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河南周口石油

首个“司机之家”建成投用

在 深 入 开 展“ 我 为 群 众 办 实
事”实践活动中，河南周口石油按
照“2+7+X”（“2”指提供加能、购物
两项基本服务，“7”即提供停车、休
息、餐饮等 7 项核心服务，“X”是指
提供若干项配套服务）的标准精心
选点，在位于国（省）道交叉口处的
商水东海加油站建成首个“司机之
家”，让货车司机能够喝口热水、吃
口热饭、洗个热水澡、睡个安稳觉，
受到好评。

图为 11 月 6 日，加油站员工为
货车司机送上丰盛的午餐。

王海霞 摄
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□张 洁 文/图

“跑业务要先和客户交朋友，多
替客户着想，客户才能信得过你，才
会找你购油。”河北沧州石油重卡项
目部客户经理王鹏认为，销售一定要

“接地气”，要和客户们打成一片。
因站在客户的角度考虑问题，还

经常帮客户解除后顾之忧，王鹏在重
卡司机圈里“人气”很高。担任重卡
项目部客户经理半年时间，他累计开
发柴油客户 173 位、实现柴油增量
3630吨，均排名全省第一。9月、10
月，他连续两个月在河北石油重卡客
户开发“绩效龙虎榜”上排名第一。

见卡车就问、见司机就推，
不放过一个商机

今年初，为拓展柴油市场，沧州
石油成立重卡项目部，大力开发重型
卡车客户。家在沧州本地，原为零售
管理岗的王鹏，因人脉资源丰富，被
调到重卡项目部负责开发柴油客户。

上任后，王鹏迅速适应新岗位，
以主销柴油的站点为中心，对周边10
公里范围内的运输公司、物流园、工
厂等潜在客户进行地毯式走访，介绍
中国石化的油品质量和优惠政策，了
解客户的企业规模和用油需求，掌握
第一手资料，做到有的放矢销售。

“师傅，现在到中国石化加油返
‘油滴’积分，既能在便利店购物使

用，也能在下次加油时抵扣油款。”王
鹏见卡车就问、见司机就推，不放过
一个商机。但他走访了20余家物流
园并没有收获。客户大多有固定加
油点，对王鹏的“突然造访”并不信
任。

他没有轻易放弃，凭着一股韧劲
儿，白天走访，晚上梳理客户资料信
息，并向上级公司申请优惠政策，还
按照客户的车辆行驶路线在地图上
标注出中国石化加油站的位置，送给
客户。被他的敬业精神打动，半个月
后，王鹏成功开发了8家运输公司，签
订了280余吨的购油合同。

“自来熟”让客户愿意和他打交道

“这家搅拌站肯定是新开的，这
里原来是一片空地。”王鹏盯着眼前

“河北某环保科技有限公司”的牌匾，
若有所思。在走访客户的过程中，王
鹏敏锐地发现献县 106国道旁新开
了一家搅拌站，距离沧州石油献县9
站不足一公里。

“新开的公司应该还没有定点加
油站，这个机会我可不能错过。”想到
这儿，王鹏快步走进这家公司，“自来
熟”地向负责人张经理介绍中国石化
加油站的油品质量、地理位置优势及
先进的加油卡管理系统，并根据客户
需求积极向公司申请优惠政策。最
终，该公司找王鹏办理中国石化加油
卡10张，充值10万元。

“晚上我请您吃个便饭吧？庆祝
我们合作成功，您有朋友也可以一起
叫上。”王鹏自费邀请张经理。果真，
张经理当晚喊上了拥有20辆环卫车
的李经理。

见到客户就“自来熟”的王鹏与
李经理拉关系、唠家常，借机了解客
户需求，推广中国石化加油卡。最
终，李经理办理了5张加油卡，充值5
万元。

“王鹏让人有亲切感，我信得过
他。”李经理说。“自来熟”让客户对王
鹏感到亲近，愿意和他打交道。

把“司机之家”作为开发
客户的王牌

为更好地服务重卡客户，河北石
油在加油站建设“司机之家”服务驿
站，为客户提供免费洗澡、洗衣服等
增值服务。“咱们要把‘司机之家’用
好，作为开发客户的王牌。”王鹏常跟
同事说。

为此，王鹏和同事们精心准备羊
肉、鸡腿、鸡翅及配菜若干，在“司机
之家”举办“重卡司机欢乐聚”“司机

之家火锅节”等活动。活动中，王鹏
变身“大厨”，现场为客户制作涮羊
肉、火锅鸡等美食，邀请新老客户品
尝。客户们聚在一起，吃火锅、谈友
情、话业务、论发展，边吃边聊，其乐
融融。

重卡司机李师傅受邀参加“司机
之家火锅节”活动后，对中国石化的
服务赞不绝口，马上向所在运输公司
负责人姚经理进行了汇报，并在朋友
圈里广泛宣传。王鹏抓住机会与姚
经理取得联系，了解该运输公司卡车
数量、用油需求、行车路线等信息后，
邀请客户见面座谈，进一步洽谈合
作。洽谈中，王鹏详细向客户介绍了
公司的重卡柴油优惠政策及“司机之
家”的便民措施，对客户公司的车辆
用油情况进行了全面分析。最终，客
户被打动，办理加油卡30张，充值17
万元。

“他精通业务又善交际，能和客
户打成一片。跟他不仅能学到本领，
而且坚定了我做好销售的信念。”说
起王鹏，同事陈浩成一脸佩服。在王
鹏的带动下，重卡项目部陈浩成、杨
峰多次登上河北石油重卡客户开发

“绩效龙虎榜”。沧州石油重卡项目
部客户开发业绩连续数月排名河北
石油前三。

□陈小梅

立冬刚过，浙江北部的嘉兴地区进入收割稻子
的季节。一大早，嘉兴海宁石油谈桥加油站站长汪
伟丽就打开手机，查看收割机大户张大姐有没有发
微信。张大姐有3台收割机，近年来一直在袁花镇
的农田收割作业，与汪伟丽是老朋友了。

像张大姐这样的老客户，谈桥站还有很多。汪
伟丽和丈夫王建华十余年坚守在农村网点，为过路
车辆和周边村民提供服务，让谈桥站成为客户口中

“有人情味”的加油站。

哪怕再晚也会备好热水，让收割户们满意而归

汪伟丽2006年从江苏淮安嫁到浙江海宁，一
直在中国石化加油站工作。2010年，她通过公开
竞聘，与丈夫王建华承包经营袁花站，以站为家一
干就是9年。2019年岗位调整，他们来到谈桥加油
站，又一次把根扎在偏远的农村网点。

海宁市东部的袁花镇周边有大片农田，每年
都有来自江苏的收割大户收割小麦和水稻。收
割户在外劳作非常不易。平时，他们就住在运输
收割机的货车里，吃的是临时架起的煤气灶炒的

小菜。最难的是洗澡，他们每天从早忙到晚，经
常一身灰来一身泥，却只能烧点热水在车上简单
擦洗。

“以后你们来我们站洗澡吧。收工了给我发个
微信，我提前帮你们烧好热水。”了解收割户的难处
后，汪伟丽主动邀请他们到油站洗澡。哪怕再晚，
汪伟丽、王建华也会备好热水，让收割户们满意而
归。口口相传下，到谈桥站洗澡、休息，顺便为农机
加油的客户越来越多，他们与汪伟丽、王建华也慢
慢熟络起来。

只要他人有需要，就一定全力以赴帮忙到底

“站长，帮个忙，我的机动三轮车在红绿灯那儿
没油了，车子堵住了路口。”前不久的一天早上，一
位行色匆匆的男子跑到谈桥站向汪伟丽求助。车
辆抛锚的地点距离谈桥站500米远。汪伟丽二话
不说，叫上王建华用备用油桶打好油后，就出发为
客户送油。

但奇怪的是，加注油品后，机动三轮车依然无
法启动。王建华判断，是车辆出了故障。由于故障
车停在路中间，后面车辆的喇叭声此起彼伏，车主
急得团团转。为尽快疏通道路，王建华让车主坐进

驾驶室控制方向，他和汪伟丽一起使尽全力把车推
进谈桥站，并联系修车师傅到站为车主修车。车辆
修好后，车主把油箱加满才满意离开。

对汪伟丽和王建华来说，这位车辆抛锚的车主
只是路过的陌生人。但他们始终坚信，来者是客。
只要他人有需要，就一定全力以赴帮忙到底。

“早出晚归”的车辆都能在这里顺利加上油

谈桥站所在的谈桥镇，每天早上天不亮就有忙
着赶早市的小货车，半夜或凌晨有出门进货的车辆
需要加油。为让这些“早出晚归”的车辆都能顺利
加上油，汪伟丽主动向公司申请，夜间开启一台柴
油加油机，为车主提供自助加油服务。“到谈桥站，
啥时候都能加到油。”车主们称赞。

夜晚，汪伟丽还特意在营业厅留了一盏灯，如
果客户遇到加油操作问题无法解决，可以随时敲
门。她和王建华时刻准备着为客户提供服务。他
们的周到服务，收获了一大批忠实“粉丝”。

“今晚我还要来加油，我把快递收货地址定在
你们站了，记得帮我收一下！”很多客户把谈桥站当
成了家，把汪伟丽和王建华当成了再熟悉不过的朋
友。

抢修漏油车辆
换来忠实客户

□张士浩/口述 孙井强/整理

我是浙江杭州石油秋涛路加油站加油员。
不久前的一天晚上，我为一辆进站车辆

加油。加油快结束时，我突然发现地面上有
液体。出于职业的敏感，我立即停止加油，
蹲下身子靠近液体闻了闻，一股浓烈的汽油
味十分呛鼻。

“不好，您的车油箱漏油了，我们必须立
即启动应急预案。”我向客户解释，并大声呼
喊同事。很快，他们拿来了铝桶、消防沙、吸
油毡等应急物资吸附泄漏油品。

经过近两个小时的抢险，现场隐患被排
除，客户的漏油车也被拖去了维修厂。目睹
整个过程的车主杨女士十分感动，当即向站
长表示，自己是附近学校的一位老师，非常
感谢我们今天的专业救助，今后加油就认准
我们加油站了。对我而言，一次救助能够换
来一位忠实客户是非常值得的。

收割机地里趴窝
想办法送油上门

□张占云/口述 葛如俊/整理

我是安徽淮南石油潘集加油站站长。
近期柴油资源吃紧，我站处在城乡交界

处，又被公司设为“柴油保供重点站”，每天
都排满了等待加油的车辆。前不久的一天
下午4时，一位大姐急切地来到加油站，说
她的收割机在地里没油了，跑遍周边站点都
买不到柴油，想让我帮她送点油到地里。

我立即向片区经理汇报情况。片区经理
回复，由于目前柴油资源紧张，所有送油车辆
均已外派，最快要3小时后才能返回送油。

“3小时后天都黑透了。地里眼看还有
一点稻子就割完了，还有其他办法吗？”大姐
一脸无助地看着我说。于是，我打电话叫来
离站最近的轮休员工帮忙。我灌满 4个铁
桶的柴油，和员工一起驾驶电动三轮车为大
姐送油。农田的路不好走，我们行驶了近半
个小时才到达。为农机加完油后，我和员工
立即返回油站。

当晚，这位大姐把收割机开到我站加油，
还带来了几辆亲戚的收割机。她拉着我的手
连连道谢：“关键时刻，还是中国石化加油站
靠得住。”那一刻，我的内心温暖而充实。

车辆突发自燃
迅速应急灭火

□刘先冠/口述 朱 瑶/整理

我是江西赣州石油营前加油站站长。
我站是一座农网小站，由我和妻子赖爱

莲负责经营。近日，油罐车按照计划准时到
达我站，我在卸油区做接卸汽油的准备工
作，赖爱莲在加油现场为客户提供加油服
务。

突然，加油现场传来呼救声，我立即跑过
去，发现一辆机动三轮车自燃了。赖爱莲立
即关闭电源，停止加油和卸油作业，而我拎起
灭火器奔向着火三轮车，对准着火点猛喷。

很快，明火被扑灭。但由于冬季干燥且
有对流风，三轮车再次复燃，明火呈蔓延态
势。着火三轮车距离油站和汽油油罐车只有
不到十米，如果不及时扑灭，后果不堪设想。
千钧一发之际，两位热心群众提着灭火器赶
到，帮助我们一起灭火，终于将火扑灭。在大
家的通力配合下，我们仅用23秒就完成了应
急处置，两分钟就控制住了火情。

老人站外摔倒
及时援手相助

□李爱平/口述 王 韡/整理

我是安徽六安石油开发区站站长。
11月的一天，我像往常一样在加油现

场跟班加油，突然听到一位客户大声呼喊：
“有人摔倒了。”我循声望去，发现一位老人
摔倒在油站入口处。

见有事故发生，我立即跑了过去。还
好，老人只是膝盖处有些磕碰，腿部有些擦
伤。由于老人行动不便，我喊员工拿来椅子
和小药箱，合力把老人移至安全区，扶她坐
在椅子上，用消毒棉球为她清理伤口。与老
人交谈得知，她家住附近，走到加油站时，不
小心被减速带绊倒了。

“老人家，您家人的联系电话是多少？”
我问她。但她吞吞吐吐说了几个电话号码，
拨过去都是空号。老人也说不清楚家庭住
址。无奈，我们只好先让她在便利店休息。
无意间，我在老人口袋里发现一张纸条，上
面清楚地写着老人的姓名与家人的联系方
式。我立即拨通了电话，核实对方身份后，
详细叙述了事情的经过。十分钟后，老人的
儿子焦急赶来，连声向我道谢。随后，他带
老人去医院做了检查。次日，我接到老人的
儿子打来的电话：“我妈没什么大碍，这次太
感谢你们了，今后我会更加细心地照顾她。”

这个加油站“人情味儿”浓
浙江嘉兴石油汪伟丽和丈夫王建华十余年坚守在农村网点，为过路车辆和周边村民

提供服务，收获了一大批忠实“粉丝”

凭借站在客户角度考虑问题、经常帮客户解除后顾之忧，沧州石油重卡项目部客户经理王鹏夺得开发柴油

客户数量、柴油增量两项河北石油第一

销售接地气 收获高人气

王鹏（右）走访客户了解用油需求。

□杨 红

在广东韶关石油，客户管理员唐
秋林有一个响当当的外号——“唐大
师”。

“唐大师”曾是公司的“笔杆子”，
后来主动申请到了基层，摇身一变成
为新华南站站长。上任后，他把目光
投向公务车市场开发。新华南站地
处市区，毗邻当地政府、市住建局、卷
烟厂、人民医院、医学院、技工学校等
单位，拥有开发公务车客户的良好条
件。唐秋林带领员工走出去开展地
毯式走访，当月成功开发 40辆公务
车，获得公司专项嘉奖。此后，他们
又陆续开发了多个大客户，多次得到
公司表扬。

因业绩突出，唐秋林今年 8月调
入公司客户开发中心，负责客户管理
工作。他密切关注区域内的市场动
态，多次和站长、客户经理一起走访
客户，开展市场调研。

在一次走访中，唐秋林了解到某
客户转型做工程，有3台挖土机及两
台铲车，用油量稳定且逐步增长，于
是立即上门洽谈，成功开发该客户，
柴油月均增量逾10吨。

“李老板，提前祝您中秋节快
乐！您上次问车用尾气处理液有没
有促销活动，中秋节、国庆节即将来
临，我们公司开展优惠促销活动，我
来给您讲解讲解？”今年中秋节前夕，
唐秋林跟某车队队长打电话，他记得
客户曾向他咨询车用尾气处理液的
价格，便以此为契机展开推介。

知己知彼，方能百战不殆。唐秋
林认真学习并掌握公司各类营销活
动方案和动态，以求对客户进行最全
面、最专业的商品讲解。电话拜访得
到客户同意后，唐秋林立即带上节日
慰问品上门洽谈，详细介绍公司的优
惠活动，让客户进一步了解中国石化
易捷商品的质量、功效等，并为其算
经济账。最后，客户一次性购买车用
尾气处理液100桶。

由于先后协助、组织大客户经理
和加油站站长开发了不少客户，唐秋
林被大家称为“唐大师”。他也成就
感满满：“开发客户是我乐此不疲的
事情。”截至目前，韶关石油客户开发
数同比增长150%。

曾是“笔杆子”的唐秋

林到了基层后，陆续开发了

多个大客户，还协助、组织

大客户经理和加油站站长

开发了不少客户，被大家称

为“唐大师”

开发客户
乐此不疲


