。
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