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成立于1998年，是由中国石油天然气集团公司重

组而成的特大型石油石化企业集团。

总部位于北京市，主要涉及勘探与生产、炼油与

化工、销售、天然气与管道等业务领域。

在国内拥有30余家炼化企业、10余家油气田企业、

10余家销售企业、50余家科研机构和6万余名员

工。

公司背景与历史



市场地位与影响力

01

中国石油是中国最大的石油和天然气生产商之一，

也是全球最大的石油和天然气生产商之一。

02

在国内市场占有率高，对国内石油和天然气市场有

重要影响。

在国际市场也有一定的影响力，是中国对外贸易的

重要企业之一。
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中国石油作为中国最大的石油和
天然气生产商之一，其品牌形象
以可靠、高效和环保为主。

品牌形象
中国石油的目标市场主要针对有车
一族、工业用户以及零售客户，提
供多样化的能源产品和服务。

目标市场

中国石油通过广告、公关活动、赞
助等形式，积极传播其品牌形象和
价值观，提高品牌知名度和美誉度。

品牌传播

品牌定位



产品种类

中国石油提供包括汽油、柴油、

润滑油、液化石油气等在内的多

种能源产品，满足不同客户的需

求。

产品差异化

中国石油针对不同客户群体推出

不同规格和品质的产品，以满足

不同消费者的需求和偏好。

产品质量

中国石油注重产品质量，通过引

进先进技术和设备，加强质量管

理体系建设，确保产品质量的稳

定性和可靠性。

产品策略



竞争导向定价

中国石油在制定价格时也会考虑市场竞争对手的价

格水平，以确保价格竞争力。

价格调整

中国石油根据市场供求关系、国际油价波动

等因素及时调整产品价格，以保持价格的合

理性和竞争力。

成本加成定价

中国石油采用成本加成定价方法，根据生产

成本加上合理的利润来确定产品价格。

价格策略



中国石油通过自有加油站
和合作加油站等零售渠道，
直接面向消费者销售产品。

零售渠道 批发渠道 网络渠道

中国石油通过与大型工业
用户、物流公司等合作，
提供批发销售服务。

中国石油积极开拓网络渠
道，通过官方网站、电商
平台等途径销售产品，提
高市场覆盖率。
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渠道策略



优惠活动

中国石油在特定时期推出各种优

惠活动，如打折、赠送礼品等，

吸引消费者购买。

会员制度

中国石油建立会员制度，为会员

提供积分兑换、优惠折扣等福利，

增加客户忠诚度。

合作推广

中国石油与其他企业合作推广产

品和服务，通过捆绑销售、联合

营销等方式扩大市场份额。

促销策略
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