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日前，一辆跨越大半个中国的万
米测井绞车，稳稳驶入经纬公司胜利
测井公司巴州分公司基地。车门打
开，两位“快递员”——55岁的孙久忠
与50岁的方亮相视一笑，沙哑的嗓音
里透着完成使命的释然：“‘快递’准
时送达！”

这不是一份普通快递。这台自
重数十吨、长十余米的万米测井绞
车，是塔里木盆地万米超深井施工的
关键设备，必须尽快运抵现场。而设
备远在 3500 公里外的山东东营，时
间紧、路途远、难度大。

而当下，唯一有资质驾驶这台

“巨无霸”特种车的是有29年驾龄的
方亮，但单人长途驾驶风险大。就在
大家一筹莫展时，熟悉进疆全线路
况、同样有驾驶资质的孙久忠主动请
战：“我马上回山东，和方亮搭档，人
歇车不停，保证按时送达！”

孙久忠立即乘最早的航班从新
疆赶回山东，顾不上休整，两人迅速
对绞车进行全面检查，从胎压、刹车
到油路、电路逐项核验，将精密仪器
用防震材料仔细包裹固定，做好万全
准备后，即刻踏上西行之路。

72个小时极限穿越，一路寒潮相
伴，两人深夜休整、凌晨出发。为防
止负35号柴油凝结，他们定好闹钟，
每两小时轮流热车。途中他们以方

便面、火腿肠充饥，全程专注驾驶，不
敢有丝毫松懈。

3天后，车辆顺利抵达库尔勒基
地。团队迅速完成设备查验、调试，
确认状态完好。孙久忠和方亮再次
出发，护送设备直达塔里木盆地施工
井场，为超深井施工提供保障。

3500公里日夜兼程、分秒必争。
两名员工用坚守与担当，完成了一场
与时间赛跑的“使命必达”。

3500公里的“使命必达”
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差异化经营推动充电业务量效双升

北京石油推进加能站亮化微改造
本报讯 2月 28日晚，北京石油崇

文门加能站灯火璀璨、整洁规范，明
亮灯光映照下的中国石化标识格外
醒目，成为繁华商圈内一道亮眼的城
市风景线。这是北京石油推进加能
站亮化微改造工程的生动缩影。

北京石油高度重视加能站形象
提升工作，将其作为服务首都发展、
助力公司二次创业、增强市场竞争力
的重要抓手，通过逐站摸排经营情况

与客户需求，优先选择车流量大、区
位优势明显、品牌展示作用突出的站
点先行先试，精准筛选33座站点分批
推进改造。

以亮化微改造为切入点，统筹推
进形象提升、服务升级、品牌增效。该
公司按照“精打细算、量入为出、增量
为先、分类实施”的改造思路，坚持“微
改造、重实效”理念，全力推进加能站
亮化微改造工程。改造工作聚焦罩棚

檐口、照明灯具、油品灯箱等关键场
景，坚持统一标准，优化设计方案，选
用环保节能新材料，实现低成本投入、
高品质提升、高效率落地。截至目前，
已完成北京市二环路沿线、三环路沿
线、高速公路出入口、城市副中心等地
的14座重点站点改造，推动一批老旧
站点焕新出彩，形成可复制、可推广的
亮化微改造经验。

（王 玲 李 莹）

江苏南京石油优化充电设施布局，聚焦高车流量区域拓展充电项目，前两个月充电量同比大幅增长
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深耕产品价值
开辟创效新空间
梁 静

近日，《中国石化报》报道，炼油销售
公司充分发挥产销用一体化优势，推广
高附加值产品，助力河南炼化抗车辙母
粒产品 2025 年销量比上年增长超 40%。
这一生动实践表明，在行业转型发展的
关键期，企业须以价值为导向，深耕细分
市场、持续推动产品升级，摆脱同质化竞
争桎梏，开辟创效新空间。

聚焦价值升级，提升产品竞争力。当
前，石化产品供给日趋饱和，行业竞争已
从规模比拼转向价值较量，深耕产品价值
成为企业突围的关键。企业应立足技术
前沿，深挖下游应用场景的潜在需求，通
过优化原料选择、改进生产工艺、强化质
量管控等举措，持续提升产品性能与适用
性，推动产品突破传统应用边界，切入高
端市场，培育差异化竞争优势。

深化协同联动，激活产销一体化效
能。产品价值的充分释放，关键在于打
通从研发、生产到市场的全链条转化通
道。企业须打破内部流程壁垒，构建以
市场为导向的快速响应机制，搭建跨部
门协同平台，实现客户需求向研发、生产
环节的精准传递，确保产品研发、生产始
终紧跟市场趋势。同时，强化物流配送
与终端服务保障能力，确保产品稳定交
付、价值精准兑现，将产销用一体化优势
转化为产品竞争力。

深耕市场需求，锚定价值创效突破
口。价值创造的根基在于贴合真实客户
场景，脱离市场需求的产品升级难以实现
长效创效。企业须转变发展思维，主动下
沉细分市场，精准识别不同客户群体的痛
点与个性化需求，灵活调整营销策略与服
务方案，推动从被动供给向主动适配转
型，实现产品销量与效益双提升。

广州石化与北大深研院
签署科技合作框架协议

本报讯 日前，广州石化与北京大学
深圳研究生院在深圳签署科技合作框架
协议。

此次合作旨在探索校企协同创新范
式，汇聚双方优势资源，攻克产业技术难
题，助力中国石化构建“一基两翼三链四
新”产业新格局，为服务科技强国建设、
实现“双碳”目标及区域经济高质量发展
提供坚实科技与人才支撑。双方将秉持
开放共赢、协同创新理念，通过资源整
合、优势互补，共同打造产学研深度融合
创新平台。

（黄敏清 何尔炫）

福建石油深耕市场
开拓直分销业务

本报讯 今年以来，福建石油聚焦客
户需求，深耕终端市场，截至 2月 28日，
直分销量同比增长64%。

该公司坚持以客户为中心，建立分
级分类走访机制，每月开展客户全覆盖
走访。针对不同客户群体，组建专项走
访小组，深入了解客户经营状况、用油需
求及痛点难点，一对一制定服务方案，全
力扩大客户规模。持续优化售后服务体
系，筑牢业务发展“护城河”。在油品配
送环节，优化运输路线、提升配送效率，
保障油品及时安全送达；在售后对接环
节，建立常态化回访机制，及时了解客户
用油体验，快速处理反馈问题，持续提升
服务质量。此外，公司结合市场情况动
态调整营销策略，创新营销模式，推出贴
合客户需求的个性化服务，进一步增强
市场竞争力。

（张璐婕 游 星）

山东济宁石油
机出汽油销量增长

本报讯 为全力保障春运期间高峰出
行，山东济宁石油统筹推进安全保供、资
源统筹等重点工作，通过全链条协同发
力，机出汽油销量同比增长6.5%，排名省
公司第一。

该公司扎实开展安全检查，聚焦冬
季“七防”等重点领域排查风险，层层压
实安全责任。强化多部门协同联动，建
立信息实时共享机制，启动库存动态预
警，提前备足汽油资源，保持全区站点高
库存运行。结合车流高峰，划分站点保
供等级，优化资源配送路线，重点保障国
道、省道沿线供应。面对需求骤增压力，
启动专项帮扶行动，组织志愿者下沉一
线协助开展车辆疏导、商品陈列等工作，
有效缓解基层高峰作业压力，为经营量
效双增提供支撑。

（黄子珈）

本报讯 2月 28日，由胜利油田
石油工程技术研究院攻关形成的低
渗透油藏CCUS气窜裂缝滤饼封堵
技术，在纯梁采油厂高 892斜 23井
组成功应用。截至目前，该技术已
在5个井组成功实施封堵调控措施，
措施成功率达100%，部分井组措施
后有效周期已超过一年，为齐鲁石
化—胜利油田百万吨级CCUS示范
工程项目平稳、高效运行奠定了坚
实基础。

自2025年起，攻关团队通过油
藏动态分析、前期现场试验和室内
物理模拟，明确了 CCUS开发过程
中气体窜逸的关键控制因素，突破
了以往研究的局限，为针对性开展
技术攻关指明了新方向。

以这一认识为支撑，攻关团队

创新提出系列理论及配套方法，大
幅提升裂缝通道的封堵效果、延长
措施有效周期。在新理论指导下，
攻关团队进一步自主研发出低成
本、高膨胀性的黏土基裂缝封堵体
系，突破传统单井裂缝封堵的经济
限制，使大规模、精准化的裂缝治理
在经济效益上成为可能。

此项技术的成功应用，标志着
胜利油田在应对二氧化碳驱替气窜
难题方面取得关键进展，不仅提高
了 CCUS措施的有效率和持续性，
而 且 大 幅 降 低 了 施 工 成 本 ，为
CCUS 技术规模化、效益化推广提
供了切实可行的技术支撑与成本优
化方案，助力我国 CCUS产业高质
量发展。

（任厚毅 宋岱锋）

胜利油田CCUS技术应用实现新突破

本报讯 近日，上海石化作为全
国首批水权出让委托参与单位之
一，成功将2026年富余取水权交易
至江苏省、浙江省相关企业，完成上
海市取水权行政管理服务信托的首
笔跨区交易，助力区域水资源优化
配置。

据悉，该信托是我国首个水权
信托，在上海市水务局指导下，由上
海环境能源交易所于2025年 4月 9
日正式推出，并经国家金融监督管
理总局核准实施。其作用是通过信
托机制破解企业弹性用水需求难
题：节水企业可将富余取水权委托
信托公司集中管理，并按比例享有
受益权；信托公司作为统一持有人，
通过标准化交易流程，将取水权合
理分配给有临时用水需求的企业，

同时按期向受益人分配收益，有效
盘活闲置水资源资产，实现水资源
高效利用。

“十四五”期间，上海石化聚焦水
资源集约利用，通过产业结构调整及
一系列节水攻坚措施，有序推进主管
网改造、水处理回用率提升、回收系
统优化、处理流程优化改造等重点工
作，系统节水成效显著。2025年，该
公司工业取水量较 2020 年下降
30%，充足的富余取水权为此次参与
首笔水权交易奠定基础。

上海石化首次开展此项创新业
务，通过出让年度富余取水权，积极
助力上海市实现区域水资源优化配
置与市场稳定供给的双重目标，为
行业水资源集约利用提供了借鉴。

（孙韶峰）

上海石化完成首笔水权跨区交易

本报讯 日前，碳科公司成功为
中韩石化完成国内首个生物基苯碳
足迹核算工作，为中韩石化下游客
户的产品在全球供应链中获得绿色
准入、实现低碳合规提供了重要支
撑，获下游客户广泛认可。

生物基苯作为生物基化工产品
的重要品类，其碳足迹核算在实际
落地过程中，普遍面临核算边界界
定、关键数据匹配、上游因子获取等
行业难题。尤其在生物基产品与化
石能源产品共线生产的场景下，若
沿用常规核算口径，难以凸显生物
基产品的绿色价值。

对此，碳科公司主动作为，组织
专业技术力量开展系统攻关，最终

形成符合国际客户核查要求的生物
基苯碳足迹核算方案，建立起从边
界界定、数据归集，到因子选取与溯
源核验的全流程方法体系。该核算
成果在复杂工况与多源数据条件
下，实现了核算口径统一、过程可追
溯、结果可核查，为下游客户审查及
产品市场应用提供了可靠依据。

此次国内首个生物基苯碳足迹
核算的成功完成，不仅填补了我国
在该领域的实践空白，而且为后续
各类生物基产品碳足迹核算工作提
供了可复制、可推广的经验做法，对
推动生物基相关行业绿色低碳转
型、提升我国生物基产品国际竞争
力具有重要意义。 （斯 容）

碳科公司完成国内首个生物基苯碳足迹核算
本报讯 今年以来，浙江石油加强

充电服务保障，为群众出行提供坚实
的能源支撑，截至2月底，该公司日均
充电量较去年同期增长119%。

为确保充电设施稳定高效运行，
浙江石油全面开展充电站点及设备隐

患排查与维护保养，优化运维调度机
制，确保设备始终处于最佳运行状态。
各重点充电站实行专人值守，有效提升
场站通行效率和用户充电体验。各站
点依托司机之家、爱心驿站，为广大车
主、货车司机和户外劳动者提供热水供

应、出行咨询等便民服务。此外，积极
组织志愿者下沉一线，在高峰期支援重
点充电站，协助开展车辆引导、秩序维
护、充电操作指导等工作，充实现场服
务力量，持续提升充电服务保障能力。

（富鑫鑫 徐 婕 翁丹妮）

浙江石油日均充电量实现同比增长

扬子石化高附加值产品占比大幅提升

今年以来，扬子石化紧扣年度生产目标，以效益为中心、以市场为导向，强化生产统筹与计划管控，科学优化排产方
案，优先排产高附加值、高市场需求产品。截至 2月底，高附加值产品占比较年初大幅提升，为全年产品向高端化、专用化
转型筑牢坚实基础。图为员工检查新产品外包装。 达 军 摄

本报讯 今年以来，福建联合石化
紧贴冰雪经济市场需求，持续提升冰
雪运动装备原料高纯石油苯供应能
力，为下游冰雪运动装备产业提供稳
定原料支撑。

该公司紧盯市场变化，立足产业

链源头强化原料保供，通过优化生产工
艺、深挖装置潜能，推动高纯石油苯产
量提升、供应量持续增加，切实保障冰
雪装备生产企业原料供应。该公司持
续优化生产调度，精细调整芳烃装置运
行参数，实施精益化操作管控，其生产

的高纯石油苯产品纯度保持行业领先，
关键杂质控制达国际一流标准。由该
高纯石油苯加工制成的高性能尼龙材
料，具备高强度、耐低温、耐磨抗撕等特
性，广泛应用于滑雪服面料、滑雪板固
定器等冰雪装备。 （张春倩）

福建联合石化紧贴市场增产高纯石油苯

郁敏洁 叶钊显

“不管是上下班通勤充电，还是跑
长途中途补能，总能在中国石化加能
站找到合适的充电桩，价格也划算！”
经常驾驶新能源汽车往返南京与周边
城市的市民陈先生，对江苏南京石油
的充电服务赞不绝口。

今年以来，江苏南京石油积极优
化充电设施布局，聚焦高车流量区
域拓展充电项目，建设、收购、租赁、
直连并举推动充电网络均衡覆盖，
累计建成自营充电站 87座。截至 2
月底，充电量同比增长 129.6%，单日
充电量突破 20万千瓦时，排名省公
司第一，实现网络规模与运营质量
同步提升。

双站联动引导客户分流

“过去在清凉门站充电，排队是常

事。现在打开‘石化易电’小程序就能
查看周边站点充电桩的空闲情况，不
用排长队了！”家住南京清凉门大街的
王先生说。这份便利的背后，是南京
石油在充电网络布局与运营策略上的
持续创新。

为优化资源配置，破解高峰期排
队、低峰期闲置的运营矛盾，该公司创
新打造“核心＋辅助”双站联动模式，
核心站集成加油、充电、休息、购物、咖
啡、车生态等综合服务，提供高品质服
务体验，辅助站则聚焦基础充电服务，
通过清晰定位站点功能，智慧引导客
户有序分流。

“过去清凉门片区核心站高峰期
常排长队，如今相隔仅一公里的辅助
站投运后，有效分流了各类客户，核心
站压力明显减轻，客户整体满意度也
同步提升。”清凉门片区经理黄庆生
说。目前，全市已建成 21 组组合站
点，协同运营成效显著。

聚焦场景精准服务客户

“自从有了充电站，我每天提前在
群里跟站长预约，卸完货就过来充电，
再也不用跑很远找充电桩，效率高、很
省心！”常在南京石油龙潭物流园加能
站充电的重卡司机陈师傅说。

龙潭物流园区作为重要货运集散
地，场内车辆以 LNG 和柴油货车为
主。随着新能源重卡保有量持续增
长，周边充电设施缺口日益突出。为
补齐物流重卡充电设施短板，南京石
油主动靠前服务、精准布点，在龙潭物
流园投运重卡充电站，配备重卡超充
枪，有效填补了园区充电服务空白，为
园区往来重卡、商用车提供高效补能
服务，获得司机群体广泛认可。该站
投运以来，充电量持续攀升。

与此同时，该公司积极对接交通、
住建等部门，全面调研区域内充电设

施布局情况，并依托大客户经理体系，
深入挖掘物流重卡客户需求。通过实
地走访南京北站、禄口物流基地等重
点场景，精准把握新能源物流运输补
能需求，在多个区县加快推进重卡超
充站规划布局，着力解决物流重卡充
电难、充电慢问题，持续缓解新能源车
主充电焦虑。

融合营销增强客户黏性

“我一般中午来充电，这个时间段
电价比周边其他站点便宜，而且经常会
有员工介绍优惠活动，上次兑换了一袋
大米，很划算！”网约车司机王师傅是南
京石油中和路加能站的老客户。王师
傅口中的优惠与积分兑换，正是该公司
开展融合营销的具体举措。

今年以来，该公司将充电业务运
营重心从价格比拼转向客户长期留
存。通过深化社群运营，建立网约车

司机等专属群，精准推送充电优惠、错
峰充电提示，培养充电用户。同时，借
助客户反馈持续优化场站充电秩序与
服务体验，针对网约车司机反映的“充
电等待时无休息区域”问题，在重点场
站增设休息座椅，进一步提升了客户
充电体验。

为进一步稳定客流，该公司还同
步开展充电积分兑换商品等营销活
动，将临时充电客户转化为长期稳定
客户。

现场服务方面，该公司定期在重点
充电场站开展营销能力提升专项活动，
强化员工充电服务能力与营销技巧，引
导员工在做好充电服务的同时，主动开
展电卡推广、优惠告知，实现充电运维、
客户服务、市场拓展一体化推进，有效
稳定日均充电量、提升设备利用率。截
至目前，南京石油充电会员转化率排名
省公司第一，以高黏性客户群体支撑充
电业务量效双升。

元宵佳节前夕，河南南阳石油在加能站爱心驿站开展暖心送元宵活动，
为环卫工人送上温暖，驱散早春寒意。图为 2月 28日南阳石油宛城溧河站员
工为环卫工人端上热元宵。 姜明武 摄 赵 畅 文


