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Market Insights

编者按：
今年以来，面对化工市场供强需弱、行业盈利水平下降的不利形势，化工销售企业充分

发挥市场引领力，密切化工产业链协同和产销研用协同，实施精准化营销，取得了来之不易
的成绩。下一步，化工销售企业如何精准捕捉市场需求，以更好的技术服务、更优的产品解
决方案做好客户服务？本版推出炼化板块重塑优势、深度转型、拓市创效系列访谈第四期，
邀请部分化工销售企业负责人建言献策，敬请关注。

本版文字由本报记者 雷 蕾 熊文晋 许京龙 通讯员 杨 克 黄长水 于立娟 曹俊赟 秦黎明 彭锦阳
鲍元旭 胡 慧 聂柳玫 采访整理

全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销全力推进化工产业链协同拓市扩销
————————————————————————————————炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势—炼化板块重塑优势、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型深度转型、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、、拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈拓市创效系列访谈（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（（四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四四）））））））））））））））））））））））））））））））

嘉宾

邵勇青
化销华南分公司代表、

党委书记

徐善明
化销华北分公司代表、

党委书记

孔 全
化销华东分公司代表、

党委书记

于士如
化销华中分公司代表、

党委书记

问：在当前化工市场供强需弱的形势下，化工销售企业
需要充分发挥市场引领力。今年以来，企业在精准捕捉市
场需求、快速及时供给产品方面有哪些经验？

•化销华北通过建立市场信息灵敏反馈机制、强化量
化分析预判、全力开拓海外市场实现自营业务量增
长，芳烃条线出口业务实现量利双增。

•化销华东在捕捉市场需求上，打通信息收集到产品
投放的传导链；在快速供给产品上，依托区位优势
有效保障供应、高效获取资源。

•化销华南通过精准调研把握市场、快速响应抢占供
给先机、创新机制转化竞争动能，再生料和可降解
原料销量排名各区域分公司首位。

•化销华中通过深化“一企一制”服务、提升营销渠
道效能、强化市场信息传导，成功引领企业优化排
产，营销渠道进一步稳固。

徐善明：一是建立市场信息灵敏反馈机制。化销华北
畅通从网点客户经理、经销专员、区域经理到产品部销售经
理、产品经理的点、线、面全覆盖市场信息网络，建立通过协
同办公系统信息共享平台快速提报市场前沿信息的灵敏反
馈机制。

二是强化量化分析预判，精准捕捉商机。各产品条线
建立以产品经理为核心的经营团队，通过完善市场价格预
测研究框架与参数体系，找准影响价格波动的“关键因子”，
建立市场预测逻辑，精准开展市场研判。今年 1~7 月，化销
华北自营业务量同比增长超 30%。

三是全力开拓海外市场，提升资源获取能力。建立 24
小时市场监测体系，密切跟踪重点产品供需变化及新兴市
场动态，敏锐捕捉商机。与化销国贸、化工物流、生产企业、
上下游客户及供应商等产业链相关方保持高频互动，增强
原料保障、资源获取、市场开拓和贸易能力。今年以来，芳
烃条线出口业务实现量利双增，甲苯、苯乙烯、间苯二甲酸
等产品出口量利指标均创历史新高。

孔 全：在捕捉市场需求方面，化销华东致力于打通信息
收集到产品投放的传导链。各营销团队深入市场一线，充
分利用走访市场、参加专业展会等途径，聚焦重点行业、新
兴领域，准确把握市场脉搏、研判行业趋势。同时，化销华
东强化商情信息赋能经营决策，建立以《市场信息周报》《化
销华东快讯》为载体的信息共享机制，将一线有效信息迅
速、准确、高效地传递给区内生产企业。

在快速供给产品方面，化销华东加强与主流供应商、下
游龙头企业合作，持续巩固拓展采销核心渠道，强化自营资
源、进口资源获取，提升低成本保供水平；创新经营服务模

式，关注市场供需情况，推广苯乙烯、环氧乙烷代加工经验
做法，寻求外部装置加工合作机会，盘活区内企业装置负
荷，高效获取资源；凭借资源快速统筹能力，在 10 日内调拨
两批乙烯资源供应企业保障稳定运行，紧急筹措苯乙烯原
料帮助战略客户渡过库存危机。

邵勇青：一是精准调研把握市场脉搏。化销华南调研
辖区内各化工园区下游客户，精准掌握产业链需求变化与
客户原料缺口，形成调研报告，为靶向开发市场、优化服务
策略提供数据支撑；开展专题调研，深入分析华南市场供需
形势，制定应对策略。二是快速响应抢占供给先机。精准
捕捉行业动态，收集有价值市场信息，为企业实时传递市场
信息、价格信号。三是创新机制转化竞争动能。建立“市场
研判-订单确认-排产优化-研发保障”快速响应链，构建

“专家工作室+MPRC 小组+揭榜挂帅”创新体系，开发汽车
油箱料、PP（聚丙烯）透明料等新专产品超百种，再生料和可
降解原料销量排名各区域分公司首位。

下一步，化销华南将深耕境内市场“基本盘”，聚力拓市
场、全力做大量、强力优链条；开拓境外市场“新蓝海”，深化
海南自贸港政策研究，稳步打造海南、茂湛出口基地，抢抓
出口套利窗口期，加大优势产品出口力度；培育新兴市场

“增长极”，紧密对接科研单位，聚焦低空经济、机器人等新
领域联合攻关，抢占新兴材料产业高地。

于士如：化销华中把市场营销作为生命工程，聚焦主责
主业，向市场要增量要效益，全力提升量效水平。

深化“一企一制”服务。为优化区域协同，化销华中与
区内 7家生产企业签订服务责任书，建立产销高层定期交流
互访和公司领导班子成员对口服务机制，围绕拓市扩能、保
供降本、新品研发推广、优化运作等推进“助力企业高质量
发展”专项行动，每月跟踪通报进度。截至目前，所有项目
均有效推进，全力服务企业解决经营发展中的重点、难点和
焦点问题。

提升营销渠道效能。统筹开展走访市场与园区调研，
挖掘市场商机，提升客户走访质效，1~7 月累计走访客户逾
1100 家次；深化与行业前三大客户及“专精特新”小巨人企
业的战略合作，1~7月开发生产型客户 246家，公司战略客户
销售量占比达 40%以上，营销渠道进一步稳固。

强化市场信息传导。进一步优化市场信息收集与传递
机制，协同企业抓住“三夏”农时，提前部署化肥、农膜等农
资保供；紧急商情 3小时内传递至企业，引领企业优化排产，
6月底抓住下游短暂原料缺口，积极协调企业快速调整聚乙
烯生产，增销市场紧缺的乙烯单体 3600吨。

问：化工销售企业立足全产业链拓市扩销，如何发挥桥
梁作用，既挖掘客户需求帮助生产企业实现最优排产，又为
客户提供更好的技术服务、更优的产品解决方案？

•化销华北深化市场体系建设、强化产销协同，助力
生产企业科学排产；强化客户服务过程管理、突出
差异化和增值服务提升客户服务能力。

•化销华东以量化目标和效益为导向，助力优化排产
与新产品产销平衡；组建产销研工作组提供技术服
务、深化客户对接等，推动产品增收创效。

•化销华南通过统筹资源“一盘棋”、深耕服务“全链
条”、聚力融合“产销研”提升产业链效能，努力把
产品卖出当期最好价。

•化销华中坚持“基础 + 高端”战略、落实多维分级
衔接机制、精细“一户一案”个性化服务，实现为客
户降本、为产业链增效。

徐善明：化销华北在服务企业方面，紧跟市场走势，助
力生产企业科学排产。一是进一步深化市场研究与经营决
策体系建设。全方位增强政策信息和市场信息采集、分析、
运用能力，有效提升阶段性市场需求和产品效益测算精准
度。二是进一步强化产销协同。完善市场一手信息共享机
制，以及不同装置、不同原料、不同产品组合的边际效益测
算模型，联合区域内生产企业制定实施“一企一制”生产经
营优化项目，通过“排产时间差”“生产牌号差”“投放区域
差”组合运作，助力企业效益装置开满开足、产品增收创
效。上半年，协调企业转产、增产有效益的产品 6.4万吨。

化销华北在服务客户方面，一是强化客户服务过程管
理。建立“计划-执行-审核-评估”闭环客户走访管理流
程，定期分析客户开发、流失情况，并做好流失预警，有针对
性地消除价格、物流、产品质量等合作障碍。二是突出差异
化服务。深化市场调研和行业深耕，对战略客户、重点客
户、普通客户进行分层走访，跟踪解决不同规模客户的痛点
难点问题。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。三是注重做好
增值服务。与科研单位、物流服务商、金融机构、行业协会
等建立协同关系，为客户提供更加优质的技术研发、物流保
障、供应链金融等综合服务方案。

孔 全：今年以来，化销华东在服务企业优化排产上，坚
持突出量化目标和效益导向，聚焦经营优化、新产品开发、
资源保障，为区内生产企业量身定制“一企一制”服务方
案。精准测算阶段性市场需求和产品效益，帮助生产企业
动态优化装置负荷，科学排产，提升生产装置整体运行效
率。靠前调研市场态势，派驻营销人员驻点生产企业，细化
产销两端保障措施，助力镇海炼化聚丙烯投产后快速完成
首批产品开单销售，仪征化纤瓶片新产品连续 3个月实现产
销平衡。

在解决客户难题上，化销华东组建产销研工作组，联合
走访下游重点客户，提供技术服务解决客户问题、洞察客户
需求。持续深化合成材料“走进生产线/研究院”做法，邀请
客户走进区内企业和科研院所实地对接需求，共同解决难
题。完善产品定制生产、定向开发快速响应机制，满足客户
个性化需求，1~7 月开发定制化牌号 45 个。加强跨部门、跨
条线信息共享，为客户提供更多元化、更具价值的解决方
案，成功与多家行业头部客户达成合作。

邵勇青：一是统筹资源“一盘棋”。化销华南为华南区
内企业量身定制“一企一制”方案，每周跟踪并通报产销衔
接工作进展，引导企业平衡资源流向、优化排产。充分挖掘
企业效益装置产能，开展来料加工业务，保证生产企业排产
效益。大力开展产业链加工差套保、产能预售套保等新型
业务，助力企业装置开稳开好。二是深耕服务“全链条”。
建立高质量服务团队，积极搭建“行业客户-行业客户经理-
行业销售经理-产品经理-企业”链条架构，精准实施客户分
级走访，为客户提供“一站式、一揽子、全过程”增值解决方
案。联合研究院、生产企业探索采取“技术+服务+市场”策
略，战略客户实现同比增加。三是聚力融合“产销研”。精
心组织召开华南区域产销研协作优化研讨会、产品推介会
等，开展专题研讨、现场对接，实现新产品破冰销售，1~7 月
高附加值产品销量 124.54 万吨，占比达 36.7%，增速排名各
区域分公司第一。

下一步，化销华南一是向“拓”市场要效益，积极拓展增
量市场，推动整体市场占有率稳定提升；二是向“精”优化要
效益，加强行业深耕，高效反馈市场和客户需求，精准引导
装置分工、产品结构优化和质量提升；三是向“新”营销要效
益，持续创新商业模式和服务方式，通过产能预售、定制化
生产等，努力把产品卖出当期最好价。

于士如：化销华中优化产销协同机制，围绕供需两端，
聚焦强链、补链、延链等工作，抢抓市场机遇，成效显著。

坚持“基础+高端”战略。围绕行业发展趋势、头部客户
需求，开展高端产品 MPRC（产销研用）“揭榜挂帅”和新专
产品生命周期管理，紧盯功能膜材料、汽车、医卫、环保、新
能源等市场需求，以“把产品摆上货架”为目标，推进国产材
料顶替进口。

落实多维分级衔接机制。化销华中与区内生产企业建
立多维分层级产销对接机制。高层产销衔接明确攻关方
向，解决重大问题；部门层级产销围绕月度排产和优化运
作，建立“三定”工作清单，定内容、定责任人、定完成时限；
业务层级建立日常无边界工作小组，实现产销同频共振。

精细“一户一案”个性化服务。化销华中细分行业客
户，以定制化、专业化服务满足客户的个性化需求，1~7月合
成材料定制化牌号超过 40个。协同化工物流以平台思维提
供动态适配物流解决方案，开展固体小订单拼单、顺风船等
个性化服务，满足客户个性化需求，助客户降本，为产业链
增效。

问：组建专家型销售队伍，充分调动一线营销人员跑市
场的积极性，对于引导营销服务向高标准、高价值转型至关
重要。企业在销售队伍的培养、选拔和激励方面有哪些具
体做法？

•化销华北通过强化基本功训练和薪酬激励约束，实
行客户经理年度动态评级，有效增强员工专业能力
与团队价值创造力，拉动全产业链高效运转。

•化销华东深化学习型组织建设提升人员专业能力，
同时完善晋升和激励机制，打造能为客户提供深度
增值服务的专业化销售队伍。

•化销华南通过典型引路、跨界培养、创新激励强化
人才培养，全力打造懂市场、懂销售、懂生产、懂技
术、懂管理的高素质专业化华南兵团。

•化销华中通过优化营销人才队伍结构、拓宽人才成
长通道、激发人才活力，奋力打造高素质专业化一
线营销人才队伍。

徐善明：一是强化基本功训练，着力提升专业服务能
力。化销华北持续完善“教、学、练、战”一体化培训体系，全
面开展全员基本功训练。深化“揭榜挂帅”培养模式，充分
发挥市场营销专家的专业引领作用。

二是强化薪酬激励约束，着力提升价值创造力。一方
面，坚持奖金向一线销售人员倾斜；另一方面，建立“以绩计
分、以分计酬”全员绩效考核机制，实行月度、季度、年度考
核。同时，推动薪酬激励向业绩好、难度大、创效明显的团
队和项目倾斜。

三是实行年度动态评级，客户经理能上能下成为常
态。深化一线客户经理队伍管理体系建设，建立资深客户
经理动态调整机制，从高级客户经理中择优评定资深客户
经理，对考核不达标的资深客户经理取消资格并下调基薪
待遇。进一步拉大各层级客户经理薪酬待遇差距，切实增
强客户经理竞争意识，有力拉动全产业链高效运转。

孔 全：在打造专家型销售队伍中，化销华东建立公司、
部门两级培训体系，充分发挥专家队伍作用，开设“基本功
大讲堂”，依托“师带徒”技能比武、“人人有规划”培养平台
等，扎实开展实用性培训，以全员达标取证考试检验学习培
训实效。同时，选拔优秀营销人员赴生产企业锻炼，联合区
内企业开展市场论坛，与行业龙头客户建立产销用三方培
训平台，积极打造既熟悉产品技术又精通销售业务、能为客
户提供深度增值服务的专业化销售队伍。

此外，化销华东还完善优化排产增效评价激励方式，将
奖金与工作任务和质效硬挂钩，拉开同岗位收入差距。建
立客户经理晋升机制，根据业绩表现、能力素质，推优选拔
高级客户经理和资深客户经理。加大典型选树力度，开展
优秀营销案例评选，营造“比学赶帮超”氛围。完善精准容
错纠错、严格监督问责机制，提振员工干事创业的精气神。

邵勇青：一是典型引路增才干。化销华南建立以劳模
为组长的专家工作室，优选业务骨干加入，加强专家型销售
人才培养。二是跨界培养提能力。创新建立产销研人才联
动培养机制，接收企业、研究院驻点交流并选派一线业务骨
干参加培训、赴生产企业锻炼，进一步加强高素质专业化人
才培养。三是创新方式强激励。深化组织绩效与月奖发
放、组织绩效与个人考核、个人考核与奖金兑现“三个联
动”。打破“天花板”，创新增设首席、资深和高级客户经理。

下一步，化销华南将加强专家型销售队伍培养，重点加
大 MPRC、期货管理、系统操作等“三支队伍”培养，为支撑
新经济、石化 e贸、期货等新兴业务模式发展储备人才，全力
打造一个懂市场、懂销售、懂生产、懂技术、懂管理的高素质
专业化华南兵团。

于士如：化销华中奋力打造高素质专业化一线营销人
才队伍。一是不断优化营销人才队伍结构。选派优秀青年
人才到市场一线担任客户经理，为一线营销队伍注入“新鲜
血液”，客户经理占比由 22.1%提升至 26.3%。同时，组织开
展“专家带我走市场”活动，让专家“手把手”指导青年客户
经理开展营销服务，加速提升青年客户经理业务能力和服
务水平。二是大力拓宽营销人才成长通道。持续完善人才
成长制度，设置首席、资深、高级客户经理等职位，并配套设
置差异化的“任务包”，激励客户经理勇挑重担、积极作为，
推动营销服务质效齐升。三是持续激发营销人才活力动
力。聚焦价值创造，深化工效联动，加大奖金向一线倾斜力
度，通过设立资金创效、新产品奖等专项激励，鼓励客户经
理干事创业。

新闻会客厅
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