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外部市场产值
从十几万元到八千万元
一起来看看胜利物探测绘小队的华丽蜕变
本报记者 顾松 通讯员 陈俊 陈端良

短短的一
年时间，中石化
地球物理公司
胜利分公司测
绘中心的外部
市场项目实现
了从0到13个项
目的突破，产值
实现了从十几
万元到八千万
元的爆发式增
长。这个速度，
就连跟测绘工
作打了 2 0多年
交道，身处其中
的测绘中心党
委书记韦节钊
也有点回不过
神来：一个小小
的测绘业务，竟
然会有如此的
潜力。

随着今冬第一场寒潮袭来，胜利油
田河口采油厂立即启动滩海油田生产
应急预案，确保生产系统平稳运行。据
了解，寒潮带来的强降温天气，使得河
口采油厂飞雁滩油田滩海海面出现了
入冬以来的第一次结冰现象，冰层厚度
达10厘米。这个厂管理一区注采二、三
站干部员工加密滩海管线的巡检巡护
工作，密切关注冰凌变化，发现异常及
时上报，确保滩海油田安全清洁生产。

本报记者 顾松 通讯员 吴
木水 韩滨 摄影报道

战冰凌，保上产

跨越：

向高端市场迈进
“从侧面看，这是一排管线，但从剖面上

看，这里的管线有一百多根。”测绘中心副经
理庞卫平打开照片，向记者展示他们的工作。

这是为一家石化企业提供的管线照片。
看着纵横交错的管线，庞卫平介绍，直线距离
3 . 5千米的管廊，管网长度竟能达到150千米。

测绘中心需要把这一百多根管线一根根
地测量，最后再绘制出来，真实展现这些管道
的走向和面貌。像这样的情况，他们就要爬上
爬下，一根根捋，一根根测绘。

“以往为地震队提供服务，就是拿着GPS

在野外标注出位置即可，哪有如今的这么复
杂。”庞卫平说。正是因为复杂，才让他们更加
意识到，要持续发展，一方面要培养人才；另
一方面要提升高端市场的竞争力。

起步晚，并不代表起点低。在胜利物探的
大力支持下，他们先后引进无人机航摄，三维
激光扫描，720度影像等高端设备，核心竞争力
逐步提升。测绘中心力求用先进的人才和设
备占领测绘市场的一席之地。

在无人机航摄市场，他们通过引进应用
无人机，衡水地籍测绘项目施工效率整体提
高了20%以上；无人机在场站、高后果区建模
中初显身手；与油田达成了“无人机巡线”服
务意向，逐步迈进油田开发服务的新领域。

在数字化和三维建模市场，他们完成了
北京石油分公司、天津石化管线项目资料数
字化和徐州、西北、东北项目、油田基地等
535个场站、高后果区占压跨越的影像和建
模任务。

在测绘数字处理技术上，他们瞄准新的
测绘高端化发展目标，积极开展技术引进工
作，寻找技术合作企业，形成战略合作伙伴。
先后筹划、建立了GPS维修、装备研发、数据处
理3个中心，为测绘长远发展提供了支撑。

员工们也纷纷发挥自己优势，为中心发
展献力献策。在测绘中心的“装备库”内，放置
着一台无人机。这台员工自发研制无人机，也
成为中心转型发展腾飞的真实写照。

改革：全面缩筋动骨

改革之前，测绘中心是胜利物探仪器管理中
心下属的测绘工程部，也就是一个基层队，主要
为物探施工提供测绘服务。每年跟着地震队奔
波，哪里有活哪里去。

“专门成立测绘中心，不仅是中石化地球物
理公司改革的一个举措，也是胜利物探提升发展
质量和效益的一个重大举措。”胜利分公司总经
理于富文说。按照这一改革思路，胜利物探确立
了“地震、测绘”两大业务齐头并进的发展格局，
从组织机构开始全面整合压缩，推进改革。

按照不设机关，不设四级，不设脱产人员的
原则，胜利物探将测绘中心机关职能业务压缩为
7个岗位；打破传统，设立以项目为中心的组织管
理架构，组成不脱产的项目经理层，其余人员分
别纳入一线施工团队和技术支持团队；推行野外
施工人员和技术团队的自由组合，一线生产人员
比例达到90%以上，真正实现了“一切围着市场
转，一切为了项目干”。

事实上，机构的变革只是外在表象。他们还
以效益为中心，以市场化、规范化、标准化为目
标，修订完善了中心内控管理流程，全面建立项
目管理机制。

在项目实施过程中，建立中心、项目两级层
面管理模式，采取项目经理负责制，实施项目生
产管理、质量管理、HSE管理、风险管理、资源管
理、成果验收、合同结算管理、费用成本管理、市
场维护等系统化、一体化管理。

此外，他们全面推行干部员工收入由“分餐
制”到“挣餐制”，设立市场开拓、突出贡献、项目
提成、经营管理等6个奖项，出台了效益考核、奖
金分配办法，进一步拉开分配差距。

项目化的运行，也让测绘中心走上了“精干
高效”之路。“改革不是单纯的机构变革。改变的
还有员工们的观念，还有市场意识和发展的紧迫
感。”于富文说，“改革的一小步，也是测绘业务前
进的一大步。”

失败：打开市场大门的钥匙

1月9日，刚刚从齐鲁石化项目回来2天，测绘
中心项目部经理孙超又打起行囊，准备前往日照
一金矿项目进行测绘服务。说起市场，测绘中心
经理王文争对2015年下半年工作感慨颇多。2015

年下半年，中心共承揽了22个项目，形成产值1 . 26

亿元，除去内部为地震队服务的4300万，从“外
面”挣回了8300万。

市场，对于刚刚成立的测绘中心来说，相对还
是一个陌生的词。“习惯了坐等吃食，谁能出去找
食？”王文争说。改革的推进和低油价之下，不是习
惯不习惯的问题，而是必须要这么做的问题。

走出去，却并不简单。为了进一步调动员工
们积极性，自测绘中心成立之后的3月间，从胜利
物探到中心领导，纷纷南下四川，北上辽宁，先后
六次招标。

尴尬的是，这六次均失败了。“有的说我们资
质不够，有的说我们经验不足。”陈端良说，业绩、
技术、市场，这些硬指标，并非一日之功。

缺啥就补啥。测绘业务不熟练，他们就走出
去，请进来，开展大规模培训，从基础学起，从基
础做起，先后培训员工580人次。没有市场经验，
他们带上仪器，配上人员，到其他管网探测单位
现场学习，甚至免费为他们提供劳务。最终，青岛
城市管网测绘项目给他们打开了一扇门，他们与
山东天元合作，完成了20千米的青岛管网项目。

与此同时，他们借力发展，开始在社会市场中
寻找合作伙伴，撬开社会市场的大门。先后与山东
鲁迪、北京新兴华安、河北金马结成合作伙伴，在
合作中学习，制作标书、参与招标，项目运作……

一点一点地熟悉了社会市场运作，他们先后完
成重庆焦石坝、衡水地籍测量、重庆电力普查、江西
国情普查、淄博土地承包确权、青岛城市管网六个
行业社会市场项目，创产值300余万元，从而正式进
入了社会市场。

随着智慧管网市场建设的提速，测绘业务需
求巨大，这又让他们发现了契机。中石化智能管
线项目启动后，借助优秀的资质、过硬的质量和
市场经验，销售华北分公司、徐州储运管道公司、
北京石油分公司、胜利油田基地管网测绘一个接
一个到来。

项目的快速增多，让他们有点儿措手不及。
单纯依靠原有的100多人，已经无法满足市场需
求。于是，胜利分公司发挥集团作战优势，将闲置
的地震队员工纳入其中，组织开展了大规模转岗
培训，先后培训职工600余人次，全面参与智慧管
网测绘业务中。

握指成拳有力量。2015下半年，中心先后启
动了销售华北分公司、胜利油田基地、西北局、天
津石化等8个项目。设备管理中心、国际部、仪器
管理中心及9支地震队先后参战。
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