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终端客户消费行为数据是石油企业开展精准营销的主要依据，传统的无差别促销模式资源投入产出比不断下降。
数据归集层把线下加油卡交易系统、线上官方小程序、第三方支付端口等渠道的全部消费记录进行整合，统一数据字段统计标准，清洗掉重复的、无效的数据，创建起一个集中化的客户数据中台，保存消费时间，品类，金额，到店频次等各个方面的信息，打破油品和非油业务之间的数据壁垒，给客群划分赋予完整的连续的数据支撑。
标签构建层根据消费行为特征建立多维度标签体系，按消费频次分为高频稳定、中频波动、低频流动三类客群，按客单价分为高价值、大众、价格敏感三类客群，按消费品类分为油品专属、综合消费两类客群，标签随着客户的消费行为动态更新，实现对客群特征的精准描绘。
权益匹配层针对不同的标签客群制定不同的营销方案，给高频高价值客群提供专属的服务对接通道，给予站点优先服务、定制商品预订等权益，推送符合其消费习惯的专属活动，中频客群推出阶梯式消费激励和跨界联名权益，提高其消费频次，低频客群设计体验式礼包和定向优惠券，激发沉睡客户消费意愿。
效果迭代层创建线上专属客户反馈收集入口，定时抽取各个客群的活动参与率、复购率等指标，同营销资源投入与业绩转化效果进行对比，依照数据表现改良标签维度和权益安排，慢慢改进分层运营精确度，削减营销资源的无效消耗。
2.3品牌传播的场景路径重构
传统的石油品牌传播大多依靠线下渠道和硬广投放，其触达效率以及受众的接受度在新媒体环境里已经出现了明显的下降。
一是建立覆盖短视频平台、本地生活平台、主流社交平台的传播矩阵，账号的内容产出不再只是企业动态和油品介绍，而是围绕车主日常出行场景来生产实用内容，包括长途出行路线规划、车辆日常养护常识、站点便民服务指南等各个方面，利用节点热点推出互动话题，鼓励普通用户分享自己的出行经历和站点消费体验。
二是同本地生活服务商、出行导航平台、垂直汽车社群展开内容合作，在用户出行决策环节中把品牌信息植入其中，在用户规划路线、寻找补给点的时候自然而然地展示出站点信息和服务内容，减少传播过程中硬广的痕迹，依靠场景化的传播内容加深用户对于品牌服务能力的认识，慢慢塑造起品牌同优质出行服务场景之间的联系记忆。

