大家好，本期新人培训由我为大家进互联网加油行业报告的分享

在分享报告之前我提出了五个小问题
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我们带着这些问题进入今天的行业报告学习。

本次报告主要分为四部分：1.2.3.4
互联网加油行业报告研究的目的对内:对内提升业务口对于行业和业务认知，更加有利于对于客户进行宣讲；对外，用内容营销的方式加深外界对于品牌的认知，提升在业内的影响力

中国互联网加油市场现状分析
首先我们先来搞明白什么是互联网加油，互联网加油是相对于传统加油模式发展的一个概念。传统加油.....互联网加油......

在2019年的时候我国成品油市场规模都已经在2万亿以上，中国的加油站总数超过12万座，中石化的数量是占比最多的，有3.1万座。在这样庞大的市场环境下，用户加油存在的痛点依旧，比如1.2.3.4

欧美和中国加油行业的现状对比，在欧美....中国....
8.2012年出版的《中国石化易捷便利店运营管理手册》公布的数据显示，美国当年加油站非油品业务的利润，占到站内整体利润总额的55%-65%；欧洲非油品利润占比约为40%-50%；日本和韩国分别为45%和40%。
9.中石化旗下的易捷便利店以27259家门店的总数，名列第一；第二名是中石油旗下的昆仑好客便利店，总数达到19700家门店；排名第三的是美宜佳便利店，门店总数为15559家。2005年起，国内石油公司开始重视加油站的网络优势，进军以便利店为主的非油业务。当年，中石化销售公司创立了“易捷”作为非油业务的品牌标识，2008年正式成立非油品业务处。2010年，非油业务正式成为中石化集团层面的主营业务之一，易捷便利店开始快速推广。与主流便利店品牌，石油系便利店的主要认知产品仍集中在香烟、饮料和润滑油三类产品，部分加油站的非油品服务内容相对单一。加油站面临的另一难题是：用户粘性较弱，消费者在加油站购物的习惯还未养成。中石化销售湖北黄冈石油分公司经济师马辉曾撰文指出，国内加油站顾客下车，仍主要为了付款和开发票，最多也只是买瓶水而已。
10.国外特别是欧美国家由于市场化较早，为了使企业的竞争力更强，加油站运营商不断采用新管理模式或新技术，推出新的增值服务，以在持续增强的竞争环境中生存下来。至今美国仍是世界上非油业务收入最高的国家。美国便利店约有15.3万个，其中的83%销售油品（单店平均油品年销量约为3.2万桶）。Speedway成为全美销售收入最多的自营便利店连锁商。
一、利润空间VS人力成本
首先，欧美市场加油站毛利空间在7%-10%，而国内目前的油品零售毛利稳定在20%以上。其次，欧美市场加油站的单人人力成本是中国的5倍以上。低毛利+高人工直接决定了在相对自由竞争的市场条件下，欧美国家不得不推行自助加油。
二、东西方文化及消费习惯差异
