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川维化工实现
全国及重庆碳市场履约目标

以数智化为引擎
助推油气勘探提速
张 铭

《中国石化报》近日报道，经纬公司
胜利地质录井公司运用数智化技术为地
层做“高清 CT”，实现毫米级油气识别，
让油气藏的“蛛丝马迹”无所遁形。这一
实践印证：数智化已成为驱动油气勘探
高质量发展的重要引擎。

数智化转型，是破解痛点的“金钥
匙”。油气勘探是“在地下找油”的精细
活，数智化技术的突破，从根本上重构了
作业逻辑——以精准扫描替代主观臆
断，以实时传输替代人工周转，以定量分
析替代经验推断。在勘探难度不断加大
的当下，唯有让数据说话，才能在复杂地
层中精准定位油气“甜点”，为勘探工作
筑牢根基。

数智化赋能，为油气勘探重塑价值
维度。油气勘探的核心价值，在于以最
低成本实现最高效的资源开发。以往盲
目试油、无效压裂等问题，不仅造成人力
物力浪费，而且可能增加其他成本。而
数智化技术通过精准锁定油气层、有效
规 避 出 水 层 ，让 每 一 次 作 业 都 有 的 放
矢。更重要的是，数智化将每次勘探成
果转化为可重复利用的数字资产，为后
续开发提供持续性支撑。

数智化深耕，是能源行业的必然选
择。油气勘探的数智化转型，绝非单一
技术的简单叠加，而是涵盖技术研发、业
务融合、模式创新的系统性工程。唯有
紧盯行业痛点、聚焦科研方向，推动数字
技术与地质勘探深度耦合，才能避免“技
术空转”。

当前，数智化技术正深刻改写油气
勘 探 的 发 展 ，当 数 据 成 为 新 的 生 产 资
料，智能成为新的生产工具，油气勘探
必将在精准、高效、绿色的发展道路上
稳步前行。

沧州炼化产出
颗粒状食品级硫黄

本报讯 近日，沧州炼化食品级硫黄
质量提升项目一次开车成功，连续稳定
产出符合技术要求的颗粒状硫黄产品，
实现食品级硫黄产品升级。

沧州炼化原有硫黄成型机已连续运
行15年，所产硫黄呈片状且易破碎。为
精准响应市场需求，该企业结合用户反
馈与生产实际，于今年启动食品级硫黄
质量提升项目，通过更换硫黄成型机，对
生产系统进行全面升级。

沧州炼化制订“一设备一方案”施工
计划，对施工精度与安全标准实施严格
把控。技术人员反复调试运行参数，精
准掌控设备工况与产品形态。此次产出
的颗粒状食品级硫黄产品，纯度达标、形
态均匀，彻底解决了传统片状产品易破
碎粉化的问题，满足客户使用需求。

（张玉香 弋建梅）

南化公司稳定供氢
助区域企业降本优化

本报讯 今年以来，南化公司围绕集
团公司驻南京企业用氢需求，将制氢装
置稳定运行作为核心任务，通过优化装
置操作、强化设备运维等举措，持续释放
氢气产能。1月至 11月，累计外供氢气
超3.6万吨，同比增长225%，为区域企业
降本优化提供支撑。

氢气降本优化是集团公司部署的南
京区域生产经营优化项目之一。南化公
司充分释放煤制氢产能，为扬子石化、金
陵石化提供富余氢气，实现区域内石化
企业间氢气资源互联互通。

10月 29日，该公司单日氢气产量达
302 吨，刷新制氢装置投产以来历史纪
录，氢气综合能耗持续降低，居集团公司
同类装置领先位置，实现绿色发展与经
济效益双赢。 （郑 瑞 陈 婷）

华北石油工程
中东大包合同井刷新纪录

本报讯 近日，华北石油工程公司科
威特项目SP158队承钻的中东市场首口
大包合同井AH-0312井顺利完钻，钻井
周期13.35天，较甲方同区块历史纪录缩
短近2天，获得甲方高度认可。

该项目是公司海外业务从大修业务
转型至大包钻井业务的关键项目，面临
流程重塑、新设备磨合及复杂地质等难
题。该公司构建“前后方一体、多专业协
同”管理模式，指派专家驻队进行技术指
导，安全部门持续筑牢防线。该队骨干
员工发挥“传帮带”作用，强化中外员工
高效协同，优化钻具与泥浆性能，压缩非
生产时间。该井 80天完成设备大修、6
天验收开钻，施工效率居同期施工队伍
前列。 （叶 欣 张 波 李 秀）

化销华北“三个牵引”提升经营质效

化工销售推动全产业链拓市扩销

化销国贸深耕国际市场
实现出口量增长

本报讯 今年以来，面对国际经
贸形势严峻复杂、化工市场供需矛
盾加剧的双重挑战，化销国贸聚焦
主责主业，通过深耕国际市场、抓实
风险管控，全力推动“经营有效益、
增长有潜力、发展有价值”。前 11
个月，公司经营量同比增长20.3%，
出口总量同比增长 37.6%，增幅远
超全国化工品出口平均水平。

深耕全球市场，出口量效双
升。化销国贸扎实开展全球“扫市
场”行动，成功开发新客户 275家，
推动38家企业产品远销全球97个
国家和地区。其中，推动海南、天津
等四大出口基地产品出口量同比增
长48.6%；树脂、甲苯、邻苯、聚乙烯
醇等7个产品国内出口份额稳居第
一；高附加值合成树脂、生物基聚丙
烯等37种产品实现首次出口。

拓展采购渠道，筑牢成本优
势。围绕化工原料进口保供核心任
务，化销国贸推行“一企一案”精准
服务模式，精细对接各企业进口资
源需求与供应商信息。积极拓展原
料采购渠道、增强议价能力，助推化

工板块降本增效。
创新营销模式，提升经营质

量。面对市场变化，化销国贸从简
单价差模式向全价值链经营模式转
型，深入推进“长约与现货、头寸经
营与背靠背经营、期纸货与实货、加
工差与一般贸易、换货与直达、物流
与业务、财务与业务”有机融合，同
时创新物流运作模式，采用“集改
散”、一体化集港、拼船出海等方式，
物流降本成效显著。

深化机制改革，释放发展活
力。以快速响应客户需求为出发
点，化销国贸构建起17个全球产品
团队，建立起涵盖客户经理、方案经
理、产品经理、执行经理、物流经理、
财务伙伴经理、合规伙伴经理、人力
资源伙伴经理的全链条岗位体系。
在业务部门加强绩效与收入挂钩，
在职能部门推行“工资总额包干
制”，建立与“以客户为中心”理念相
配套的组织机构、岗位体系和考核
分配机制，工作效率与全员积极性
大幅提升。

（贾安琪）

本报讯 化销华南充分释放产
销研用一体化机制效能，通过深化
市场洞察、优化排产响应、聚焦高端
市场等举措，精准对接客户需求，打
通运营堵点，实现资源最优配置，赢
得客户好评。

以市场为导向，精准锚定需求
靶点。化销华南充分发挥市场“雷
达”作用，系统开展区内重点化工园
区调研，覆盖66个园区400余家客
户，形成 52份高质量调研报告，全
面掌握潜在客户信息与产业发展动
向。同时，与区域生产企业、科研院
所构建“一体化指挥、区域化联动、
协同化作战”机制，全年协同走访服
务客户240家次，在新专产品开发、
技术服务等领域精准响应客户个性

化需求。通过深挖定制化需求，为
客户新增定制化产品22个，覆盖包
装、电缆、管板材料、改性材料等领
域，推动产品结构持续优化。

以响应提效率，助力企业增收
创效。为实现市场需求与生产供给
无缝衔接，化销华南创新实施“公司
走访+日常沟通+月度对接”三级响
应机制，将市场信息收集与产销对
接环节前移，确保市场需求“第一时
间感知、第一时间响应、第一时间解
决”。在此基础上，建立“以销定产、
以产促销”柔性排产模式，结合市场
动态灵活调整生产计划。前 11个
月，完成优化排产 62次，其中广州
石化聚丙烯增产、茂名石化低密度
聚乙烯转产等案例均实现显著经济

效益。
以高端谋转型，锚定绿色发展

方向。在高端产品领域，化销华南
大力推行“揭榜挂帅”与产销研用项
目机制，推动高附加值产品销量占
比 提 升 至 37.4% ，同 比 提 高
13.4%。通过组建 POE（聚烯烃弹
性体）专项工作小组，加速新产品入
市进程，实现产销平衡。在绿色产
品领域，主动对接新能源汽车发展
趋势，联合下游企业开发高压油箱
材料，推动油箱料销量提升；完成海
南PBST（生物可降解聚酯材料）装
置开车与产品测试，该产品在新疆
棉田应用效果良好，实现生态效益
与经济效益双赢。

（秦黎明 许京龙）

化销华南产销研用一体化促高质量发展

本报讯 今年以来，化销华北坚
持以问题为导向，有效发挥市场预
测、行业需求、客户诉求“三个牵引”
作用，在营销策略落地、产品质量提
升、产品结构优化、新产品开发应
用、物流优化增效等方面取得积极
成效。前11个月，公司整体运行稳
定有序，经营总量超计划进度。

以市场预测为牵引，争创高水
平经营量效。发挥化工销售市场

“雷达”作用，完善市场研究与经营
决策体系，中短期市场预测准确率
提升 18%。紧跟市场走势制定营
销策略，同行比价、自营贸易量、库
存经营创效等重要指标同比大幅提
升。与化销国贸紧密协作，积极拓
展国际贸易新渠道，抢抓产品窗口

期，推动国内国际两个市场联动，助
推优势合成材料参与国际竞争。其
中，MTBE（甲基叔丁基醚）、甲苯、
间苯二甲酸等产品出口量同比大幅
增长。

以行业需求为牵引，发挥高水
平一体化优势。强化连接产业链上
下游的桥梁纽带作用，完善新产品
开发体系，成立15个产销研用专项
小组，高效衔接“基础研究—技术研
发—产业应用”全链条，为客户制定
耐 候 膜 专 用 料 34GL、超 纤 料
LD5200等 35个定制化产品牌号。
推动中天合创、天津石化等企业生
产高压聚乙烯涂覆料等 7个产品，
有力保障核心客户原料稳定供应。
携手科研院所研发CPP（聚丙烯流

延薄膜）电晕料、线性超高熔指注塑
料等高附加值新产品，打破进口产
品行业垄断。

以客户诉求为牵引，凸显高水
平服务价值。积极探索“三基”工作
在公司治理中的新应用新实践，结
合实际开展营销技巧、产品特性等
专业培训，持续强化一线营销人员
基本功。深化“以客户为中心”理
念，进一步推动“坐商”向“行商”转
变，客户走访量、战略客户销量同比
大幅增长。优化金融服务与物流保
障等配套措施，协助多家客户办理

“化销贷”业务，产品配送比例提升
至 95.8%。同时，通过提供技术创
效、数字化赋能等服务，推动客户满
意度持续提升。（张小颖 张 莉）

本报讯 化销华中紧扣“全产业
链拓市扩销”要求，持续稳资源、拓
市场、提份额、强引领，全力拉动全
产业链高效运转，前11个月完成年
度效益目标任务的113%。

坚持市场导向，提升“全链条”
竞争力和创效水平。发挥市场“雷
达”作用，创新建立“市场研判—营
销运作—回顾评价—优化提升”工
作机制，每月召开市场研判会，定期
开展创效等专题分析。今年以来，
公司 18个产品整体预测准确率提
升1.8个百分点，累计综合价差率高
于目标值。开展“助力企业高质量
发展”专项行动，推进华中区域 14
项产业链研究、47个化工园区和川
渝化工市场深度调研，累计向区内
生产企业传递市场信息、商情快讯
千余条，紧急商情1小时至2小时内
可传递到位，推动企业快速响应市
场变化，助力企业增收创效。

瞄准需求靶心，打造“长链条”
专业人才支撑体系。聚焦营销重
点领域、新兴业务，加强“专家型”
营销人才队伍培养。与生产企业
建立双向挂职机制，选派营销业务
骨干赴区内生产企业开展沉浸式
锻炼，通过“生产+营销”交叉培养
模式，促进全产业链协同创新。实
施“青年员工一线成长计划”，派驻
16名青年员工深入代表处、营销网
点等一线锻炼。持续开展“最强营
销”技能比武大赛、“专家带我走市
场”，强化“传帮带”效应。拓宽客
户经理成长通道，完善首席、资深、
高级客户经理选聘机制，强化工效
联动，充分激发队伍动力活力。充
分发挥产销研用小组、劳模创新工
作室作用，实施新专产品拓市创效

“揭榜挂帅”，为公司高质量发展夯
实人才根基。

（张康平 左 星）

化销华中全力拉动
全产业链高效运转

化工物流公司提升物流服务价值

化工物流公司发挥专业优势，拓宽物流服务领域，与系统内兄弟企业协作，提供安全高效的物流解决方案，增强
供应链韧性，推动专业化配送服务水平提升。图为日前一辆满载烷基苯原料的运输车驶出金陵石化罐装区，标志着
化工物流公司首次承揽金陵石化烷基苯原料配送业务。 孙亚楠 摄

本报讯 化销华东将市场营销
作为核心“生命工程”，全力攻坚创
效。前 11个月经营总量较时间进
度快3.1个百分点。

在产销协同上精准发力，为板
块增效提供坚实支撑。加速市场信
息的获取、传递与转化，针对生产企
业装置特点靶向施策，通过优化装
置分工、引导科学排产，打造差异化
矩阵，实现产品价值最大化。秉持

“大资源、大协同”理念，不断提升供
应链运行效率，前11个月为生产企
业提供低价优质原料98.6万吨。深
挖区域内装置潜力，积极开展安庆
石化苯乙烯、镇海炼化MX-PX（混
二甲苯-对二甲苯）等委托加工业
务，提升了产业链运行质效。

在精准营销上持续加力，不断
增强市场引领能力。深入开展拓
市扩销，市场走访已完成年度计划
的 133%，重点加强对化工园区及
产业集群地区的调研与客户开发，
成功开发新客户 163 家。严格落

实“以客户为中心”经营理念，大力
推行差异化营销，前11个月合成材
料 高 附 加 值 产 品 销 量 占 比 超
44.4%。通过深入推进合成树脂行
业营销改革，搭建产销研用一体化
平台，持续巩固并拓展战略客户合
作，将多品种、多牌号产品导入涂
覆、核电等新市场、新领域，推动上
海石化超高压电缆基料实现稳定
量产。

在队伍建设上集中发力，锻造
专业化营销铁军。积极组织全员参
与化工销售基础知识达标测试，开
展规章制度“大考试”，举办“基本功
大讲堂”，切实夯实营销人员业务基
本功。通过完善各产品线市场研判
机制，依托月度市场研判会、季度市
场论坛等平台，提升营销人员的市
场分析与判断能力。构建多维度专
业化培训体系，聚焦制度应用、客户
服务、AI技术应用等核心领域，全
面提升队伍业务硬实力。

（张一驰）

化销华东抓好市场营销
“生命工程”攻坚创效

聚焦 着力点
编者按：集团公司年中工作会议提出，化工销售要立足全产业链拓市扩销、创造价值。

洞察市场动态，挖掘客户需求，完善快速反应机制，牵引企业提高产销对接效率，打通运营

堵点，实现最优排产。组建专家型销售队伍，引导营销服务向高标准、高价值转型，完善战

略客户资源应急保障机制，打造互信互利的命运共同体。本版分享几家化工销售企业在推

动全产业链拓市扩销方面的实践，敬请关注。

本报讯 近 日 ，川 维 化 工 完 成
2024年度重庆碳市场碳排放履约，标
志着该企业实现全国及重庆碳市场
年度履约目标。

川维化工自2015年起被纳入重
庆市试点碳市场温室气体重点排放
单位，2020年起其热电装置被划入全
国碳市场，每年需在两个市场开展碳
排放盘查、核查及履约工作。截至目
前，已连续 11年完成重庆碳市场履
约，连续5年完成全国碳市场履约。

近年来，川维化工聚焦“双碳”目
标，构建全流程碳排放管理体系，将
碳管理深度融入生产经营各环节，通
过淘汰低效产能、技术革新、节能改

造等举措，从源头狠抓节能降碳工
作。建立覆盖全生产链的数据追溯
机制，常态化开展碳排放盘查培训，
强化数据采集、核算、核查全链条管
控。依托常态化数据核查与动态监
控，实现碳排放全流程精细化管理，
为绿色低碳转型发展筑牢坚实基础。

同时，该企业强化碳资产管理，
精准解读两个碳市场碳配额政策、动
态研判碳市场情况，积极参与碳交易
市场运作。目前，企业持有的剩余碳
配额可顺利结转至下一履约年度，实
现碳资产保值增值，将公司在节能降
碳领域的实践成果转化为实实在在
的经济效益。 （曲 凯）

（上接第一版）

扎马步焊管子？“中国功夫”
了不起！

乌干达培训基地的操场上，60名

当地学员排成方阵扎马步。“刚开始他

们笑我，说像是搞武术训练。”汪宏辉

回忆道，“直到拿焊枪时手不抖了，他

们才明白扎马步有助于练稳劲儿。”

汪宏辉让学员用焊枪夹着毛笔

在纸上画波浪线，“腕力练好了，熔池

才能走得匀”。之后，受益于“毛笔描

红法”的学员卡鲁吉，第一次焊出合

格焊口时，不禁蹦起来喊道：“中国功

夫，了不起！”

“带徒弟就像调参数。”汪宏辉比

喻道，“有的得用大电流猛攻，有的得

用小电流细‘煨’。”徒弟汤克刚在川

气东送项目焊出100%合格率，徒弟

徐燕拿下了扬州技能大赛冠军……

汪宏辉还会定期给徒弟发“错题本”，

谁焊废了焊口，就把问题写上去，下

次不许再犯。

在沙特MGS项目，汪宏辉带领

团队与其他参与项目的国际公司飙

速度。“人家单口焊 18分钟，我们就

琢磨怎么压到15分钟内，”他指着存

在手机里的对比表，“组对流程经优

化缩短3分钟后，对口器撤出再快一

分半钟，效率就提上来了。”

还有一次，他带队在沙特阿美公

司的严苛要求下，单周焊完 160 道

1422毫米焊口，把所有参与项目的

企业甩在身后。“现在轮到他们来取

经了，”汪宏辉笑得像个孩子，“有个

沙特工程师问我，你们中国人的焊枪

怎么那么准，是不是自带卫星导航？”

随着在业内名气越来越大，不少

外企抛来橄榄枝。“有次猎头说给配

车配房，”汪宏辉摆摆手，“我就问他，

能让我带徒弟吗？能把操作法写进

你们工艺吗？”

对方愣住了，他却笑得坦荡：“我

是中国石化‘煨’出来的，这辈子哪儿

也不去，就在这里跟焊枪杠上了。”

32年来，汪宏辉累计焊接 3000

多公里管线，超过从北京到乌鲁木齐

的距离。汪宏辉的创新工作室像个

“焊工梦工厂”，已获得 18项国家专

利授权，制定了 80多项焊接工艺规

程，取得国内焊接效率提升 40%等

成绩。

即使有了这么多成绩，他最看重

的还是工具箱里那把用了15年的焊

枪。“每次焊出完美焊口，比啥都开

心。”已过知天命之年的汪宏辉，如今

仍在沙特项目工地奔波，他的最新目

标是攻克1626毫米口径管道完美焊

接难题，“我觉得我们手中的焊枪，连

接着中国制造的脊梁。”


