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□张安可 周 璠 叶联英 侯 凤

“打造一批在国内甚至国际上叫
得响的拳头产品，就要把准市场脉
搏，做大价高利厚新产品及专用料产
量，抢占市场先机和份额。”茂名石化
化工分部技术管理室副主任邓志浩
在月度总结会上说。

市场摸得准，开发的产品才会有
销路，才会有效益。今年前8个月，茂
名石化新产品及专用料产量达84.09
万吨，位居集团公司系统内第一，其
中，高端系列聚丙烯产销量达8.06万
吨，新产品及专用料迎来了效益红
利。

联合调研市场，生产利厚产品

7月下旬，邓志浩携手茂名石化
研究院专家、化销华南科研骨干，带
着低晶点聚乙烯膜料2420H新产品，
走访珠三角某厂家，开展新产品技术
调研工作。

“如果这段膜料里稍微有个晶
眼，就算小到 100~150微米，都会在
芯片上面形成刻痕，芯片就会报废。
目前只有进口牌号才能达到我们的
标准。”该厂家负责人直言不讳地指
出问题。

“因为这家企业是目前国内在高
端高压膜料领域排名前三的大型企
业，如果可以借助他们的数据和经
验，提升产品质量，那一定能赶超进

口产品。”面对闭门羹，邓志浩没有放
弃。

2420H是高端电子包装专用料，
用于制作芯片的包装，属于价高利厚
产品，但对产品质量要求非常高，且
对抗静电性能要求极其苛刻。为此，
开发团队主动联合厂家开展技术交
流，对标进口产品，积极优化 2420H
指标。他们与该厂家携手调研，联合
开发，经过一系列调整及生产优化，7
月下旬成功试产出一批 2420H新产
品，并送到壳牌集团进行参数验证，
指标已达到厂家要求。目前茂名石
化2420H产品每月产量达1000吨。

今年以来，为开发适销对路的新
产品，茂名石化化工分部、研究院、销
售中心、化销华南按产品分类组建 6
个联合小组，完成了10多个新产品的
市场调研，重点加强竞争牌号、市场
容量、价格水平和后加工工艺等方面
的现场交流，为新产品开发决策和指
标优化提供了科学依据。

创新设备改造，开发王牌新品

7月 12日，化工分部在全密度装
置投用新型茂金属催化剂，30分钟后
实现茂金属聚乙烯mPE F331F新产
品试产一次开车成功。

据悉，茂金属产品具有耐穿刺、
抗蠕变性能强、透明度高等特点，价
格较传统聚乙烯产品高很多，市场前
景十分广阔。但其生产难度大，反应

易产生静电结块，且茂金属催化剂对
杂质极为敏感，稍有不慎，就可能导
致生产失败。

此次化工分部技术管理室工程
师钱程牵头聚烯烃运行部技术骨干，
提前几个月着手准备，抓住4月装置
停车检修机会，对反应相关系统进行
彻底清理，避免原来使用的烷基铝和
钛系催化剂对茂金属催化剂产生影
响。他们严格对照开工方案，落实原
料质量采样分析检查、反应器置换等
步骤，确保施工质量，为一次开车成

功奠定基础。
为顺利完成试产任务，他们对全

密度装置两台干粉催化剂加料器计
量盘、反应器氢气注入管线等设备进
行改造，大胆创新，将干粉催化剂加
料器全部备件进行了国产化改造，彻
底解决了加料不稳定的问题。

7月 14日，茂金属聚乙烯新产品
经质量检验站分析，粉料密度、指数
达到优等品指标，各项关键指标优于
去年同期，其中抗冲击强度优于进口
产品，经厂家试用，具备较高的市场

认可度。

反复攻关优化，增强产品竞争力

“7月初，我们就已为下游厂家备
好了1400吨高质量的中熔指超抗冲
汽车专用料。”说起当前广受厂家欢
迎的聚丙烯中熔指超抗冲汽车专用
料PPB-MN09，聚烯烃运行部工艺员
陈易敏底气十足。

今年初，PPB-MN09 专用料可
是陈易敏的烦心事。由于生产条件
苛刻，该新产品质量指标非常难控，
厂家选用范围窄，市场竞争力不强。
为此，聚烯烃运行部组织生产技术骨
干成立专项攻关小组，精心收集、分
析PPB-MN09试产以来每次的生产
数据，逐项消除制约产品抗冲强度的
生产瓶颈，并细化生产步骤及优化操
作参数。

通过反复对比优化，功夫不负有
心人，下半年，攻关小组通过在各质
量指标中寻找平衡点，解决了系统中
的突出问题，成功将简支梁冲击强度
指标提升至优等值，大幅增加 PPB-
MN09销量。截至 8月底，茂名石化
生产该专用料4400吨，生产需求量和
效益翻倍增长。

图为聚烯烃运行部主操在联合中控室监控新产品生产参数。 侯 凤 摄
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化销江苏
首单BDO成功出口

本报讯 8月，化销江苏首批两个集装箱
1,4-丁二醇（BDO）顺利出口。

BDO是一种重要的基本有机化工和精
细化工原料，下游衍生物是具有高附加值的
精细化工产品，广泛用于溶剂、医药、纤维、
农药等领域。2020年以来，BDO作为可降
解新材料PBAT的重要原料，成为市场的热
点。

今年2月，化销江苏外贸攻关项目组了
解到国外新客户购买BDO的需求后，立即
协调样品寄出并持续为客户更新市场行
情。4月，由于BDO产品价格断崖式下跌，
客户迟迟未下单，项目组成员一方面做好
商情跟踪，另一方面把市场变化及时反馈
给客户，赢得了客户的信任。6月，在客户
下达了首批订单后，BDO价格开始一路上
涨，现货资源十分紧张。采购组发挥该公
司自营资源渠道优势，密切跟踪供应商备
货情况，销售组与客户对接送货细节和船
期，物流部从距离、价格、运输衔接便捷度
统筹考虑，制定最佳出库方案。终于，在多
方配合下，化销江苏顺利完成了首批 BDO
的发运工作。 （江 璐 丁长顺 陶希景）

化销华中
拓展煤制乙二醇保供渠道

本报讯 8月17日，化销华中收到仪征化
纤感谢信，对化销华中多形式、多渠道争取
优质优价资源的做法表示感谢。

8月，在国内煤制乙二醇开工率创新低
的背景下，化销华中成功打通从湖北某新投
产煤制乙二醇工厂保供仪征化纤的自营渠
道，并达成长期稳定的合作意向。该资源渠
道可帮助仪征化纤降低采购成本100元/吨
以上，大幅增强该公司下游产品市场竞争
力。

今年以来，煤制乙二醇成本端原料价格
上涨迅速，装置不堪亏损纷纷停工。7~8
月，行业内装置集中检修，开工率不足四成，
煤制乙二醇资源紧张，保障企业生产遇到前
所未有的困难。化销华中迎难而上，深耕细
分资源渠道，打好市场攻坚主动仗。他们事
先介入，提前布局合作契机。早在 2018年
供应商乙二醇项目规划建设期间，该团队多
次赴供应商工厂进行洽谈，实时掌握装置建
设及投产进度，双方达成初步合作意向。同
时，他们通过大量数据分析和测算，充分运
用营销政策降低成本，为保供单位争取更好
的价格条款。 （段昊星）

化销华北
出口业务高效平稳推进

本报讯 今年以来，化销华北积极发挥外
贸业务优势，抢抓海外市场，与北非客户签
订7000吨聚丙烯出口订单。为严格控制关
键节点风险，他们积极运用业物、业财融合
机制，保障出口业务高效平稳运行。

今年以来，受国内外疫情防控等因素影
响，船期延误。化销华北开展业物及业财融
合，积极调动货源代理资源，实时掌握船期
及港口情况，督促客户落实改证、承付事宜，
并对单据内容、交单时间等严格把关，有效
确保交单安全。

在执行最后一批货物发运时，恰逢周
日，因船期推迟导致信用证需临时修改。化
销华北紧急协调客户联系开证行改证，实时
跟踪港口班轮靠泊动态，最终在上船前一小
时通过单证中心确认收到改证，使高效发运
驶上快车道。

目前，该笔出口订单已全部交单并收回
货款，在满足客户需求的同时，进一步稳固
了北非市场销售。 （丛绍龙 金 雪）

化销华南
经营量效再创新高

本报讯 8月，化销华南通过深入市场拓
销路、提升服务保运行、加强合作降成本等
多项措施，实现产品销售122.9万吨，同比增
长52%，创历史新高。

他们大力开展“扫市场”活动，精准开发
战略客户30家，完成年度计划的88.2%。该
公司加强与客户沟通交流，积极反馈客户需
求，协助企业提升产品质量和客户满意度，
收集需求1172条，解决率100%。他们积极
做好古雷石化保供与销售工作，统筹协调解
决古雷石化产供销运等问题86项，有力保障
了古雷石化装置正常运行。同时，他们与海
南炼化积极合作，利用自营资源开展物流优
化运作，加大外采资源与系统内海南炼化的
互供计划换货力度，提高经营质量，为企业
降低二甲苯外采保供成本。 （王楚桥）

炼化人生
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□王 冲 曾 红

张国平，中韩石化检验计量中心
高级工程师，现任主任工程师，被同
事称为中心的“技术水平天花板”，长
期服务于中心的基层岗位，为中心培
养了不少优异的专业技术人才。

李建国，检验计量中心炼化检验
室技术管理人员，凭借严谨认真、精
益求精、乐于钻研的工作态度，成为
中心出名的“严肃理工男”。

2019年，在公司的第三期导师制
培养计划中，李建国成了张国平的学
员，当“技术天花板”遇到“严肃理工
男”，他们之间会碰撞出创新火花吗？

开始导师制学习后，该如何确定
具有实效的攻关课题，并达到可以投
用生产的目的呢？李建国和张国平
一致认为，必须结合生产实际，考虑
新技术的应用和提升工作效率。当
时，该公司大量外购异辛烷进厂，检
验计量中心每天需要抓紧时间进行
异辛烷辛烷值分析，而传统辛烷值分
析方法不仅耗时长、成本高，而且分
析过程比较复杂。“为何不想办法降
低实验室的人工分析压力、分析成本
和人工成本呢”？李建国的想法，得
到了张国平的大力支持，并确定将

“近红外法替代控制分析中传统分析
方法”作为技术攻关课题，开展研究。

在近两年的攻关过程中，李建国坚
持不懈，以大量真实数据为依据，通过
不断地研究、比对，成功获得实验模型。

为获得准确无误的实验模型，李
建国收集了外购异辛烷及小调样品
共 200 组实验数据，并分别对这 200
组实验数据的谱图基线和光程进行
校正，经过严格筛选，在剔除异常无
效数据和 18 组谱图后，成功建立起
近红外实验模型。

一次，李建国在收集原始数据统
计过程中，遇到了一个奇怪的现象，
在这些常态的数据中，偶尔会出现一
些异常、不符合样品类型超出曲线区
间的样品数据。为什么会出现这些
异常数据呢？李建国向张国平提出
自己的疑惑。

“虽然在大数据面前，这些极个
别、不具代表性的数据应该剔除，但
我们还是应该找到造成异常数据的
原因，这样才能进一步判断近红外分
析方法会不会存在未显现的漏洞。”
听了导师的话，李建国意识到，真实
有效的数据是建模工作的基础，绝不
能轻易剔除。

于是，李建国静下心来仔细梳理
数据，试图找到出现异常数据的规律，
就在他一筹莫展的时候，这个问题居
然被他还在牙牙学语的儿子给解决
了。周末，李建国在家统计数据，一旁
玩耍的儿子不停地将杯盖往杯子上
盖，可怎么就是盖不上，儿子急得哇哇
叫。李建国一看，原来儿子手里的杯
子和杯盖根本就不是同一套，就在李
建国将匹配的杯盖递给儿子的时候，
脑中突然灵光一闪，异常数据会不会
是因为分析过程中名称没有及时更
改，才造成样品与类型不符呢？李建
国立马抓起外套直奔车间，对异常数
据进行排查。果然，这些异常数据中
除极少数确实是当天样品异常外，其
他“异常”仅仅是样品名称登记错误，
近红外方法不存在任何技术漏洞，攻
关工作得以顺利进行。

辛烷值近红外方法成功完成建模
后，李建国并未就此止步，他再次向导
师提出，借鉴异辛烷近红外建模经验，
建立近红外分析汽油苯含量、石脑油
PONA模型的想法。张国平在详细了
解近红外建模的数据报告后，判断方
案可行。于是，在张国平的技术指导
下，李建国顺利完成了汽油苯含量、石
脑油PONA的建模工作。

李建国的攻关成果成功应用于检
验计量中心炼化检验室，新的近红外方
法投用后，单个样品的辛烷值分析时间
仅需6分钟，每年可节约用工成本和试
剂费用16.7万元，为高效生产做出了实
实在在的贡献。

图为张国平（右）和李建国正在对成品油进行硫元素分析。 罗 慧 摄

创新不止的师徒

本报讯 9月 1日，中国石化化工
销售公司与恒阳控股有限公司、中信
港口三方代表，参加江阴恒阳化工储
运有限公司合资合作签约仪式，就开
展化工品仓储业务合作签署协议。

江阴恒阳化工储运有限公司专业
从事港口码头、液体罐区的建设与经
营，在江苏江阴、靖江，湖北武汉、湖南
岳阳、重庆长寿分别建有液体化工品仓
储基地，同时控股一家危化品陆路运输
公司，罐区规划库容140万立方米，已

投运库容84.6万立方米，规划建设运
营长江沿线泊位20个，已投运13个，
拥有宝贵的岸线资源，综合实力在同行
业中名列前茅，整体布局契合中国石化
产业发展，将有助于缓解中国石化液体
化工产品仓储能力不足的矛盾，增强化
工产品市场竞争力。

股东之一恒阳控股有限公司是新加
坡上市公司恒阳石化物流有限公司的全
资子公司；另一股东中信港口是中信集
团下属单位，专业从事港口物流投资和

运营，拥有资本与港口运作优势。
开展化工品仓储业务合资合作，

三方将积极发挥各自优势，通过战略
协同，助力合资公司创新发展、转型升
级，在电子仓单多元化、通存通兑新业
态、供应链+金融等领域开展探索创
新，加大安全投入力度，推动合资公司
成为规范经营、绿色发展、优质服务与
创新发展的行业标杆，为打造石化 e
贸电商平台高质量发展提供支撑。

（李方伟）

本报讯 自 3月下旬巴陵石化成
功上线“石化e贸”以来，该公司自销化
工产品在“石化 e 贸”平台上线率
100%，线上交易量超过90%，在该平台
的“巴陵石化旗舰店”线上交易量14万
吨，交易额近13.5亿元，其中8月线上交
易3万多吨，交易额逾2.8亿元。

根据集团公司大力推进化工电商
平台，推动传统营销向数字化、网络化
和智能化电商营销转型的部署，巴陵
石化在总部化工事业部、化工销售公
司和石化盈科的支持和指导下，上线

“石化 e贸”工作，扎实推进自销化工
产品交易。

他们根据自身已有业务流程，结
合“石化e贸”的特点，精准搭建新的业
务流程，确保后续工作顺利开展；结合
各风险控制点，对各业务流程的边界条
件进行梳理，分别对合约交易、现货交
易和竞价交易及其他相关流程设置正
常的和非正常的条件进行全方位测试，
对测试结果进行评定，解决系统问题、
完善系统流程；组织每日例会，对所有
问题进行回顾，力争当日问题当日闭环

解决。他们还通过多种方式，提前做好
客户宣传工作，争取客户的大力支持。
3月22日，巴陵石化自销产品顺利上线

“石化e贸”，当日进驻客户240家，客
户进驻率43%，交易量415吨，成交金
额688万元。

目前，该公司实现所有自销化工
产品全部上线，带动客户积极进驻，已
实现448家客户进驻，进驻率81%，产
品线上销售量稳步提升，大大提高了
销售采购效率和客户服务满意度。

（彭 展）

叫得响的拳头产品赢得效益红利
前8个月，茂名石化新产品及专用料产量位居集团公司系统内第一

催化剂公司入选“科改示范企业”以来，通过实施科技创新和体制机制
创新双轮驱动，提升自主创新能力，大力推动科技成果转化应用。目前，催
化裂解催化剂等 4种催化剂性能处于国际领先水平，聚烯烃催化剂等 5类催
化剂性能达到国际先进水平。图为北京奥达分公司合成釜操作场景。
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