
化销华中优化产销研用提升服务质效

今年以来，化销华中深化产销研用一体化统筹，大力拓市扩销，打好资源、渠道、
效益攻坚组合拳。上半年，高附加值产品占比同比提升 11.3%，经营总量同比增长
7.2%。

紧抓市场机遇，深化“一企一制”服务，加强资源协同，优化产品结构，助力企业增
产创效。深耕渠道建设，统筹推进市场调研，建立联合走访机制，精细“一户一案”管
理，加强客户现场技术服务，提升服务质效，上半年对战略客户的销量占比超 40%。推
进细分行业市场攻坚，加大拳头产品推广力度，深化产品定制化服务，推进“卡脖子”
产品国产替代。持续探索绿色营销，拓展生物基产品市场渠道，有关产品成功打入日
本、欧洲等市场，绿色化工产品销量同比增长 11.6%。图为该公司技术团队在合成树
脂膜料客户工厂提供技术支持。
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广西石油加快转型升级推进拓市扩销

责任编辑：高国雪 联系电话：59963397 E－mail：gaoguoxue@sinopec.com 审 校：周 欣 版式设计：李 默

编者按：今年以来，面对严峻复杂生产经营形势，各石化企业坚持市场导向，以客户为中心、以产业链需求为牵引，全力优化营销

策略，发力推进市场攻坚，大力拓市扩销增效，努力争创高水平经营量效。本期分享 7家企业的探索实践，敬请关注。聚焦 着力点

深化市场攻坚 推动量效齐升

本报讯 今年以来，广西石油积
极应对外部复杂环境，以“更高质量
发展年”为牵引，实施“一基两新三驱
动”发展战略，抢抓机遇，谋划发展，
实现多项业务增长。上半年，该公司
全口径销售完成总部下达任务的
101.3%，机出零售完成率 100.3%，
同比优于区内平均水平，天然气销
量同比增长 35.6%，自营充电量同
比增长370%，易捷服务基础品类营
业额实现同比增长。

想方设法巩固拓展市场，强化
精准营销，精准稳客，全力稳住油气
基本盘，巩固拓展“第一增长曲
线”。在春节、清明、五一等节假日，
常态化组织机关帮扶基层行动，提
前开展设施保养维护、优化排班。
运用视频监控巡查重点线路网点车

流和现场服务，直插一线督促优化
人员配置、及时疏导堵点，提升车辆
通过率。上半年，开展机关帮扶基
层超1.2万人次，高速公路服务区汽
油销量同比增长1.2%。

聚焦发展新能源、易捷服务两
大新支柱业务，着重提升创效能力
和核心竞争力，奋力开辟“第二增长
曲线”。新能源方面，开展充电专项
行动，锚定充电重卡及县域市场新
蓝海，组织开展优质网点摸排，带动
业务快速发展，上半年县域充电量
同比增长 544%。打通西部陆海新
通道“氢走廊”，牵头完成广西氢能
联合会筹建，牵头编制广西首个氢
能地方标准，为广西氢能产业发展
提供重要支撑。易捷服务方面，瞄
准即时零售风口，开拓先路，创新打

造多个易捷速购“首店”，不断更新
迭代升级，持续完善选址选品、成本
管控等工作，形成可复制性、可推广
性更强的易捷速购 3.0模式。上半
年，该公司易捷速购门店开业 13
家，其中2家为特大型前置仓店、11
家为主力型店仓一体店，订单总量
14.89万单。

以新产业模式、新价值生态、新
品牌形象为引擎，激活高质量发展
新动能。探索新产业模式，深化发
展自有品牌“研产销”、中石安环等
多元化商业模式，衍生打造具有广
西石油特色的产业链和价值链，大
力开拓新的生存发展空间。今年以
来，成功开发明玺酱酒、易姐姐益生
菌等12个自有品牌单品。

搭建新价值生态，多维拓展战

略客户网络，与广西文旅厅、南方锰
业、新星集团、人保财险、人保寿险、
东风柳汽等政府机构及企业签订战
略合作协议，截至6月底，区级战略
合作伙伴数量达35家，进一步巩固
文旅、保险、服务等多种业态与油气
氢电服互利互促的合作关系。

打造新品牌形象，深度融入城
市更新浪潮，打造南宁新阳油库文
旅综合体、钦州石化公园、桂林九华
油罐主题乐园等，匠心锻造历史与
现代交融、自然与时尚碰撞的“石化
里・美好生活街区”商业综合体矩
阵，推动“工业锈带”向“生活秀带”
精彩蝶变，在盘活闲置资产资源的
同时，以沉浸式场景革新持续吸引
消费人群，焕发澎湃商业活力。

（陈明霞）

本报讯 今年以来，面对复杂多
变的市场环境，安徽石油以“双服
务”专项行动为总抓手，锚定年度目
标精准发力，全力拓市扩销增效。
上半年，该公司油气经营总量、零售
量均实现同比增长，实现“时间过
半、任务过半”目标，各项业务指标
呈现良好发展态势，为完成全年目
标任务奠定坚实基础。

精准统筹，筑牢市场根基。强
化市场研判，敏锐捕捉供需与竞争
态势变化，动态优化营销策略。在
高效调度资源保障市场供应的同
时，成立工作专班，协助地方政府高
压推进“打非治违”，清理整顿非法
站点，净化市场经营环境，为合法合
规经营创造有利条件。

零售逆势增长，服务品牌升

级。零售板块精准施策，在汽油业
务方面，深耕会员营销，精心打造

“周三狂欢日”消费热点，大力推广
高附加值爱跑 98 品牌汽油，销量
同比增长 36.7%。在柴油业务方
面，着力构建竞争力强的零售网
络，全面实施“一站一策”定向用户
优 惠 策 略 ，零 售 量 同 比 增 长
5.1%。在天然气业务方面，积极把
握能源转型机遇，有效承接柴油替
代 需 求 ，LNG 销 量 同 比 增 长
106%。以“心服务”品牌为核心，
深入开展“六进”与“千园万区”开
发活动，创新推行 5S管理，打造主
题特色站，实施清洁提升计划，持
续优化升级消费环境，提升客户服
务体验。

直分销稳市拓客，增量效果显

著。充分发挥市场“稳定器”作用，
大力开发大客户，深化与行业龙头
企业战略合作，积极推广“B 端+C
端”融合营销模式，精准锁定目标客
户群体。开展深度市场调研，梳理
客户需求，不断完善行业服务清单，
丰富“2+6+X”差异化服务内容，有
效拓展新客户增量。上半年，新增
开单客户600余个，实现增量超4万
吨。实施客户分级精细化管理，严
格落实“一户一策”策略，强化区域
协同联动，大力推动市场开拓，保障
市场健康运行。

易捷质效双升，生态布局加
速。积极探索新业态、新模式，在合
肥石油率先试点即时零售，推动易
捷咖啡项目成功落地；加速构建覆
盖车辆全生命周期的车生态服务体

系，新增自营洗车点 10座，严格按
照“六统一”标准建成综合汽服站5
座，养车卡及汽车用品销量增长显
著。与安徽省文旅厅达成战略合
作，线上线下联动营销，有效助力自
驾游市场发展；企业购线上业务积
极拓展团购新渠道，展现出强劲增
长潜力。

充电业务突破，绿色动能彰
显。持续加强充电运营管理，细化

“一站一策”营销方案，成功打造逢
“8”充电会员日营销IP，大力推广充
电卡销售，积极建设充电私域社
群。严格落实“现场+远程”双线巡
检机制，推动充电业务实现快速突
破。上半年，日均充电量达79万千
瓦时。

（孙德荣）

本报讯 记者钱志勇报道：今年以
来，润滑油公司聚焦战略性新兴产业、未
来产业发展需求，以全品类布局、客户化
施策、借势发展为引擎，数智赋能开发客
户、狠抓项目，推动拓市扩销增效，上半
年，油脂销量、高档及高端产品销量均创
历史新高。

深化全品类经营，不断扩展推广领
域。开展“百千万跃升”行动，优化全品
类评价模型，推动有效品类和百吨品类
数量规模双提升。广泛摸排终端客户，
深入煤矿、渔业等多个行业，以客户需求
为出发点，提供全面配套润滑方案，不断
提升终端客户购买的商品种类和数量。
深耕市场，抢抓超长换油期汽油机油换
代升级和服务“三农”“三夏”等市场机
遇，协同销售企业及经销商组织举办系
列订货会。上半年，战略性新兴产业领
域超进度完成高端产品技术认证39项，
相关产品销量同比增长56%，多个专项
产品销量实现两位数增长。

深化客户开发，不断扩大市场规
模。以高端客户开发为重点，召开高质
量营销推进会，明确产品结构优化、渠道
协同等重点任务，坚持问题导向，统筹目
标任务。围绕产品端、行业端、客户端、
渠道端，提出新的工作要求和标准。加

强重点客户拜访，科学制订客户开发计
划，落实责任到人。聚焦CK-4、燃气机
油等对标国外竞品的高端车用油，优化
营销模式，把握国外品牌替代的战略机
遇期，锁定高端领域国产化替代，清单式
推进系列重点项目，不断实现突破、提升
销量。构建客户360度画像和智能服务
中心，依托CRM2.0（中国石化电子商务
及客户服务系统）平台实现全生命周期
管理，为每个目标客户建立详细档案，并
建立潜在客户数据系统，制订潜在客户
开发计划，细化分解任务，上半年实现客
户规模与质量双增长。

深化与销售企业的合作，不断强化
战略协同。优化建立五项合作机制，实
施专项推进，推动各项重点任务落实落
地。与河北石油等企业创新推出“市集
营销”等新型模式，挖掘消费潜力，激发
市场活力。推出“易”系列3档 5款定制
油品，借助加能站广告屏等，强化品牌
宣传与爆款商品打造，开展油非互促等
多种营销活动，助力拓展“车服务”与

“车用品”业务，加速融入车生态布局。
主动靠前服务，加强重点商品铺货，联
手开发新市场。上半年销售企业渠道
销量同比增长16%，高端产品占比持续
提升。

润滑油公司
做强市场链培育增长极

本报讯 今年以来，化销华北坚持以
化工板块整体效益最大化为原则，紧贴
市场需求，加强资源统筹和渠道优化，不
断提升市场化运作水平和精细化营销能
力，持续推动挖潜增效向全方位延伸，有
效提升企业价值创造力。上半年，实现
经营量超时间进度，助力企业创效增效。

持续提升市场牵引力。以市场研究
与经营决策体系为抓手，强化对政策信
息及市场信息的采集、分析和运用，推动
商情研究、行业研究与经营运作有机融
合，有效提升阶段性市场需求和产品效
益测算精准度，为科学制定经营策略提
供有力支撑。进一步发挥好市场“雷达”
作用，高效反馈市场和客户需求，联合区
域内12家生产企业制定实施42个针对
性生产经营优化项目，引导企业科学优
化装置分工和产品结构，加快生产适销
对路产品，充分挖掘现有产能最大价值。

持续提升经营运作能力。科学排布
产品库存，精心开展库存运作，助力企业
跨月库存经营创效。聚焦芳烃、聚酯等
产业链协同，深入推进上下游渠道开发
与合作，与外部企业创新构建“船运+汽
运”双轨运输、“合约+现货”灵活交易的
复合合作模式，实现自营量同比增长
21.3%，创历史新高。

持续提升精细化营销能力。统筹推
进客户开发工作，及时筛选发现用量稳

定、附加值高、行业发展前景好的潜力客
户，逐渐优化培育核心渠道。以价值为
导向，紧跟市场变化，灵活调整营销策
略，合理平衡长约、重点和非合约客户预
算份额，促进优质资源向高价值、高性价
比客户倾斜，实现战略客户创品牌、重点
客户稳渠道、非合约客户增活力。上半
年，对战略客户的销量占比 27.44%，同
比增长2.5%。

持续培育新的效益增长极。加大新
兴材料领域市场调研力度，协同生产企
业、科研院所，紧扣市场需求和客户痛点，
加快开发高附加值新产品，有效提升产业
链核心竞争力。与下游行业龙头、隐形冠
军企业深化战略合作，为客户提供“差异
化”增值服务和“一站式、一揽子、全过程”
解决方案，推动定制化产销进程全面提
速。上半年，完成定制化产品开发27个，
聚丙烯医用料、高压电缆料等高附加值产
品销量占比同比提高10.6%。

持续用好“两个市场”“两种资源”。
牢固树立产业链、贸易链整体经营思维，
携手化销国贸加强国际化经营战略和全
球大宗产品贸易链研究，全面提升原料
保障、资源获取、市场开拓和贸易能力。
上半年，芳烃条线出口业务实现量效双
增，甲苯、苯乙烯、间苯二甲酸等产品出
口量效指标均创历史新高。

（熊文晋）

化销华北
定制服务畅通销售渠道

本报讯 今年以来，炼油销售
公司充分发挥一体化、专业化优
势，持续强化市场研判能力，多
措并举拓市扩销创效，大力提升
市场影响力和原料保障力。上
半年，经营总量超计划完成，高
端定制化产品销量同比增长
96%，实现时间过半、任务过半。

深化产销协同机制，优化调
整产品结构。受外部环境影响，
全面摸排国内各区域民用液化
气市场容量，协调生产企业增产
民用液化气保供国内市场，4月
以来，月均增产民用液化气超 4
万吨。发挥商情信息专业化优

势，帮助生产企业做好成本核算
和效益分析，助力企业增效。敏
锐捕捉硫黄产品市场动态，抓住
市场变化趋势，携手企业推进生
产优化，助力企业在差异化方面
增收创效。

深化产销研用模式，提升产
品附加值。紧抓负极材料、碳素
等行业发展契机，不断巩固拓展
负极专用焦、预焙阳极专用焦、
针状焦等高端碳材料市场，持续
提升产品价值。紧密协同生产
企业，深入市场一线，开展客户
调研，广泛了解终端用户对产品
关键指标的差异化需求，并将信

息高效反馈至生产端，为优化生
产提供精准导向，助力企业利用
装置检修期间对焦化工艺实施
针对性改造优化，实现高端碳材
料量效齐升。上半年，高端碳材
料销量同比增长 167%，有效助
力企业增收创效。发挥东海牌
沥青资源核心优势，在西南、华
中、华东、华南精准布局 7 个改
性沥青委托加工点，不仅满足不
同区域对改性沥青规格、品质的
差异化需求，而且通过优化工艺
流程提高产品附加值，形成新的
效益增长点。

（王子玉 杜益军）

炼油销售公司一体协同拓市助企业增收创效

天然气分公司动态优化经营拓展发展新空间

今年以来，天然气分公司强化资源统筹，动态优化经营策略，拓展经营发展新空间，上半年主要效益指
标好于预期，整体运行稳中有升。持续拓宽国产优质资源供应渠道，大力推动上游气田存量资源应收尽收、
新增资源多收快收。创新开展国际化经营，因地制宜优化资源配置，推出“四大创新产品”“八大特色服务”，
常态化开展气液产品线上交易，实现客户需求与营销产品精准匹配。协同企业加快打造 LNG 加注品牌，优
化终端项目开发与管理机制，进一步拓展天然气价值链。合理优化项目建设节奏，大力推动新建设施运营
创效。图为 7月 22日天然气分公司华北销售员工与用户探讨供气方案。

魏宝来 摄 王卓然 毕秀梅 文

安徽石油精准拓市实现量效双增
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坚持市场引领
聚力价值创造

高国雪

当前，外部挑战显著增多，能源产
业格局深度重构，新能源加速替代与市
场竞争白热化并行。面对新形势新挑
战，石化企业要以系统思维推动拓市攻
坚，践行“市场导向、客户至上”理念，既
在存量市场中精耕细作，又在增量空间
中创新突破，以进攻姿态拓市场、提量
效，全力推动经营质量再上新台阶。

强化市场导向，深化供需联动。充
分发挥市场“雷达”作用，产销联动、量
价统筹推进拓市攻坚，细化客户服务，
着力增强市场竞争力。完善以销定产
柔性机制，通过市场需求预测反推装置
生产计划，根据市场变化建立完善弹性
排产模型。构建以产促销价值传导网
络，加快将炼化技术优势转化为定制化
产品开发能力，以高价值、差异化产品
创造新需求、引领新发展。

聚焦客户价值，重构服务体系。坚
持以客户为中心，推行全生命周期客户
管理，完善产品定制生产、定向开发快
速响应机制，满足客户差异化、个性化
需求，实现服务供给与客户需求演进同
频共振。打造“技术+商务”复合型服务
模式，针对战略客户组建产销研用一体
化服务团队，将技术服务深度嵌入客户
工艺流程优化全过程，增强战略客户黏
性。构建客户价值评价体系，从价格、
技术、合作等方面实施精细管理，推动
营销资源精准投放目标客户。

深 化 竞 合 思 维 ，构 建 协 同 生 态 。
深耕一体协同优化，坚持整体利益最
大化，创新产业链协同机制，探索新型
竞合模式，一体应对市场变化、一体提
升运转效能、一体推进创效攻坚，以合
作培育新增长点，以竞争拓展市场新
空间。

拓市增效既是攻坚战，又是持久
战。只有以客户为中心织密服务网络，
从“卖产品”转向“创价值”，用协同思维
打破管理壁垒，最大限度发挥一体化优
势，才能在市场攻坚战中赢得主动、赢
得未来。


