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近日，在胜利油田现河采油厂工艺研究所井下工具培训现场，多了不少油乎乎的“生面孔”，它们是工艺
所从一线井场请来的“模特”——— 螺杆泵扭力锚、防偏磨丝堵以及节箍。据了解，在针对年轻技术人员的室内
培训中，往往因为只有课件和图片，让大家感觉到不直观、难理解，但现场培训时又容易出现不全面、不精
确。针对制约提高培训质量的难题，工艺研究所决定把培训主题涉及到的工具搬进课堂、放上讲桌，让图文
并茂、实物讲解相结合的培训方式，让年轻的技术人员有的看、有的学、有的问，有效提升培训效果。

本报记者 邵芳 通讯员 孟涛 王明 摄影报道

室室内内培培训训请请来来一一线线““模模特特””

本报11月14日讯(记者
顾松 通讯员 王阳 )
近日，胜利油田河口采

油厂《改革有我，创效看
我》栏目组，围绕严峻的市
场竞争下专业化队伍如何
外闯市场创收创效主题，
邀请厂维修大队负责人制
作专题访谈，介绍他们通
过推行“定制化+”服务模
式，拿下“管道焊接”“设备
维修”等外部市场经验，供
其它专业化队伍借鉴。

今年以来，河口厂依
托内部信息网、电视台、
车厢讲坛及官方微信等
阵地，围绕员工关心的深
化改革、价值创造、提质
增效等热点、难点和焦点
问题，开设《改革有我，创
效看我》视频访谈栏目，
邀请相关专家和典型人
物代表进行专访，并采取
MG动画、场景还原等方
式，把抽象的道理和复杂
的内容形象化、生动化展
示，用员工喜欢的方式传
递形势任务。

“访谈内容在广泛征
求干部员工意见建议基
础上，确定了‘新型管理
区如何设’‘1+2+2绩效考
核对采油厂创收创效及
员工收入的影响’‘观念
如何转、效益如何创’等
十余个访谈必答课题，做
到员工想听什么就讲什

么。”栏目制作人王忱说，
当前已发布的十期栏目，
吸引了近10万人次观看。

据了解，针对员工关
心的外闯市场后待遇和
岗位调整等问题，栏目组
邀请厂经营管理科、人力
资源科讲解“经营绩效+
风 险 管 控 责 任 ”考 核 政
策 、人 力 资 源 优 化 等 政
策，让4 1 7名员工主动承
揽物业、原油押运、余热代
气等外部创收业务；针对
新型管理区基层党建工作
如何运行，栏目组邀请采
油管理十区负责人讲解在
注采班站推行的“基层党
小组长、行政班组长、工会
小组长、团青小组长和兴
趣小组长”模式，以及在机
关推行的“党小组+项目
组”模式，为其它管理区提
供可复制、可推广的基层
党建经验。

注采1004站党支部书
记苟炳杰说，以前在宣讲
政策时，往往担心讲不清
引起员工误解，专题视频
访谈采取员工喜闻乐见的
形式，既说清政策还更具
有权威性。观看绩效考核
访谈后，网友“淼淼”留言
称，此前挺担心因闯市场
失去原来的岗位，现在他
已经不再担心，并报名参
加采油厂组织的原油押运
项目。

河口采油厂：

特色宣讲聚人心提士气

本报11月14日讯(记者
邵芳 通讯员 刘萌 )
今年以来，胜利油田鲁

胜公司鲁升采油管理区依
托新型管理区一体化技术
分析决策、经营效益优化
评价等五大机制，全面实
施绩效考核新政，让质量
效益有了明细提升。据统
计，今年1-10月份，鲁升
采油管理区挖潜增效达
286万元。

观念转变，让一口井
的伴生气和一台闲置的燃
气发电机为管理区月降电
费4000余元。原来，王69-
13井伴生气较丰富，大家
集思广益后决定从兄弟单
位调剂一台闲置燃气发电
机，经过维修实现日发电
量167千瓦时。

“为让挖潜增效全面
开花，管理区在开展全员
参与、人人献计活动中，将
创效指标细化到每个基层
站室。”鲁升采油管理区副
经理吴国强说，今年以来，
他们大力应用“四化”管理
平台，对低液量油井实施
20井次的间开、优化，并通
过基层站及时调整抽油机
平衡等辅助措施，累计节
约电费13 . 71万元；针对白
天和夜间电费差额实际，
通过合理调整注水时间，

有效降低电费支出，其中
牛871-X3井改夜间注水
后年降电费2 . 6万元；通过
实施变压器减容等举措，
年降电费7 . 56万元。

同时，鲁升采油管理
区积极发挥科技创新在多
产效益油方面开展了很多
有益探索，例如开展长停
低效井治理时，通过维护
性扶停、主动检泵等工作，
年增油600吨、增效38 . 87
万元。

按照“事前算赢、边算
边干”的原则，该管理区针
对外雇车辆到外部运水每
方上升到8元的实际，合理
利用管理区内部水资源，
年降低洗井用水费2 . 9万
元；合理优化洗井罐车洗
井，节约运费3万余元；建
立管理区值班车拼车群，
节约油料。

在吴国强看来，创效
水平持续提升，让员工感
受到绩效考核带来的红
利，并促使广大员工积极
投身挖潜增效、创新创效
热潮。今年，技术创新小组
研制的小型热洗井设备，
投入使用后减少油井热洗
高压锅炉车费用9 . 7万元；
污水合理再利用工程实施
后，预计每年将为管理区
创效66 . 9万元。

鲁胜鲁升管理区：

10个月挖潜增效286万

以智慧闯市场 以科技创效益
勘探开发研究院稳内拓外，开创提质增效新局面

本报记者 邵芳
通讯员 贾玉涛 代俭科

技术领先抢市场

今年年初，油田对科研单
位考核政策发生改变，取消费
用补贴，实行市场化运营、效益
化考核。作为胜利油田的地质
参谋部、作战部和科技推进器
的勘探开发研究院，面对年度
约1 . 2亿元的市场创收任务，充
分发挥技术优势，筑牢外闯市
场根基。

今年4月，勘探开发研究院
收到了一份来自中海油南海西
部研究院的合作邀请函。据了
解，中海油南海西部研究院负
责的中海油琼东南地区隶属于
南海北部盆地，是油气低勘探
区，这个阶段烃源岩成烃特征
研究及生烃潜力评价对于油气
成藏条件研究至关重要。为此，
他们向全国相关科研院所发出
邀请，寻求高水平合作单位的
技术支持。

接到邀请函后，勘探开发
研究院地球化学实验室立即成
立2个攻关团队，安排多位科研
骨干精心准备技术方案。

针对南海项目难以获得理
想的实验样品，研究院充分发挥
地球化学综合分析研究技术优
势，借助镜质体反射率和显微组
分鉴定这两项在国内保持领先
水平的技术，以第一名的优异成
绩成功中标该项目。

项目的顺利中标，让勘探
开发研究院在国内同类市场中
占据了一席之地，也增强了大
家 靠 领 先 技 术 抢 占 市 场 的 自
信。在大力拓展油田外部市场
的同时，研究院还积极开拓油
田内部市场，先后与地质录井
公司、鲁明公司、孤岛采油厂等
十 余 家 单 位 搭 建 产 研 合 作 平

台，并达成4 0余个项目合作意
向，实现收入4000多万元。

作风过硬赢市场

市场如战场，进入市场就
必须要按市场规则办事。从甲
方变成乙方，勘探开发研究院
凭借专业过硬、拼搏进取的优
良作风，在市场化道路上砥砺
前行。

今年6月，勘探开发研究院
与科瑞油服集团公司就厄瓜多
尔项目签订了战略合作协议，7
月28日研究院厄瓜多尔项目组
3名员工就赶到现场开始技术
服务。

为尽快介入项目研究工作，
项目组成员顾不上13个小时的
时差带来的身体影响，一下飞机
就直接进驻了施工现场。外方管
理人员的工作要求多、技术标准
高，面对语言交流不便和生活环
境不习惯等各种不适应，为了在
最短的时间以最高的质量完成
工作任务，项目组基本上是白天
在现场，晚上睡觉前集体讨论到
深夜。

在现场工作的 2 0 天时间
里，外方工作人员为他们的专
业精神和业务水平点赞，也在
他们身上深切地感受到了什么
是胜利精神。8月16日，三名厄
瓜多尔项目组人员顺利回国。8
月1 7日，项目组向国内合作方
科瑞油服集团公司汇报评价结
果得到好评。这次项目的成功
合作，不但开创了与民营企业
合作海外项目的先例，也开启
了研究院外拓市场的新篇章。

为了获取更多项目投标信
息，院领导带头转观念、转作
风，并带队赴各油区找项目、谈
合作，干部员工也纷纷参与到
努 力 争 取 更 多 合 作 项 目 的 热
潮。仅半年多时间，研究院就陆
续打开了中海油等多个国内市

场以及国际市场的大门。

亮出品牌占市场

本着效益第一和为油田创
效益的理念，在与外部市场合
作时，不管是大型国有企业、国
外大公司还是民营企业，勘探
开发研究院始终坚持打响“胜
利地质”品牌，牢固树立“只要
有合作的可能性，就决不放过
任何一个机会”的理念，努力把
每个项目都打造成精品。

今年3月份，冀东油田勘探
开发研究院来东营考察，这是
他们第一次来胜利油田勘探开
发研究院，在前期的沟通中并
没有提及任何市场合作事宜。

即使如此，研究院决定把
每一次交流都作为展示技术和
品牌的机会，让客人看到的是
过硬品牌，听到的是雄厚实力。

在充分交流的过程中，高、
精、尖的技术实力，专业过硬的
技术人才队伍，扎实雄厚的技
术底蕴，给冀东油田的客人留
下了深刻印象，该院负责人在
返程的路上主动打来电话，表
示希望在分析化验项目中寻求
合作。后经洽谈，双方最终达成
了约600万元的技术合作项目。

品牌打响之后市场反应积
极，哈斯基石油 (中国 )有限公
司等客户正是因为“胜利地质”
技术品牌的吸引力，相继慕名
而来，并成功签订服务合同，希
望勘探开发研究院发挥技术优
势助力他们在海上区块的勘探
取得突破。

一个个项目的成功，并没
有让胜利地质人感到骄傲，反而
更加觉得作为一个市场“新兵”
需要向合作伙伴、向竞争对手学
习的地方还有很多。

在未来的市场竞争中，唯有
用更加专业、敬业的素养，进一
步擦亮“胜利地质”金字招牌，才
能在市场中站稳脚跟。

2017年，胜利油田对科研单位首次实行市场化运营、效益化考核的经
营政策。面对前所未有的严峻挑战，勘探开发研究院确定了“稳内拓外”的
工作思路，把“以智慧闯市场、以科技创效益”作为推动“走出去”的强力引
擎，开创了转型发展提质增效的新局面。截至目前，油田内部市场创收完
成4000多万元，并与冀东油田、中海油南海油田等外部市场，以及厄瓜多
尔、哈斯基石油(中国)有限公司等海外项目签订合同。
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