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塔河炼化2号序列装置
检修实现时间任务双过半

本报讯 日前，塔河炼化2号序列350
万吨/年原油加工装置检修改造工作全面
提速，各检修项目开工率达 100%，整体
施工进度稳步突破 50%，圆满实现检修
时间、攻坚任务双过半阶段性目标。

本次四年一度系统性大检修于 3月
中旬全面启动，涵盖常减压、加氢、连续
重整、异构化等多套重点装置，统筹开展
设备深度维保、安全隐患治理、工艺升级
改造等重点工作，具有施工点位多、交叉
作业密、技术要求高等特点，是夯实装置
长周期平稳运行根基的关键任务。检修
前期，塔河炼化科学统筹谋划，细化检修
实施方案，合理调配人力、物资等资源，
提前完成脚手架搭设、管线预制、方案交
底等各项前置准备，为检修高效开展提
供有力保障。 （邓欣艳 曾 悦）

物探院勘探技术
获国家发明专利授权

本报讯 近日，由物探院自主研发的
分布式声学光纤传感波场响应特征正演
模拟方法，获国家知识产权局发明专利授
权，为油气勘探技术升级提供支撑。

该研究院科研团队针对传统光纤传
感研究中缺乏正演实验、参数易受仪器
干扰等行业痛点，开展专项攻关，建立起
覆盖全类型波场的质点速度与光纤传感
响应公式体系，创新融合多种技术实现
光纤传感波场响应的精准正演模拟。该
技术有效突破了传统方法依赖现场实
验、易受仪器干扰的技术瓶颈，大幅提升
了物探理论研究深度与数值模拟精度，
可广泛应用于地球物理勘探观测系统设
计、地震数据处理及复杂油气藏探测等
领域，具有极高的工程应用价值和广阔
的产业化前景。 （郑 伋 戚 宾）

辽宁大连石油
精准拓市推动扩销增量

本报讯 今年以来，辽宁大连石油锚
定年度经营目标，聚焦市场攻坚、客户深
耕、现场提效多维发力，多措并举扩销增
量、提质创效。一季度，成品油经营总量
同比增长12%，直分销量同比增长11%，
两项经营指标均排名省公司第一。

该公司坚持精准拓市思路，全面摸
排区域市场，细化梳理潜在客户，落实领
导班子带头走访机制，精准对接客户用
油需求，持续深化客情维护，稳步扩大直
分销市场覆盖面。精细化做好资源统筹
管控，搭建每日联动、实时跟进调配机
制，强化应急保供响应能力。针对高峰
期车流集中、人手不足等痛点，常态化开
展职能部门下沉一线帮扶，优化现场服
务流程，有效提升车辆通行效率与客户
消费体验。 （曲瑞睿）

贵州六盘水石油
LNG零售量同比大幅增长

本报讯 今年以来，贵州六盘水石油
将LNG业务作为拓市增效抓手，抢抓清
洁能源市场机遇，深耕终端客群，优化网
络布局，升级增值服务，全力做大天然气
经营规模。一季度，LNG零售量同比增
长 178%，增速排名省公司前列，新能源
市场开拓成果丰硕。

该公司精准研判区域货运市场动
态，成立专项攻坚小组，常态化摸排重卡
通行线路，实地走访货运司机，精准掌握
用气需求与消费痛点。结合车流分布特
点，科学优化加气网点布局，完善站点网
络覆盖。强化精准营销推广，依托高速
公路沿线站点加大宣传引流力度。升级
司机之家配套服务，丰富便民服务举措，
以优质体验增强客户黏性，持续巩固
LNG市场竞争优势，为企业多元化经营、
提质创效注入强劲动能。（赵 斌 王必绚）

创新营销破圈 拓展车生态服务新场景

江苏石油

聚焦 着力点
编者按：集团公司工作会议提出，要打好市场营销攻坚战。采取针对性举措，大力拓市扩销增效，确保跑赢大市、领先同行。创

新营销理念，把成品油、天然气、化工品三大销售打造成黄金终端，培育更多销售单项冠军。本期刊发几家石化企业贯彻落实集团公
司工作会议精神、奋力打好市场营销攻坚战的生动实践，敬请关注。

奋力打好市场营销攻坚战

本报记者 何 康 通讯员 李奕函

“现场看苏超，顺便把保养订了，
还能享95折，真划算！”4月18日，在
宿迁赛场外的“宿货优品，苏超大集”
现场，车主王先生和其他球迷一道，
驻足在“易捷养车”展位咨询养车套
餐权益，当场享受专属优惠。工作人
员热情讲解、演示操作，不少球迷现
场咨询购买，一招锁定省心养车。这
是江苏石油借势区域热点活动、拓展
车生态服务场景的生动实践。

今年以来，江苏石油将车生态
作为营销创新的重要阵地，将车生
态建设与品牌传播深度结合，通过
赞助“苏超”联赛，让“易捷养车”品
牌借助赛场热度持续升温，有效提
升品牌影响力，为车生态业务拓展
注入强劲动能。一季度，江苏石油

车生态业务销售额同比增长 27%，
客户满意度创同期新高，成为企业
转型发展的亮眼名片。

该公司围绕客户日益丰富的出
行需求，着力构建“店—链—生态”运
营体系，精心打造“一站式车管家”服
务平台。通过贯通车险、维修、保养
等全价值链服务，精准聚焦四类重点
客户群体，为车主提供涵盖能源补
给、维修养护、便捷生活等多场景的
综合服务体验，全方位满足车主多元
化需求。

“这次自驾来江苏，全程靠易捷
养车的一站式服务，加油、养车不用
愁，还能顺便品尝地方美食，太贴心、
太方便了！”一位来自山东的车友参
加中国石化“易捷出行，烟花三月下
扬州”车友节自驾游活动时分享。

在借助“苏超”联赛实现品牌破圈

传播的同时，江苏石油还以自有IP为
载体，持续深化场景体验、放大营销效
能。该公司将“车友节”IP与地方文旅
资源深度融合，创新打造“加油+养
车+文旅”一站式服务链，让车生态服
务融入自驾出行全过程。从宿迁石油
易捷便利店的“苏品苏货”特色供应、
淮安石油“石化易厨”的淮扬风味体
验，到扬州石油钣喷中心的专业车辆
养护服务，每一个场景都彰显着服务
温度，既完善了自驾出行服务闭环，也
进一步拉近了与客户的距离。

从借势区域赛事拓宽传播渠道，
到深耕自有 IP构筑特色服务场景，
江苏石油始终以客户需求为导向，不
断优化营销模式、深化价值创造，推
动“易捷养车”品牌迭代升级，在车生
态服务新赛道上稳步前行，为企业高
质量转型注入新活力。

本报记者 舒志国
通讯员 倪潇俐 虞 剑 邱丽莉 古思诗
王佳晶

“我们主动上门对接，就是要摸
清客户需求、解决客户顾虑，用实打
实的服务赢得信任。”浙江杭州石油
经营管理部经理虞一鸣说。这是浙
江石油坚持以客户为中心，统筹推
进客户走访、需求对接、服务升级等
系列举措，通过专业化、精细化服务
打消客户疑虑，推动客户合作提质
扩面的生动写照。

今年以来，浙江石油聚焦零售
和直分销两大业务，以精准营销、
优质服务为抓手，全方位存量挖
潜、增量拓展，持续增强客户黏性，
整体客户满意度稳步提高。一季
度，成品油销量同比增长 6.5%，顺
利实现首季开门红，为全年高质量
发展开好局、起好步。

在零售终端，该公司精准施策、
分类发力，推动汽柴油销量稳步攀
升。汽油业务以“一站一策”为抓
手，聚焦重点站升级建设，创新营销
模式，打造“3+2+X”增值服务体

系，加大一线帮扶力度，全方位提升
客户消费体验，筑牢零售基本盘。
柴油业务推行“一路一策”精细化管
理，组织加能站站长、片区经理发挥
属地优势深耕市场，常态化开展客
户维系与走访摸排，有效激活柴油
消费市场活力。一季度，浙江石油
柴油销量同比增长 18.8%，增幅排
名区内销售企业前列。

直分销领域，该公司创新开展
“麻雀解剖”行动，建立“一单位一清
单、一问题一方案”及三级联动走访
机制，精准绘制客户画像，针对不同
区域、不同企业推出定制化服务，切
实解决客户痛点，通过精细化服务
挖掘市场增量。“‘麻雀解剖’就是要
把客户需求拆细、把服务做精，用定
制化方案解决客户痛点，才能真正
留住客户、扩销增量。”浙江石油直
分销管理部负责人介绍。

从存量客户挖潜到增量市场
拓展，从精准营销策略到全方位增
值服务，浙江石油以务实举措破解
市场难题、筑牢市场根基，用优质
服务凝聚客户信任，为全年成品油
销售高质量发展奠定了坚实基础。

本报记者 王卓然

“我们全力统筹运作两个市场、
两种资源，积极优化存量市场、拓展
增量市场，努力打造安全稳定优质的
资源供应体系。”天然气分公司销售
管理部相关负责人说。

今年以来，天然气分公司以提
质增效为着力点，持续优化资源统
筹、深耕终端市场、升级客户服务，
全方位提升天然气营销质效与保供
能力。一季度，累计销售天然气
157.6 亿立方米，生产运行安全平
稳，经营指标稳步达标，顺利实现首
季开门红。

资源保障是稳定经营的根基。
天然气分公司科学统筹国产气源组
织与国际化经营业务，细化分解各项

目标任务，建立“周安排、旬跟踪、月
检查”闭环推进机制，确保各项工作
落地见效。严格执行上游天然气一
体化运行管理模式，深化产销协同联
动，保障气田平稳生产、产能足额释
放。持续拓宽合作渠道，培育稳定优
质的第三方气源，补强资源供给短
板。同步动态优化进口LNG调配方
案与船期调度管理，科学统筹运力衔
接，最大化提升资源周转效率与利用
效能，筑牢全域稳定保供防线。

紧贴市场变化，灵活调整经营
策略，精准做强做实终端营销。持
续做优管道气市场运营，坚守以客
户为中心的服务理念，依托“无忧”
系列特色服务，精准衔接供需两端，
合理调配气量指标。优化LNG一体
化直供资源配置，加快加气站互补

网点布局共建，完善终端供气网
络。持续做大内河船舶LNG加注业
务，稳步构建“陆海空”LNG加注新
格局，持续巩固国内领先 LNG加注
运营商优势地位，不断开辟效益增
长新赛道。

聚焦合作共赢，全面升级立体化
客户服务体系。常态化举办客户交
流座谈会，畅通沟通对接渠道，增进
互信协作关系。深入推行现场服务、
主动服务、全维度立体服务，精准推
介产品与保供方案，按需匹配差异化
用气需求。紧跟行情走势、市场动态
与客户诉求，动态优化营销方案，持
续完善合同条款管理，高质高效完成
年度销售合同签订，以稳定合作夯实
经营底盘，为高质量完成全年生产经
营任务筑牢坚实支撑。

本报记者 宋 磊

“咱们被客户评为年度免检供
应商了！”近日，在战略客户的供应
商大会上，化销华东收获荣誉。这
是该公司首次在中空产品领域获
此认定，充分彰显了客户对化销华
东产品质量、保供能力与定制化服
务的肯定。

今年以来，化销华东牢牢坚持
以市场为导向、以客户为中心，锚
定集团公司化工业务整体效益最
大化目标，持续深化“用研产销”协
同联动，迭代升级服务模式，聚力
做实存量、拓展增量，稳步推动市
场开拓与经营质效同步提升。

“市场形势瞬息万变，必须加
大市场走访摸排力度，牢牢抓实营
销主动权。”化销华东合成树脂市
场部经理孙聪在部门例会上强
调。该公司围绕提质增效攻坚目
标，持续加密市场布局、强化一线
深耕，全面牵引“用研产销”全链条
协同发力、创新创效。聚焦合成材
料集散区域，合理布设前沿经营网
点，派驻业务小组驻点值守、就近
服务，实现区域客户零距离对接、
需求快速响应。同时，组织营销团

队常态化下沉一线走访调研，精准
研判行业走势、捕捉市场动态。一
季度，化销华东个人市场走访、产
销联合走访频次分别同比提升
15.4%、26.1%，以主动作为稳固市
场基本盘。

4 月 24 日，在国内电缆行业
龙头企业浙江万马的生产车间
内，该企业与化销华东、上海石化
三方联合研发的超净高压电缆料
基料，正有序投产。化销华东持
续深化“用研产销”协同，积极探
索央企与民企协同发展新模式，
紧扣高端市场需求，打通“研发—
生产—销售—落地应用”全链条，
构建完整产业闭环，实现电缆高
端原料国产化“从 0 到 1”的关键
性突破。这款联合研发的产品已
于3月正式推向市场，成为抢占高
端赛道的核心竞争力。该公司立
足产业链全局，持续优化营销策
略，不断拓宽战略客户合作维度，
打造上下游互利共赢的价值共同
体。一季度，通过来料代加工、联
合共建研发平台等特色合作模
式，该公司精准匹配客户个性化
需求，战略客户体量稳步增长，合
作业务占比超30%。

封雪寒

打好市场营销攻坚战，关键在
于思想破冰、理念先行。面对日趋
激烈的行业竞争，想要跑赢大市，
必须跳出传统销售思维束缚，以客
户为中心积极延伸业态，全方位创
新营销理念，推动经营模式系统性
升级。

立足价值转型，重构客户服务
理念。摒弃单纯“卖产品”的传统
思维，树立综合服务经营理念，由
被动接单转向主动研判市场、定制
化供给。紧扣客户多元需求，整合
上下游资源，为客户提供一体化综
合解决方案。依托数智化手段完
善客户画像，精准研判消费趋势，
构建价值共创的服务体系，从供需
匹配升级为长期深度合作，持续增
强客户黏性。

聚焦机制革新，树立全域协同
理念。打破部门壁垒与产销分割
的固有模式，破除“以产定销”老旧
逻辑，全面建立“以需定供”市场化
导向。健全价格调控体系，贴合市
场行情动态调整策略，提升抗波
动、防风险能力。优化组织与人力
配置，资源要素全面向市场一线倾

斜，以高效协同机制打通产销衔接
堵点，形成上下联动、内外协同的
营销格局。

深耕终端布局，树立多元发展
理念。统筹成品油、天然气、化工
品三大业务，锚定黄金终端建设目
标，加快转型升级。油品板块做强
零售网络、丰富车生态与生活服务
场景；天然气板块拓宽资源渠道、
长短约互补稳拓市场；化工板块推
行差异化营销，深耕战略客户、开
拓海外市场，实现多业态互补、多
赛道增收。

坚持标杆引领，树立错位竞争
理念。发挥产业优势，着力培育细
分领域销售单项冠军。依托自身
产业基础，深耕高端产品、特色业
务、技术服务等赛道，做强船燃、润
滑油、催化剂等优势品类。延伸工
程技术、高端装备制造等增量市
场，以技术赋能营销、以特色打造
优势，形成人无我有、人有我优的
竞争力，持续巩固行业领先地位。

分类施策强零售
精准画像扩销量

浙江石油

动态优化经营打造优质资源供应体系

天然气分公司

石化行业检修工程
预算定额审查会召开

本报讯 4月 16日至17日，由集团公
司工程部牵头组织的《石油化工行业检
修工程预算定额（热电联产、带电检测
篇）》初稿审查会在青岛召开。来自集团
公司化工事业部、系统内外炼化企业及
施工单位等的59名代表参会研讨，为热
电定额初稿优化完善建言献策。

该定额由工程造价公司牵头编制，
会上，编制组全面汇报了定额的编制思
路、主要框架及内容。与会专家分组逐
条审查，结合现场实操提出优化意见，为
定额修订提质提供专业支撑，助力夯实
石化行业计价管理基础。

热电联产检修与带电检测工作是石
化企业安稳生产、成本管控的关键环
节。长期以来，该领域缺少统一规范的
计价标准，制约了检修业务规范化、精细
化管理。本次定额编制紧扣行业规范与
现场实操需求，有效补齐了该领域计价
短板。 （常 乐）

安徽石油优化物流赋能经营创效

今年以来，安徽石油紧扣市场营销与效益攻坚，立足全域市
场保供布局，统筹优化运输组织模式、盘活仓储运力资源，积极开
辟跨省配送专线，打破区域资源调配壁垒。截至 4 月 24 日，该公
司跨区域调配量同比增长 20%，物流降本创效成果凸显。图为 4
月 24日安徽合肥石油油库员工检查发货区设备。 孙德荣 摄

山东石油深耕客群运营挖掘市场潜力

山东石油以特色线下体验活动为载体，深耕
客群运营，持续增强客户黏性。通过场景化营销，
全方位挖掘易捷服务增量空间，助力企业经营提
质创效。图为近日烟台石油福山第 20加能站员工
向顾客介绍商品。 孟祥媛 摄

“用研产销”聚合力
深耕终端拓市场

化销华东

锚定市场攻坚创新营销理念

山西石油新能源转型跑出增长加速度

山西石油立足全产业链发展布局，以充电业务为重要突破口，加快构建综合能源服务体系，新能源网络承载力、市
场竞争力持续增强，为企业绿色低碳转型与多元创效筑牢坚实基础。截至 4月 25日，重卡充换电建设规模与充电量排
名销售企业第一。图为山西临汾石油韩村加能站员工协助顾客扫码充电。 董 磊 摄 秦晓耕 文


