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柴里煤矿契约化管理打造本质安全矿井
个人自保 结对互保 班组联保

本报讯 连日来，柴里煤矿各区队、
科室的职工正在忙着签订《全员保安契约
书》。“我们要用契约精神来打造本质安全
型矿井。”矿安监处处长杨明说。

进入新的一年，柴里煤矿积极打造本
质安全型矿井，全面推行契约化管理模
式，在全员签订《个人自保承诺书》的基础
上，组织基层一线职工签订了《结对互保
契约书》和《班组联保公约书》。

“个人自保契约就是要对自己负责，
我不伤害别人，我不被别人伤害，我不伤
害自己，也是个人对自身安全及班组安全
的承诺，自己都不注意安全更无法保障整
体的安全。”综采二区职工刘军说。

该矿积极倡导“我的安全我负责，你
的安全我有责，全员保安我尽责”的理念，
进一步增强广大干部职工安全工作的高
度自觉性和强烈责任感，不仅要做到我要
安全，而且要确保大家安全。

该矿推行的全员“契约”化管理，突出

个人自保、结对互保、班组联保。在生产
流程中干部职工要做到相互监督、相互提
醒，通过个人保安，促进结对互保、推动班
组联保，达到实现全员保安的目的。

“契约关系双方权利是相互的，义务
是一致的，安全和利益互相捆绑，一人违
章，多人连责。”安监处工作人员陈福辉
说。

据了解，在“契约”化管理中，每一名
干部职工都对整个生产流程的安全负有
共同责任。如果保安契约结对互保一方
出现轻微和一般违章，对结对另一方按照

“三违”性质的50%金额进行罚款；一方出

现典型和严重违章的，对结对另一方给予
同等经济处罚；一方月度内连续出现 2次
以上违章的，结对互保人员共同下岗一个
月；一人违章作业造成各类人身事故、较
大侥幸事故的，结对保安契约人员共同承
担责任。

“不带‘剑’的契约就是一纸空文，它
没有力量去保障职工的平安。”杨明介绍
说，他们通过安全和利益互相捆绑，进一
步调动了职工抓好安全、互保安全的积极
性，推动安全管理从“严管安全”向“经营
安全”转变，从“要我安全”到“我要安全”
转变。

该矿这次签订安全契约，旨在全方
位、立体式打造本质安全型矿井，不仅有
针对性地为做好安全生产工作提供保障，
而且对职业健康、交通安全等诸多方面，
都作了细致的特别规定。

（房蓝军）

▲ 新安煤业公司以党支部为单位组织形
式多样的春节联欢活动。 （刘庆路 摄）

◆ 源头精采细采，促进提质增效
◆ 产销深度协同，精准对接市场
◆ 植入创新因子，把握销售主动
◆ 延伸增值服务，拓宽盈利空间

——枣矿集团以经营思维开创煤炭增值新路径

“传统被动式产销模式已经不能适应煤
炭市场新常态，唯有立足供给侧改革，创造
新供给，发掘新优势，才能在市场波动中获
取最大效益。”枣矿集团董事长、党委书记满
慎刚对当前煤市有着清晰而深刻的认识。

立足于此，该集团围绕“供给侧”与“需
求侧”的有机结合，在产运销过程中融入“经
营”因子，以产销深度协同的“经营煤炭”新
思路，推动产品结构、运输结构、销售结构的
深层次变革，走出了一条质量更高、效益更
好、结构更优、优势充分释放的“产品增值”
新路径，抢占了主业增盈制高点。

“大老粗”做起精细活

一提起煤矿，人们常常会把其与苦脏累
险联系在一起，称矿工为“大老粗”，认为煤
矿是粗放式生产，技术含量低，不需太精细。

“那是以前，现在再这样说，是不了解当
前的煤矿现实。”高煤公司采煤机司机李连
强说，他操作先进的采煤机，采多高多低都
有明确的标准，采多了就会采到矸石，采少
了就造成资源浪费，多一点、少一点都不行。

而以前，李师傅可不是这样干。一切以
产量作为工作衡量标准，煤流中有没有矸
石，很少有人重视。

在市场寒冬中，产品质量成为决定企业
效益的关键因素。枣矿集团把煤质与职工
收入挂钩考核，一律“以质计价”，倒逼各矿
严格煤质管理。

在高煤公司，笔者看到了他们的原煤产
量考核办法：原煤结算产量＝选矸后毛煤产
量×实际发热量÷5400大卡。

“5400大卡，是我们根据当前矿井采面

煤质赋予情况核定的基本数据。原煤发热
量低于时要扣减生产单位产量，大于时会增
加产量。”考核办主任宋君利介绍说，煤质好
坏直接关系到基层区队的工资收入。

“以前，用煤机开瓶盖是一项极少人能
够掌握的‘绝活’，而现在，如果没有这个功
夫，还真开不好煤机。”李连强感慨地说。

在强化经济考核的同时，该集团还建立
了完善的源头煤质管控办法。定期组织召
开产销协同联席会议，对各矿井的煤质计
划、运销计划与生产作业计划同部署、同落
实、同考核，对安监员实施安全与煤质监控
双重考核，对生产、洗选、销售实行捆绑考
核，对煤质管控的关键人员实行风险抵押制
度，做到技术、监督、考核“三位一体”，使人
人讲煤质、全员抓煤质成为了自觉行动。

2016年，枣矿集团通过落实井下煤质管
控措施，混煤热值比计划提高 144 大卡/千
克，实现提质增效5682万元。

粗粮精做涨“身价”

井下源头的精采细采仅是第一步，枣矿
实施的“精煤战略”，让原煤从产品变成了原
料，做活了煤炭深加工、再增值的大文章。

该集团早在市场“转冷”之初就布局精

煤战略和洗煤技改工程，累计投资 5 亿余
元，对矿区选煤厂进行了大规模的技术改
造，具备了本部原煤全入洗的能力。

滨湖煤矿作为薄煤层矿井，高灰、高硫、
低发热量的产品，原来在市场根本“无人问
津”，连续多年严重亏损。2015年6月份，枣
矿集团在该矿投资建设了炼焦煤选煤厂，生
产的气肥精煤立即受到了市场的欢迎，去年
10月份，该矿一举实现扭亏为盈。

柴里煤矿通过对选煤厂技改增容，不仅
实现了本矿原煤的全部入洗，还建设了 120
万吨/年的外来煤卸车系统，利用选煤厂富
余产能，跨矿入洗其他矿井原煤。

为扩大这种跨矿的协同效应，枣矿集团
立足“西部七矿变一矿”，在铁运处投资建设
了煤炭转运仓储中心，统筹调度和管理西部
七矿跨矿配煤入洗工作。

在抓好硬件投入、扩大精煤产能的同
时，该集团主动对接市场，在细化煤种煤质
上进行了深入的研究和探索。

“西部七矿的煤种虽然有着细微的差
别，但原来一直都是通归为1/3焦煤，这不利
于市场的精准定位，也容易产生质量纠纷。”
集团煤质管理处副处长孙友森介绍说，他们
邀请了中国矿大、武钢、马钢专家，对各矿精

煤产品技术指标进行了深入的分析和研究，
重新界定细分为优质1/3焦煤、标准1/3焦煤
和 1/3焦煤Ⅱ三个精煤品种，分别对接不同
的目标市场，受到了客户的广泛欢迎，提升
了营销工作质量。

精准的市场定位和超前的布局投入，让
枣矿集团进入了收获季。2016年，他们原煤
入洗率、精煤回收率分别达 75%、78.5%，同
比提升 15.5%、2.5%；完成精煤产量 1164.2
万吨，同比增长 35%。通过产品结构优化，
拉动商品煤综合单价回升40.21元/吨，实现
结构性增利9.04亿元。

为产品植入“科技芯”

随着“精煤战略”的深化，枣矿集团已经
不仅仅满足做“单一的煤炭生产商”，而是通
过向产品植入“科技芯”，积极向“煤炭产品
综合服务提供商”转变.

他们与武钢合作成功研发的“气精煤在
炼焦中配比使用”课题，不仅降低了对方燃
料成本，还推动新安煤业公司气精煤月使用
量由原来的 2万吨提高到 4万吨；与马钢合
作完成的科研课题，直接拉动该集团 1/3焦
精煤在马钢生产中的配比，由原来的 5%提
高到10%。而“孵化”这些课题的平台，就是
枣矿集团成立的“煤炭产品研发中心”。

该研发中心自2015年6月成立以来，先
后与全国十余家知名院校、大型钢铁和焦化
企业建立了煤炭产品技术交流和研发机制，
为客户提供“私人定制”服务和燃料综合解
决方案。截至目前，他们已成功研发新精煤
品种18个，开发优质新用户15家,新产品销
量占比达25%以上。

去年 10月份，他们又与部分重点客户
签订了《高硫小槽煤高效分选技术与煤泥水
处理技术研究》、《高硫气肥精煤在马钢焦化

中的配比使用》、《低热值电厂燃料配制》等
科研攻关课题。其中，《低热值电厂燃料配
制》课题的研究，能够使该集团每年 200余
万吨的洗混、煤泥转化为内部电厂燃料，可
替代100万吨原煤，实现增效上亿元。

2017年，枣矿集团计划通过有针对性地
提升产品科技含量，带动原煤入洗率提升到
80%，再增效4000万元以上。

增值服务创造盈利新空间

在高煤公司产销协同工作室，工作人员
不仅要每天研究“卖哪种煤更挣钱”、“卖给
谁更赚钱”的问题，而且还要思考用什么样
的运输服务方式，让双方收益实现最大化。

枣矿集团坐拥大运河“黄金水道”，还具
备完善的自备铁路线，优越的交通和区域位
置，让他们在运输上有了更多的选择。通过
长期摸索实践，他们目前已经开发出了高编
火车、老K车—汽运—船运、汽运—船运三
种主要的运输组合模式。

“就拿到湘钢的运费来说，纯火车运输
比第二种方式每吨成本要高 70多元，在到
厂价相同的情况下，就相当于少卖 70多块
钱。”高煤公司销售科科长刘永介绍说，他们
还会根据运费和环保政策的变化，动态调整
运输组合方式，以达到最经济的服务效果。

据了解，2016年，枣矿集团通过大力开
发水路运输和优化运输模式，综合运费较以
往单纯车运平均降低 30元/吨，全年完成水
运量 203.18万吨，同比增加 150.22万吨，仅
此一项就增加收益3048万元。

枣矿集团还把做优、做实服务作为减少
质量纠纷的重要举措。专门出台了《煤炭质
量信息传递管理办法》，用事前管控手段降
低事后纠纷成本。据了解，在2014年，他们
共发生煤质纠纷 41起，赔付用户 524万元，
2015年共发生纠纷21起，赔付用户100余万
元，而2016年则实现了零纠纷、零赔付。

“通过深化供给侧改革，推动了枣矿集
团营销模式从推销、营销向‘引销’转变，构
建了以增值服务为主导的产品价值增值
线。”集团总经理杨尊献说，这不仅是市场低
谷时期保障主业不亏损的基础，更是在市场
回暖时拉动企业效益再登高的重要引擎。
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□ 本报通讯员 王亚峰

欢天喜地过大年
▲ 付煤公司举办的新年趣味运动会，让矿

山处处充满了欢声笑语。 （马森 摄）

为庆祝丁酉鸡年新春佳节，丰富职工家属节日文化生活，连日来，矿区各单位纷纷组织开展形式丰富
多彩、职工喜闻乐见的活动，欢庆农历新年，百里矿区处处欢声笑语，一片幸福祥和景象。

▲ 枣矿集团举办的2017年春节文艺晚会，为职工家属送上了丰盛的节日文化大餐。（亚峰 政德 摄）

扑克挑战赛成为高煤公司干部职工春节期间最受欢迎的娱乐活动。 （伟伟 庆国 摄）▲

本报讯 近日，山东省文明委和我市文明
委分别命名表彰了 2016年度省级和市级文明单
位、文明社区，枣矿集团收获丰硕成果。蒋庄煤
矿、物流中心、救护大队被山东省文明委授予

“2016年度省级文明单位”称号，柴里煤矿富盛园
社区被授予“山东省文明社区”称号，柴里煤矿、山
东丰源轮胎公司、通晟实业公司被市文明委授予

“2016年度市级文明单位”称号。
近年来，枣矿集团坚持把创建精神文明单位、

文明社区作为企业和谐发展的重要支撑，紧紧围
绕企业中心工作，积极培育和践行社会主义核心
价值观，广泛开展形式多样的精神文明创建活动，
着力强化干部职工思想道德建设，始终保持了文
明创建活动的生机和活力，为矿区和谐稳定打下
了坚实的基础。 （王勇）

枣矿集团文明创建工作硕果累累
7单位分获省、市文明单位、社区称号

本报讯 日前，从山东省橡胶行业协会获悉，
八亿橡胶有限责任公司凭借在轮胎制造中的稳步
增长，成功跻身省橡胶行业综合实力50强。

据了解，本次评选活动是由省橡胶协会依据
《山东省橡胶行业综合实力50强评审细则》，本着
科学、公正、公开的原则，对全省申报的 100余家
企业进行综合评审，最终确定入选名单。

近年来，该公司始终坚持“品牌、创新、高端”
的发展战略，积极创新营销模式，调整产品结构，
主动适应市场变化需求，产品产销量逐年增加，企
业综合实力和品牌影响力稳步提升。目前，该公
司已建成年产 300 万套的全钢载重子午胎生产
线，拥有“八亿、亿陆行、稳路德、平安路、安承、安
逸”六大品牌和 39项国家级专利，是国家级高新
技术企业、省级工业设计中心和省级工程技术中
心，产品远销全球60多个国家和地区。（刘启炜）

八亿橡胶跻身省橡胶行业50强
企业综合实力和品牌影响力稳步提升

本报讯 蒋庄煤矿围绕建设“共创共享型”矿
井，积极倾听民意、改善民生，尽心尽力为职工群
众办实事、做好事、解难事，赢得了全矿职工家属
的一致好评。

“原来一到快下班的点，就想着和谁拼车回家，
现在好了，自从矿上前几天开通了到滕州的班车，
再也不用为回家的事发愁了，矿上的这项民生举
措，是给我们职工最好的新年大礼包。”职工王新
华高兴地说。

近年来，随着蒋庄煤矿在滕州市区居住职工
的不断增加，上下班乘车成了困扰这部分职工的
一大难题。该矿领导了解这一情况后，积极与滕
州国运公司沟通协调，开通了矿井至滕州的 5辆
通勤班车，解决了家住滕州职工的乘车难问题。

（李平）

蒋庄煤矿职工收获新年幸福大礼包
开通通勤班车解决职工乘车难的问题


