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●三年研发终见成果

今年一季度，最令技术团队感到兴奋的消息
莫过于化工固废项目终于看到成果。海湾精化某
染料生产线生产出来的副产物得到了客户的肯
定，并且有望上市销售。得知这一消息的罗芳感
到自己和团队的辛勤付出没有白费。“现在看来好
像一切都是顺理成章的事情，但在项目探索初期
大家都是非常茫然的，因为没有现成的经验可以
借鉴参考，所有的工艺流程和技术参数都要靠自
己摸索。”罗芳说。

罗芳坦言，公司早有类似的思路，多次尝试把
“三废”中的有用物质提取出来面向市场销售，但当
时的市场反应并不好。“现在想来当时我们的产品
做得还是不够精细。”罗芳回忆，“我们在实践中发
现，要把‘三废’产品再利用，变成可以对外销售的
产品，无论是对技术还是工艺流程都有着非常严格
的要求。打个最简单的比方，我们日常生活中产生
的厨余垃圾想要提取其中有用的物质都有着很高
的难度，更何况是工艺流程复杂的化工生产。”

●在不断试错中找到新方向

回望过去三年走过的每一步，罗芳感慨万千：
“我们就是在摸着石头过河！”技术研发过程也并
非想象中的顺利，项目研发前期并不顺利，技术团
队投入了时间、财力到项目上，但却收效甚微。尽
管如此，大家依然相信，只要选对了方向，就不怕
路远。“前期基本上就是一个试错的阶段，在这个
过程中寻找突破口。例如工艺路线的确定，最终
副产品的确定，其实都是在不断的探索过程中找
到最合适的方案。”

废酸是化工生产中常见的副产物，针对废酸
的处理有很多不同的路径，可以采用中和法生成硫
酸镁、硫酸钠等副产物，也可以通过焚烧生产二氧
化硫、三氧化硫最终回用。每一种选择的背后都意
味着不同的工艺流程和技术改造方式。而这样的
选择，在过去的三年里，技术团队几乎每天都会遇
到。每一次尝试的背后，都是巨大的努力和坚持。

此外，能源的循环利用也是处理化工“三废”
的重要部分，染料生产过程中排放出来的尾气有

一定的热量，可以把这部分资源用在对热量要求
不是特别高的地方，这样就实现了能源的循环利
用。“现在回过头来复盘总结，会发现其实前两年
我们都是在做一些生产流程的梳理工作，让我们
对后续工作形成完整思路。”罗芳说。

●沿着正确的方向坚定走下去

“这条路虽然难走，但是正确，所以我们无论
如何也要坚持下去。”罗芳坚定地说。经历了三年
时间的摸索，技术团队在对化工“三废”的处置上
有了更加清晰的思路，“我们要把危废做成合格的
产品，就要不断精细生产流程，在生产过程中把该
拿回来的东西都拿回来，这不但符合社会发展的
方向，同时也是化工行业高质量发展趋势。”

尽管已经取得了一定成果，但罗芳坦言，未来的
路还有很长。目前还只是对部分产品品类进行了技
术改造，接下来还要对其他产品的生产流程进行优化
改造，争取实现对资源的“吃干榨净”。“理想状态下，
化工生产应该做到零排放，我们也期待着这一天！”
罗芳说。观海新闻/青岛晚报/掌上青岛 记者 李沛
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曾经饱受高
污染、高能耗困
扰的精细化工如
今 正 在 发 生 改
变，通过引入新
工艺、新技术，染
料生产产生的废
水、废气、废渣实
现了“变废为宝”

的华丽转身。在经历了将近三年时间的技术攻关后，海
湾精化总经理助理、技术部部长罗芳终于在2025年一
季度看到了希望的曙光。早在2023年，罗芳带领技术
团队按照集团领导提出的 3R（Reduce、Reuse、Recy-
cle）战略，不断对生产工艺进行改进，力求将原先生产
过程中产生的废水、废气、废渣充分利用，在保证绿色生
产的同时，实现了生产效益的最大化。

变废为宝 把生产原料“吃干榨净”
海湾精化罗芳带领团队三年技术攻坚 探索化工“三废”处置新路径

拒绝价格战 探寻染料行业新增量
海湾精化申婕用“海底捞”式服务打动客户 逆势挖掘销售新增长点

对于海湾精化销售总监、染料部部长申婕而
言，2025年一季度过得并不轻松。由于染料行业
下游多为纺织印染这类劳动密集型行业，通常到
正月十五以后才开工，因此1-2月，市场对染料需
求降低。此外，终端消费群体对服装家纺类等快
消品需求量也在不断缩减。面对不利的开局形
势，申婕依然对未来充满信心。“只要90%的同行都
活着，就代表这个市场依然还在，我们就要有信
心。”申婕带领团队持续深挖染料市场新增长点、
创新服务模式、培育人才队伍，力争在逆势下实现
年初定下的1.1倍的增长目标。

●实施预付款制度拒绝价格战

“虽然一季度前两个月市场形势不容乐观，但我
们依旧充满信心。”面对一季度剩下的时间，申婕告诉
记者，“这两年染料市场的竞争可以用白热化来形
容，但我感受到了海湾精化作为国有企业的长板
优势。”申婕介绍，在此前，部分中小企业凭借价格
优势抢占市场，但近些年，客户越来越看重产品的
品质和供货的稳定性。“海湾精化作为一家有着百
年发展历史的国企，有客户最看重的品质和信誉
作保证，现在很多客户都慕名找上门来。”申婕说。

赊销是染料行业百年来延续下来的行规，对于
染料企业而言，少则两个月多则一两年的账期已经
成为常态。2020年，海湾精化成为行业内首家实行
预付款制的企业。“当时市场对我们的这项政策并
不看好，觉得肯定推行不下去，但现在预付款客户
已经占据了60%以上。”申婕说，“资金对任何一家
企业的发展都至关重要，客户愿意提前把货款打过
来，就是对海湾精化未来发展投下的信任票，客户
都对我们有信心，我们没有理由对自己没信心！”

●“海底捞”式服务打动客户

申婕的信心还来自于企业为客户提供的专业化
服务。在化工行业从业超过20年，申婕也摸索出了
一套自己的“销售经”。“一个极致的销售就是要做到
能成为客户企业的董事长秘书。”申婕说，“我们不光
要推销产品，更要设身处地地为客户着想，比如根据
企业的发展动向判断客户的库存，并帮助客户预判
市场未来的走向，为客户提供最专业的参考意见。”

在申婕看来，能够帮助客户预判市场只是一
方面，极致的销售还应该为客户提供极致的服
务。每当客户下单后，申婕都会第一时间把发货
日期、车辆信息、交货日期提交给客户，让客户及

时、详细地了解货品的运输进度。正是凭借着这
种无微不至的“海底捞”式服务，申婕和团队与不
少客户建立了坚不可摧的合作关系。

在不断提升个人发展标准的同时，申婕也十
分注重带领团队共同作战。面对三月份的这场

“硬仗”，申婕做好了充分准备，“我要求团队同事
每个人都做了两套方案，并且对客户的订单进行
逐一分析，挖掘客户的潜力，并在此基础上制定销
售目标和销售计划。”

●探寻染料市场新蓝海

挖掘增量市场是几乎每家企业要直面的难
题。面对趋近于饱和的染料市场，申婕和同事们依
然在不停寻找新市场。2024年，海湾精化销售额相
比上一年增长了1.5到1.8倍。“从目前的市场情况
来看，单一客户想要实现两倍以上增长已经不可
能，我们去年的增长全部来自于新开拓客户。”

今年正月十五刚过，申婕就和团队小伙伴到全
国各地跑市场，在维护现有客户的同时，也在不断
寻找新机会。在开拓市场的过程中，申婕发现，虽
然传统面料市场增长乏力，但随着始祖鸟、斐乐、李
宁、安踏等品牌的崛起，时尚又舒适的运动面料成
为了当前的新增长点。近两年，申婕的主要活动范
围变成了运动品牌云集的福建晋江。海湾精化生
产的分散型染料与这些运动面料形成了很好的适
配。“毫不夸张地说，我们的很多客户把90%的染料
订单都给了海湾精化，好多客户跟我说‘我从来都
不怕市场竞争，因为我背后有海湾’，每每听到这样
的话，我们都觉得非常感动，一定要用更好的产品
和服务回报客户对我们的信任。”申婕说。

观海新闻/青岛晚报/掌上青岛 记者 李沛

海湾精化销售总监海湾精化销售总监、、染料部部长申婕染料部部长申婕。。

海湾精化总经理助理海湾精化总经理助理、、技术部部长罗芳技术部部长罗芳。。


