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“和油井在一块儿，俺心里就踏实得很。”刘
恩昌的声音不高，还带着浓郁的河南口音。初见
他的人，多半会将他归入最寻常的石油工人行
列，个头不算挺拔，黝黑的脸上因长年风沙吹拂
而泛着红晕，可只有熟悉他的人知道，刘恩昌有
着一颗滚烫又执着的心。

刘恩昌是河南油田新疆采油厂宝浪采油巡
检班本布图3号计量站的站长，2006年 10月入
疆后，就来到了博斯腾湖畔，在本布图3号计量
站工作。

最初，他和同事们并肩守护这座湖畔小站，
日子在默契协作中流转。转折发生在2015年 9
月。当最后一位同事离开，这座依湖而建的小
站，只剩下刘恩昌一个身影，从那时起，他成了这
座小站唯一的守护者。

一个人，8口油井，一间小屋，在旁人看来单
调孤寂的时光里，刘恩昌却倾注了全部的温柔与
专注。

今年 8月 15日，集团公司环保大检查组的
脚步踏上小站。当“没想到一个人管理的小站
如此规范、干净”的肯定声响起时，刘恩昌黝黑
的脸上泛起了比平时更浓的红晕，乡音里满是
藏不住的幸福：“对咱石油人来说，哪有比这还
开心嘞？”

风掠过博斯腾湖的湖面，吹向本布图3号计
量站，抽油机有节奏地起伏着。刘恩昌望着那熟
悉的“驴头”，眼里盛着与19年前初到这里时一
样的光。那是对石油的热爱，是对坚守的笃定。

“企业需要，咱就上！”

“别看老刘闷不吭声，心里可有主意呢！”说
起刘恩昌，宝浪巡检班班长马肖飞脱口而出。

这评价不是没来由。
2006年，河南油田号召全员通过外闯市场

的方式，支援西部建设。当时，刘恩昌还在采油
二厂原井楼油矿工作，一听说要支援西部建设，
他生怕错过，小跑着到领导办公室去报名。

“你想好了？不后悔？”领导再三确认。

“俺当过兵，想好的事从不反悔！”刘恩昌态
度坚决。

当时，刘恩昌报名去新疆的事在同事间还产
生了小轰动。不少人觉得他是出风头，也有人觉
得他傻，跑到离家那么远又那么苦的地方去，不
知道图个啥。

“俺年轻，有想法有技术，企业需要，咱就
上！没有啥可犹豫嘞！”回忆起当时的决定，一样
的河南话里，刘恩昌的语气更坚决。

一个人，敢扛一座站

“蓝天、白云、芦苇荡，白鹭、红柳、博斯腾湖
……俺这小站美哩很！”在刘恩昌的眼里，小站赛
仙境。

本布图3号计量站的位置特殊，距博斯腾湖
仅300米，风景优美，但距离最近的生活基地有
20多公里，孤寂是这里的日常底色。他肩负的
担子不轻：8口油井的日常管护、站内原油装车
拉运，还有时刻不能松懈的环境保护任务，每一
项都考验着守护者的耐心与责任心。

时间回到2015年，那时的小站还是外部承
包模式，4名石油工人驻站，日子在协作中平稳
度过。可一场低油价的挑战突然袭来，河南油田
决定于当年9月启动内部人员承包机制，让更熟
悉场站情况的人来“当家”。消息传来，站里一时
安静下来。谁都知道，一个人守着小站，要扛下
所有活儿，难。

就在众人犹豫时，刘恩昌的声音响了：“这个
站我熟悉，我来！”语气没有丝毫迟疑，这不是他
第一次做出“出人意料”的决定。

生产、安全、效益、环保，样样要过关。一个
人守，忙、累、压力经常交织在一起。

一人守站，考验的不仅是耐力，更是对工作
的极致较真。取油样是小站最基础的工作，可怎
么取、分几次取效果大不一样。4小时巡一次
井，两小时记录一次压力，这里没人监督，可刘恩
昌在操作规范上没打过折。与博斯腾湖的秀美
风景形成反差的，是夏日里无孔不入的蚊子，一
张嘴说话，蚊子就会瞅准机会往嘴里飞。巡井
时，刘恩昌在脖子上围上一条白毛巾，一路小跑，

完成巡井、取样、擦拭设备等工作。
旁人都觉得一个人难免寂寞。刘恩昌不这

么认为：“时间都不够用，没空寂寞。”
他的时间都用来琢磨事儿了。他给站内 8

口油井建立了一个可随身携带的资料本，上面记
录着每口井开采的层位、井深、泵的型号等。小
站的配电室、计量间、油井、负压水套炉等设备
上，也被做了巡检标识，该巡什么、什么时候巡，
一目了然。在他的精心呵护下，小站日产长期稳
定在10吨以上。

今年 1月 10日，该站的水套加热炉燃烧器
出现故障。零下35摄氏度的天气，路面结了冰，
远在库车的厂家无法来维修。刘恩昌用扳手试
探着拆开燃烧器，发现烟道被堵。烟道狭窄，工
具无法顺利进入。他用铁板自制了一个工具，弓
肩缩背，花费了七八个小时，才把烟道里的杂物
清理干净。等回过神，天空已是星光点点。

“美！”在刘恩昌心里，小站运行平稳，就是美。

守护一池湖水，不含糊

“俺这站像景点，美着哩！”刘恩昌指着小站
门口“落霞与白鹭齐飞，湖水与油井相映”的对
联，自豪地介绍。

小站的确很美。在蓝天的映衬下，博斯腾湖
碧波荡漾，成群的白鹭闲庭信步。小站四周，芦
苇随风摇曳、一丛一丛的红柳争相竞艳，给这个
处在戈壁的小站增添了几分浪漫。河南油田给
这个小站取了一个好听的名字白鹭号。也恰是
这些美，给刘恩昌带来了不小的环保压力。

博斯腾湖是全国最大的内陆淡水湖，也是南
疆巴音郭楞蒙古自治州唯一的水源地，是新疆环
保重点监控对象。

从日常巡检的毫米级泄漏排查，到特殊天气
的分钟级响应，每一项操作，都关系着沿湖地区
的生态安全。刘恩昌坚持预防为主、防治结合，
将精益求精贯穿整个工作流程。

夏季，紫外线强烈，油井及管线需要反复刷
漆来防腐。油漆有一点脱落，他就不厌其烦、争
分夺秒去补。冬季来临之前，他早早就给管线穿
上过冬服，不让管线受冻。

对站内的垃圾，他更是视为眼中钉、肉中刺，
废油、废抹布等，都分类存放在密封容器中，并张
贴上危险废物标识，以防和生活垃圾混淆。

每天，干完站内的活儿，他还要到湖边看看
水位有没有上涨，时刻保持高度警惕。今年 7
月，刘恩昌从新闻里得知新疆地区发生了洪涝灾
害，立即把库房内的58种防洪抢险器材全部倒
腾到院内，一件件地检查。冲锋舟漏不漏气？柴

油机能不能发动？救生衣能不能用？全部检查
一遍后，他才静下心来。

多年的精心守护，让刘恩昌看到了一分美
景，也得到了一分安心。

小站自1997年建成投产至今，没有一滴污
油和污水流入博斯腾湖，多次被评为集团公司绿
色基层队，还被新疆维吾尔自治区、巴音郭楞蒙
古自治州评为环保先进单位。

在新疆博斯腾湖畔，刘恩昌1个人，守着8口井，把孤寂岁月熬成了石油人的赤诚勋章。小站

多次评为环保先进单位，没有一滴污油污水流入博斯腾湖——

博斯腾湖畔的守井人

刘恩昌，河南油田新疆采油厂宝浪采油巡检班本布图3号计量站站长，集团公司优秀
党员、河南省“五一劳动奖章”获得者

何翔任/文 宋 磊/图

“我们有 3000 多个供应商，战略供
应商十来家，但是中国石化和我们是最
紧密的，反应迅速、服务最优！”9 月 15
日，金发科技广州总部，采购部副部长沈
发强告诉记者，“方姐是服务客户的金牌
姐姐。”

在石化行业产能爆发、竞争加剧的转
型关口，中国石化化工销售公司开启战略
客户服务改革，大客户总监岗位应运而
生。从仪征化纤一名普通业务员出发，到
有机化工领域的营销专家，再到横跨改性
塑料与家电两大行业的服务标杆，方秀清
用30年销售积淀与满心热忱，诠释了中国
石化以客户为中心的市场服务理念。

破局者
跨界出征的“闯将”

2023年 8月，化工销售公司大客户总
监岗位首次公开招聘，来自化销华东的营
销专家方秀清毅然报名。彼时，她面临双
重挑战：非合成材料专业出身的“跨界短
板”，以及即将退休之际与30多位年轻专
业应聘者的正面交锋。面试时，有评委带
着疑问：“你是不是走错门了？”“我就是干
这个活儿的！”她的笃定与激情，以及她身
上“百折不挠的钻劲和黏劲”，最终让她在
激烈竞争中脱颖而出。

上任之初，方秀清便背着双肩包走进
金发科技总部。这个刚接手的全球改性塑
料龙头企业，连同后来的海尔、美的等6家
行业头部客户，构成了她的服务版图。“客
户在哪里，我就在哪里”是她的工作信条
——在金发科技，她争取到“专属”工位，从
门卫到高管都能熟稔招呼；为对接海尔高
层，她在火车站见缝插针抢抓交流时机；与
普利特负责人初遇时，她在机场候机大厅
完成首次深度沟通。

“年龄不是障碍，真诚最有力量。”面对
客户团队中大量的90后、00后，方秀清主
动融入，教新入职的采购专员对接流程，为
年轻员工提供职场咨询，甚至记住了每个
人的业务痛点。金发科技采购部聚烯烃采
购组长坦言：“无论是面对客户时的耐心倾
听，还是推进事务时的资源协调，她都展现
出极强的主动性和执行力。此外，她乐于
与年轻人打成一片，每当我们遇到困难，她
都会主动提供帮助。”

服务者
客户身边的“百事通”

“客户是咱自己人”，这句挂在方秀清
嘴边的话，是她服务哲学的生动注脚。她
打破传统出差交流模式，以“驻厂服务”深
度洞察需求，用“首问负责”闭环解决问题，
让“管家式服务”成为中国石化的新名片。

2023 年下半年，金发科技 ABS采购
经理深夜求助，因产能波动面临原料缺
口。方秀清当即联系华东区域产品经理与
高桥石化，从当晚到次日正午，十余次沟通
协调，最终为客户解决了原料供应问题。

“即使满足不了全部需求，也要让客户看到
200%的努力”，这是她的服务底线。

更令人称道的是她解决“老大难”问题
的能力。金发科技提出包装定制化需求一
直未果，方秀清直击症结，组织生产企业与
金发科技15人联合办公，在现场勘查后次
日便敲定解决方案；在海尔采购PS业务划
转期间多方意见难以统一，她找准关键决
策人，通过线上专题会解决分歧，推动业务
交接。“在她身上我们看到国企服务的无限
可能。”美的采购中心经理的评价道出了客
户心声。

在技术服务领域，方秀清化身“市场红
娘”。她牵头组织中国石化产销研团队与金
发科技开展首次总对总技术交流，100余人
参会形成20余项开发计划，其中抗虎皮纹
材料成功实现进口替代，已广泛应用于汽车
保险杠生产。茂名石化研究院技术专家深
有感触：“她让我们直接对接终端需求，新产
品开发准确性得到较大提升。”

协同者
产销研用的“纽带”

大客户总监的核心价值，在于搭建多
方协同的桥梁。方秀清创新构建“同频共
振”工作机制，在客户、化销、生产企业、科
研院所之间架起高效沟通的纽带，让产销
研一体化优势充分释放。

在内部协同上，她推动区域公司经验
共享，建立“问题清单—方案制定—落地跟
踪”工作机制。针对不同区域间的业务差
异，她组织案例交流会，让好做法快速复制
推广，完善标准服务方案。中科炼化生产
技术部工程师形象比喻：“她就像会说话的

桥梁，既能传递客户需求，又能协调内部资
源，把各唱各调变成合唱共鸣。”

产品研发领域，她打造“线上 + 线下”
双轨交流平台，组织研发人员定期与客户
对接，及时疏通流程堵点。在她推动下，中
国石化与金发科技建立扁平化沟通群，生
产、物流、研发人员直接对话，沟通效率有
效提升。2024年，双方联合开发的多个新
产品项目落地，助力金发科技实现原材料
国产化替代目标。

资源保障方面，她为6家大客户量身定
制“一户一案”保障计划。每次系统内生产
企业检修之前，她都会主动对接客户与企
业，敲定资源保障计划。当装置遇到突发情
况时，无论多晚她都会尽快摸清状况，准备
出几套可行方案。“她不仅解决眼前问题，更
站在我们的角度帮忙想出应对不同情况的
方案。”海尔采购部负责人如此评价。

传承者
团队成长的“灯塔”

“独行快，众行远。”作为拥有30年经
验的“老石化”，方秀清担当着良师益友的
角色，将经验毫无保留地传递给年轻一代。

在客户企业，她是年轻采购人员的“引
路人”。金发科技新岗员工怯于对接时，她
当场拨通区域销售负责人电话，承诺“24
小时响应”，帮新人建立信心；在中国石化
内部，她是青年客户经理的“导师”。年轻
人跟着她出差时，总能有所收获：“方姐提
醒我提前做好各种功课，提早半小时到客
户公司，细节里藏着专业；教我如何打破各
种壁垒，一步步推动目标达成。”

她的学习热情更感染着身边人。为
更好地与外商交流，通过半年突击学习，
她的英语水平基本满足内外贸要求；接手
家电行业后，她先是啃下白电产业链基础
知识，再向系统内外的专家和客户深入请
教，以便交流时能精准对接客户技术需
求。“每天都要看行业动态，好奇心是最好
的老师”，这种终身学习的态度，也带动身
边的同事和伙伴不断丰富自己的客户服
务“技能包”。

如今，方秀清的服务效应持续发酵：客
户满意度显著提升，头部企业主动扩大合
作规模；团队能力不断增强，她带教的客
户经理成为区域骨干；协同机制日趋完
善，中国石化与战略客户的合作从产品供
应延伸到联合研发和产业链融合。正如

化工销售公司领导所言：“要不吝于用小事
积累信任，让客户看到中国石化的变革决
心与动作，将战略客户与我们紧紧地绑定
在一起。”

从跨界出征到行业标杆，从个人攻坚
到团队赋能，方秀清在大客户总监岗位上，
用闯劲打破壁垒，用真心赢得信任，用智慧
凝聚合力。在石化行业高质量发展的征程
上，这位“金牌姐姐”正带着她的服务密码，
书写着更多协同共赢的新篇章。

“客户在哪里，我就在哪里”是方秀清的工作信条。从仪征化纤一名普通业务员出发，到有机化工领域的营销专家，再到

横跨改性塑料与家电两大行业的服务标杆，方秀清用30年销售积淀与满心热忱，诠释了中国石化以客户为中心的市场服务

理念——

“金牌姐姐”方秀清的服务密码
方秀清，

化工销售公
司专职大客
户总监

记者手记：

在金发科技广州总部的办公区见
到方秀清时，她正在紧张忙碌着，金发
科技的采购人员不时过来和她交流几
句，大家都亲切地叫她“方姐”。“我更像
一个总枢纽，左边连着公司的资源，右
边连着客户的需求。”方秀清笑着说。

当前，全球化工产业正经历深刻变
革，市场竞争早已跳出单一产品性能比
拼的范畴，转向研发、生产、供应、服务
全链条的价值较量。扎根化工销售一
线 30 年，方秀清的成长轨迹，恰是企业
从“卖产品”向“创价值”转型的缩影。

从普通业务员到能精准对接客户
需求的专家，她的秘诀是用脚步丈量
服务温度。有的人坐在办公室等订
单，她却常泡在客户的生产车间，听设
备轰鸣、看生产流程，从细节里捕捉客
户没说出口的需求。“真正的服务不是
等客户找上门，而是提前发现问题、解
决问题”。

采访前一晚，方秀清为了对接客户
的紧急需求，加班到凌晨，一大早又提
前到公司梳理解决方案。她的脸上仿
佛看不到疲惫，“干这行，热爱比什么都
重要”。她的语气里满是激情。

如今，能源转型加速推进，化工产
业高质量发展需要技术与服务双轮驱
动。销售公司的转型实践证明，把客户
需求放在心上，与客户同频共振，才能
在激烈的市场竞争中站稳脚跟。而方
秀清的故事，不仅是这家企业转型的一
个缩影，更给整个化工行业提供了一份

“以客户为中心”的生动教材——当企
业把“创价值”放在比“卖产品”更重要
的位置，收获的不仅是订单，更是长久
的信任与行业的未来。

方秀清方秀清（（左三左三））与化销同事开展工作交流与化销同事开展工作交流。。

本布图本布图 33号计量站全貌号计量站全貌。。

刘 恩 昌 在刘 恩 昌 在
测量井口温度测量井口温度。。


