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在数字经济浪潮席卷全球的今天，数据已
成为金融行业发展的核心驱动力。齐鲁银行
立足金融科技前沿，成功打造《基于湖仓一体
技术的金融数据底座及应用服务体系建设项
目》，该项目不仅荣获工信部2024信息技术创
新应用方案典型案例、第十五届金融科技创新
奖等多项奖项，更通过技术创新与应用落地，
为同业数字化转型提供可复制的“实战样本”。

破局传统数据架构
湖仓一体技术的应运而生

在金融服务加速迈向“线上化、数据化、智
能化”的当下，传统数据仓库与大数据平台“双
库分立”的模式，逐渐暴露出诸多问题：处理海
量交易数据时，性能跟不上；技术复杂，导致开
发效率低；数据融合难，阻碍业务创新。

齐鲁银行精准抓住行业痛点，引入湖仓一
体技术，打造了全新的金融数据中台，以数据
湖和数据仓库为核心支撑，通过数据应用平
台，提供数据交换、开发、管理等一站式服务。

针对客户标签、指标分析、合规审计等实
际业务需求，在数据仓库基础上搭建了专项数
据集市，让数据按主题分类存储，调用起来更

加便捷。平台提供的数据服务经过标准化处
理后，统一上架到数据超市。下游用户通过数
据门户，就能轻松访问数据超市。

本项目还构建了包含标签、指标、智慧经
营分析在内的应用服务体系，为金融服务带来
更高的效率和更多的可能。

六大创新点亮技术内核
从架构革新到价值创造

湖仓一体架构创新。数据湖对行内外结
构化、非结构化的多模态数据进行低成本存
储；数据仓库对整合后的数据进行主题化建模
与深度加工。通过湖仓一体架构创新，深度融
合两者优势，实现数据与计算资源的自由流
动，存储成本直降50%，计算任务平均处理速度
提升70%。

技术融合与工具链协同。本项目实现数
据湖与数据仓库在存储、计算、应用接口的全
链路贯通，数据应用平台提供的数据交换、开
发、调度监控等功能，支持开发者在同一平台
上完成数据相关的全流程操作。以往需要5天
完成的业务报表，现在6小时即可生成。

批流数据融合。以往，历史批量数据和交

易、行为等实时数据互相隔离、单独计算，现
在通过构建统一研发计算平台，实现批流数
据融合，将数据处理效率由小时级提升至分
钟级。以风险监控为例，过去发现异常交易，
风控人员翻记录、查评分得折腾1-2小时；如
今，瞬间把新交易和历史数据联动分析，1分
钟内就能判断是不是欺诈，直接决定要不要
拦住交易。

主动式数据治理。依托本项目的数据管
理功能，构建起一套覆盖数据设计、开发、发版
等全过程的标准化管控体系。通过预设数据
标准规则与质量校验机制，对各环节数据进行
实时监测，确保数据在全链路流转中符合统一
规范，从而提升数据质量。2024年在数据设计
阶段主动拦截20余万条未贯标字段，全链路治
理拦截问题数据218万条，新建系统数据落标
率从70%提升至90%。

数据服务体系创新。基于本项目建设的
指标、标签、报表等8大数据集市，围绕“隔资
源、少搬迁、统服务”三方面构建创新数据服务
体系。通过“隔资源”为不同集市应用分配独
立计算资源，使关键数据服务与离线加工服务
资源相互隔离，确保核心业务稳定。“少搬迁”
利用数据虚拟化技术，在不搬迁数据的情况下

动态聚合模型层和各集市数据，数据存储降低
50%，响应时效提升70%。“统服务”构建全局数
据服务总线，封装各集市数据能力，让数据调
用更安全、高效。

数据挖掘驱动业务创新。设立数据实验
区以数据挖掘驱动业务创新，实现数据申请审
批、使用权限分配、脱敏规则定义等流程化管
控，业务、分析人员通过数据门户查询数据资
源清单，数据通过审批和脱敏后同步数据实验
区，供业务、分析人员开展自主研究和分析，为
业务创新提供思路和依据。原来需要跨部门
协调科技手工提数的时间由5天减少至6个小
时，敏感数据分析使用不出域，减少手工数据
提取后数据泄露风险。

价值释放
经济效益与社会效益的双轮驱动

实现降本增收。成本管控方面，通过统一
存储和计算，数据存储成本直降约50%，计算成
本减少约65%。精准营销领域，2024年智慧营
销模型成功吸引1.36万名客户，带来13.59亿元
的销售额，营销成功率翻了近5倍。风控层面，
构建340余个运营业务监测预警模型，2024年

监测预警数据达90余万笔。
金融生态的协同进化。项目不仅对内打

破数据孤岛，更对外拓展合作边界。与山东省
城商行联盟合作中，通过平台高效完成监管报
送工作，同时助力联盟成员行提升数据治理水
平。这种“开放共享”的模式，正在构建更健康
的金融生态系统。

人才培育的创新实践。项目构建起“产学
研用”一体化人才培养体系：与山东大学共建
金融数学实验室，每年为20余名学生提供实习
机会；与华为等企业成立大数据联合实验室，
完成13个课题研究；通过开展专项培训，2024
年培养510余名复合型金融科技人才，为行业
发展注入人才“活水”。

面向未来，技术创新脚步从未停歇，面对
人工智能与金融深度融合的趋势，齐鲁银行
将继续以“筑基-创新-赋能-发展”的战略发
展路径，推进“数据驱动+AI赋能”双轮模式，
提升平台智能化水平；在数据安全领域，构
建全生命周期防护体系，应对日益严格的监
管要求；人才建设方面，通过“内部培养+外
部引进”双轨制，打造更强大的复合型人才梯
队，以数智之力谱写齐鲁银行高质量发展新
篇章！ (CIS)

齐鲁银行：引入湖仓一体技术 以数智赋能高质量发展

本报记者 曹 琦

江西景德镇的乐平工业园区，是
江西省重点工业园之一。走进园区，
随处可见的绿植园林与现代化工厂
错落有致。以精细化工为主业的江
西省氯碱产业链链主企业——江西
世龙实业股份有限公司（以下简称

“世龙实业”）就坐落于此。
近日，《证券日报》记者走进世

龙实业，试图探寻这家上市公司高
效利用资源、构建绿色循环经济的
成长之路。

轻装上阵开新篇

世龙实业的前身原江西电化厂，
是一家创建于 1970年的老牌国有企
业，彼时由于负债过多、权责不清，原
江西电化厂陷入困境、濒临破产。在
多方努力下，原江西电化厂改制为民
营企业，并于2015年3月份在深交所
挂牌上市。

由于公司股权分散问题没有得
到及时解决，世龙实业曾在 2021年
经历了一场控制权之争。最终，在汪
国清、刘宜云结为一致行动人后，公
司董事会成功改组。如今的世龙实
业董事会由两名内部董事及三名独
立董事组成，促使公司董事会定战
略、做决策、防风险的职能显著增强。

世龙实业新一届管理层开启了
一系列大刀阔斧的改革，对公司内部
控制体系持续优化。例如，世龙实业
通过加强对子公司的运行质量监督，
确保子公司的业务活动符合集团的
整体利益和发展战略；为解决关联交
易及同业竞争问题，2025年 2月份，
世龙实业购买江西省博浩源化工有
限公司相应资产，投资建设年产 10
万吨过碳酸钠及3万吨纯碱项目，近
期相关资产已完成全面提升改造并
顺利产出合格产品。

通过内控治理，世龙实业经营质
量稳步提升。2024 年，公司实现营
业收入 19.85亿元，同比下降 5.07%；
扣非归母净利润为 3332.74万元，同
比增长664.98%。

2025 年一季度，公司实现营业

收入 5.07 亿元，同比增长 8.32%；扣
非净利润2406.15万元，同比扭亏；经
营 活 动 产 生 的 现 金 流 量 净 额 为
1788.47万元。

由于多重风险因素消除，2025
年 5月 22日，世龙实业成功“摘帽”，
股票简称变回“世龙实业”。

资源利用效益最大化

走进世龙实业露天工厂，只见高
耸的塔架整齐伫立，管线如舞动的丝
带般穿梭其间。

这里生产的AC发泡剂将被发往
世界各地，它们被广泛应用于橡塑行
业，是聚氯乙烯、聚乙烯、尼龙-11、天
然橡胶和合成橡胶生产中不可或缺
的重要原料。

据了解，世龙实业是全球领先的
AC 发泡剂生产商，年产能达 8 万
吨。此外，公司还拥有年产5万吨氯
化亚砜、年产30万吨离子膜烧碱、年
产 20万吨双氧水及年产 2万吨 80%
水合肼的能力。

依托完善的产业链体系，世龙实
业形成了“煤炭—氢气—发泡剂—精
深化工产品”的产业循环，同时采取
集约、节能、高效的生产模式，实现了
资源利用效益最大化。

“近年来，公司不断改进和创新
生产工艺，节能减排和清洁生产并
举，通过研发先进的清洁生产技术实
现资源综合利用、环保达标，打造了
以循环经济模式为核心的竞争力。”
世龙实业副董事长刘宜云告诉记者，

“公司投资建设上述年产 10万吨过
碳酸钠及3万吨纯碱项目，将进一步
延伸公司的产品链、价值链，完善循
环经济布局。”

当前，世龙实业正在积极推进热
电升级项目，该项目是世龙实业推动
产业转型升级、实现绿色循环发展的
重要举措，项目投产后将大幅提高能
源利用效率，减少排放，为公司带来
更加显著的经济效益和环境效益。

“面对激烈竞争，公司打造了完
整的循环经济产业链，具备较强的发
展韧性。”刘宜云表示，“公司致力于
成为‘氯碱化工—石化材料—医药中

间体—农药中间体—精细化工’五条
主链一体化发展的具有全球竞争力
的化工领军企业。”

以创新为发展引擎

积极推进化工企业转型升级，发
展清洁能源、新材料等新兴产业，是
化工产业高质量发展的必经之路。

近年来，世龙实业不断改进生产
工艺，持续组织实施技改项目，通过
对AC发泡剂、氯化亚砜、烧碱及双氧
水等产品生产工艺的一系列技术创
新和改造，实现了全自动清洁生产和
节能降耗，大幅度提高原材料利用率
及中间产品回收率，在降低生产成本
的同时保证了产品质量的稳定，有效
提升了公司产品的竞争力。

目前公司已掌握的改良型AC发
泡剂和二氧化硫全循环法生产高纯

度氯化亚砜产品的生产技术，均处于
国内先进水平，同时还拥有自主知识
产权，从根本上保证了产品的市场竞
争力。

此外，公司正在加快推进产业结
构优化升级，稳步推进产业链延伸，
积极推动氯碱产品原料和技术路线
向节能、清洁、低碳方向发展，不断开
发高附加值差异化的下游耗碱、耗氯
产品。

在数字经济与实体经济深度融
合的背景下，传统产业加快推进数字
化转型成为必然趋势，世龙实业也在
加速迈向数智化未来。2025年 5月
份，公司与金蝶软件有限公司合作的
ERP项目启动，该项目将助力世龙实
业实现流程再造、数据驱动、组织升
级三大突破，构建高效、智能的一体
化管理平台，进一步提升公司运营效
率、增强市场响应能力。

“逐步实现生产智能化、管理精
益化、业务创新化，是公司数智化战
略的重点。”刘宜云告诉记者，未来公
司将以ERP系统为基础，持续深化云
计算、物联网、AI等技术的融合应用，
打造更具韧性与创新力的智慧企业。

刘宜云认为，当前，利用互联网、
大数据、人工智能等信息技术，推动
传统产业转型升级，发展新兴产业，
构建以数字经济为核心的新业态新
模式至关重要。通过创新，世龙实业
将在全球产业链、价值链中占据更有
利的位置。

“公司将以创新为发展引擎，以
效益为中心，聚焦价值链、数字化、绿
色化‘三个转型’。”刘宜云补充说，

“今年，公司将重点围绕产业升级、人
才梯队建设、数字化转型、市场开拓
等几大举措，夯实基础、做强主业，深
度优化运营效能，强化核心竞争力。”

世龙实业：“三个转型”强化核心竞争力

本报记者 贾 丽

6月 26日，珠海格力电器股份有
限公司（以下简称“格力电器”）董明珠
健康家石家庄店正式开业，这是格力
电器全国第5家由传统专卖店升级更
名的新业态门店。

当日，谈及董明珠健康家的建设
进度，格力电器董事长董明珠表示，门
店战略升级不仅是专卖店铺形象焕
新，更是为生态企业打造的增长引
擎。这一模式是对传统家电门店的颠
覆性升级，也是格力从“家电产品制造
商”向“健康生活服务商”转型的关键
一步。

据悉，截至今年5月份，董明珠健

康家全国门店数量已经超过 600家。
探索智能化零售模式和门店转型已经
成为家电企业的主流“操作”。“渠道转
型背后是家电业态变革的提速。在消
费需求分层、线上渠道挤压的背景下，
家电企业正通过场景化、体验化、IP
化的业态重构，探索线下渠道的新价
值。”海豚智库创始人、电商天使投资
人李成东对记者表示。

升级后的董明珠健康家门店功能
将从单一空调销售转向全屋健康家电
场景展示，涵盖格力“零碳健康家”智
能家居系统、光伏空调、新风空调等核
心产品。董明珠表示，新门店通过AI
语音交互、无感化调控等技术，转型为
融入AI大模型的智慧场景。

“格力电器将‘格力专卖店’升级
为‘董明珠健康家’，提升了门店辨识
度；同时以‘健康智能家居’场景替代
单品销售，品类和渠道更趋多元化。”
北京钉子文化传媒有限公司创始人丁
少将表示。

未来，董明珠健康家的数量将不
断增加。今年 3月份，格力电器开启
门店升级计划。根据格力电器披露的
数据，截至目前，首批升级的董明珠健
康家门店中，旗舰店超300家，占比超
50%。公司计划 2025年完成 3000家
门店改造。

李成东认为，这种从“卖硬件”到
“卖技术”“卖生态”的转变，将直击传
统家电门店复购率低等痛点，打开多

元渠道、提升购物效率。
当下，家电企业的门店转型形成

多条差异化路径，品类扩充、运用AI
实现全场景互联成为企业门店升级的
主要方向。

华为全屋智能授权体验店以鸿蒙
智家打造全场景门店；海信璀璨生活
馆则融入咖啡吧、影音区，打造“家
电+生活方式”混合业态。

另外，家电品牌还在加速渠道下
沉，部分品牌推出“轻量化”社区店，在
县级市场布局“智家小镇”，通过增值
服务提升消费者黏性。

多家企业与零售商还将直播基地
与门店融合。苏宁易购门店标配直播
区，京东家电专卖店则接入“京挑”选

品系统，店员可以一键发起直播。在
董明珠健康家门店中，主播直播也成
为常态。

丁少将认为，家电行业门店的体
验化、场景化发展趋势明显，各大品牌
纷纷在门店引入AI大模型和场景体验
区。渠道生态方面，线上线下加速融
合，电商平台积极布局线下门店，实体
门店也借助线上平台拓展销售渠道。

迈睿资产管理有限公司首席执行
官王浩宇对《证券日报》记者表示，未
来几年，家电线下渠道将完成从“销售
场”向“体验场+服务基站”的转型。
这场转型不仅关乎渠道效率，更是家
电企业从硬件制造商向生活方式服务
商跃迁的关键一跃。

格力电器门店升级加速“卖生态”成家电行业新趋势

本报记者 梁傲男

6月26日，周六福珠宝股份有限公司
（以下简称“周六福”）正式登陆港交所。
周六福此次IPO计划全球发售4680.8万
股，其中香港发售468.08万股，国际发售
4212.72万股。发售价为每股24.00港元。

据悉，周六福通过线下门店和线上
销售渠道提供各种珠宝产品，主要为黄
金珠宝及钻石镶嵌珠宝，业务模式集珠
宝产品的开发设计、采购供应、加盟、品
牌运营为一体。上市仪式现场，周六福
董事长李伟柱表示：“成功上市不仅是对
公司过往成绩的肯定，也意味着我们将
获得更广阔的发展空间和更强大的资源
支持。”

招股书显示，公司募资用途为扩大
公司的销售网络、加强公司的产品设计
及开发能力、加强品牌建设等。

在本次IPO发行中，周六福总计引入
8名基石投资者，累计认购约5.73亿港
元。其中包括深圳市罗湖投资控股有限
公司、永诚贰号香港有限公司、JumpTrad⁃
ing集团、凯因家族办公室有限公司、AC⁃
CF Capital、君宜永信及CICC Financial
Trading Limited、灵宝黄金国际有限公
司、广发基金管理有限公司。以发售价
计算，基石投资者将认购2389.17万股发
售股份，占比51.04%。

巨丰投顾高级投资顾问于晓明对
《证券日报》记者表示，基石投资者认购
股份占比较高，既体现了市场信心以及
资本对周六福商业模式的认可，也在一
定程度上为股价稳定性提供了保障。

据弗若斯特沙利文数据，截至2024
年12月31日，以商品交易总额及来自黄
金珠宝产品的收入计，周六福在中国所
有黄金珠宝公司中分别排名第六及第
十位，市场占有率分别为6.2%及1%。而
以中国门店数目计，周六福在中国珠宝
品牌中排名第五位，规模效应显著。

2022年至2024年，周六福营收分别
为31.02亿元、51.5亿元、57.18亿元，复合
年均增长率为 35.8%；净利润分别为
5.75亿元、6.6亿元、7.06亿元，复合年均
增长率为10.8%。截至2024年末，公司
有4129家门店，包括4038家加盟店和91
家自营店，加盟店占比达97.80%，深度
覆盖下沉市场。

“下沉市场是周六福的根基所在，但
随着周大福等头部品牌和老凤祥等区域
玩家加速布局三四线城市，竞争只会更
激烈。”中国信息协会常务理事、国研新
经济研究院创始院长朱克力对《证券日
报》记者表示，周六福需提升消费者黏
性，强化供应链效率，确保价格的竞争
力；聚焦情感联结进行品牌营销，讲好本
地故事。

招股书显示，周六福加盟模式的收
入源于向加盟店销售产品及向加盟商收
取服务费。2022年至2024年，周六福向
加盟店销售产品的收入分别约为8.43亿
元、20.2亿元、20.41亿元，来自收取服务
费的收入分别约为7.98亿元、8.33亿元、
8.49亿元。

2022年至2024年，周六福的毛利率
分别为38.7%、26.2%、25.9%。公司表示，
这主要是因为来自加盟店的销售收入占
比增加，而加盟服务费收入占比下滑，导
致平均毛利率下滑。

晶捷品牌咨询创始人、战略品牌专
家陈晶晶对《证券日报》记者表示，作为
成立时间较晚的品牌，周六福在品牌历
史上明显弱于周大福、周生生等老牌玩
家。尽管周六福在门店数量上实现突
破，但在品牌力建设方面仍与行业龙头
存在明显差距，亟须找到适合自身特点
的发展方式。

周六福登陆港交所
基石投资者认购占比超五成
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