
于业清：

领航汽车举升机领域

促进汽车维保行业现代化改革

中国汽保设备市场前景广阔， 预计

到 2030�年规模将达到 460�亿元人民币，

当下正处于数字化转型的关键阶段。随着

市场的发展，消费者对服务质量和标准化

的要求日益提高，这为整个行业的发展提

出了更高的挑战与要求。在这样的背景之

下， 于业清凭借二十余年的技术钻研，带

领艾沃意特成功崛起，成为中国汽车举升

机领域的领军企业，为全球汽车维保行业

的现代化改革注入了全新动力。

于业清主导了多个具有行业突破性

意义的项目，他善于将前沿技术与实际需

求进行深度融合，进而推出了一系列创新

产品。 其中，他自主研发的艾特云 @ 举升

机智联平台， 开创性地运用物联网技术，

实现了设备的智能化管理，有效优化了运

营效率，为整个行业的智能设备管理树立

了标杆。 此外，他敏锐地聚焦新能源汽车

维保领域，自主研发新能源汽车电池拆装

举升机，填补了该领域的技术空白，为行

业的绿色发展提供了全新的解决方案。 他

所研发的智能化举升机 E28�型双柱举升

机，凭借卓越的性能重新定义了行业设备

设计理念，以优异的稳定性和广泛的适应

性在国际市场上赢得了广泛认可，有力地

推动了行业的数字化升级。 由他带领团队

研发的举升机产品连续数年荣获全国年

度“20�佳” 维修工具奖项，充分彰显了其

在技术方面的领先地位。

于业清的不懈努力与突出贡献，赢

得了全行业的高度赞誉。艾沃意特也因此

获得了 “江苏省高新技术企业”“中国汽

保 40�年品牌榜样企业”“2020�年度汽保

设备知名品牌”“2019�中国汽保设备行业

10�佳年度创新企业”“2019�-� 2020�制造

之美优秀企业奖”“十大维修保养品牌”

等多项行业重量级荣誉，于业清无疑是汽

车维保行业当之无愧的领军人物。截至目

前， 于业清已与 100�多个国家和地区的

贸易合作伙伴展开长期稳定的合作，切

实推动了全球汽保行业的技术进步。

作为行业领军人物，于业清始终以推

动技术创新为己任。 他用二十余年的坚

持与专注，为汽车维保行业的智能化、数

字化转型贡献了不可忽视的重要力量。

（刘畅 文 / 图）
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张强

以创新定义中国密封件市场的未来

当张强认识到密封件领域是一个大

有可为的市场时， 他的潜意识里就有了

重新定义这个市场的想法。 多年来，他一

次次用创新重新定义了中国密封件市

场，也悄悄改变了这个市场的未来。

进入市场

张强大学毕业后，顺利入职中国铁路

通信信号集团， 成为一名通信系统集成

业务的项目经理。 他全程参与了武广高

铁、京沪高铁、沪宁高铁、哈大高铁和海

南环岛高铁的通信系统集成工作。

接触了太多的国家级重点工程，张强

发现在机械工程施工中， 很多时候由于

密封系统的失效，会产生泄漏问题。 密封

系统的失效， 在影响机械的使用寿命的

同时，也会影响到安全生产。

张强忽然就有了一种想法：这是一个

大有可为的领域。 于是他决定离职去从

事有关密封件产品的研发。

离职后， 他发现在矿山机械领域，密

封件的应用是非常多的。 而涉及密封件

的技术难点，一是密封结构，二是密封原

材料。 从事密封件的研发，首先要研究改

变密封结构提升密封件的性能。 如果密

封结构达不到效果， 就要从原材料上着

手进行研究。

他先是打造了测试标准严苛的密封

试验台，对每一项实验数据都严格把关，

无数次模拟，无数次实验 。 他甚至把通

信工程中系统集成的概念用来解构密

封件。

2021 年，他在《百科论坛》杂志连续

发表《浅谈液压设备中密封装置泄漏的

自助补偿技术》和《浅谈液压支架缸体漏

液原因分析及对策思考》两篇论文。 他说

很多人都认为密封件就是一个密封圈，

其实并不是如此。 张强使用的密封技术

是由十几个密封件组合而成。 这样的组

合，兼顾了密封件的耐磨、回弹、耐高压

等性能。 比如挖掘机施工过程中复杂的

动作，就是靠密封件来实现的。

有机的组合，必须匹配最完美的集成

要素。 在张强进入密封件领域之前，国内

的密封件大量依赖进口， 国产密封件得

不到设备制造厂家的认可， 也达不到施

工方的要求。 张强分析了自己能够介入

的机会， 一是价格问题， 二是交货期问

题。 用国外进口的密封件，价格上非常昂

贵， 但效果并不比自己生产的更好。 另

外，进口产品交货周期最少也得 3 个月，

而这段时间，就是机会。

他很清楚，密封件在煤炭开采过程中

的重要性。 于是，张强先是用最可靠的产

品让客户去做免费尝试， 产品性能稳定

可靠，市场才逐渐打开。

重新定义市场

不久前，张强带领团队研发出了直径

达到 630mm 的密封件，用于井下 10 米大

采高液压支架， 最大工作阻力甚至高达

29000KN， 相当于近 1500 辆汽车的重量

之和。 这是一个可以申请吉尼斯世界纪

录的数据。

对于能生产出这样规格的密封件，张

强在材料上经过无数次的模拟和实验。

他说自己并不是做材料的， 但材料配方

是需要自己去一点点去琢磨。 他说自己

有时候因为一个密封件，会选择超过 100

种材料进行实验， 最终能够将这些材料

有机结合在一起才能够达到标准。

在此之前，张强就曾主持过一个省级

科研项目“高端聚氨酯密封材料成套技

术研发及产业化”，2018 年， 这个项目正

式结题。 在这个项目中，首先涉及的就是

密封件的材料问题， 然后才是产业化和

标准化的问题。 当年张强针对这个项目

创建了一个实验平台， 做产品寿命的研

究。 张强说自己同清华大学和北京交通

大学进行了一些联合研发， 其中单一项

减震实验， 就要经历 2600 万次的实验数

据才能真正得到完善。

2025 年年初， 张强的两篇论文分别

在 国 外 的 重 要 刊 物 上 发 表 。 他 在

《Engineering�Failure�Analysis》上发表的《水

基乳化液润滑下 O 型圈密封的摩擦特性

及失效机理》一文，用无数的数据证明了

在水基介质下， 密封圈的寿命延长了 3

倍以上。 在煤炭开采领域，传统的水介质

并不是严格意义上的水，通常是 95%的水

和 5%的乳化液。 经过张强无数次实验，

终于做到了 100%使用水介质。 没有润滑

剂的作用， 就全部靠密封件自身的性能

来提升可靠性， 同时也杜绝了地下水的

污染问题。

张强的另外一篇论文是刊登在核心

期刊《Polymer》上的《基于深度学习的弹

性车轮橡胶部件材料参数标定方法》。 这

篇论文主要讲述密封件减震和弹性车轮

的橡胶垫等材料的使用寿命。 弹性车轮，

广泛应用在铁路行业。 传统的车轮是纯

钢的， 在与钢轨的膜材中振动噪音非常

大。 其实德国很早就提出来弹性车轮在

钢的车轮中间压一圈橡胶减震块的想

法。 张强在这方面有着实实在在的两个

发明专利。他研发的产品，通过 2600 万次

的高频振动测试。

迄今为止，张强在密封件领域的发明

专利已达 9 项，新型实用专利达 11 项，并

参与了 3 项行业标准制定及拥有 2 项软

件著作权。 他的企业也在 2022 年荣获了

全国五一劳动奖状， 而他个人也收获了

2022-2023 年度中国煤炭机械工业协会

优秀管理者、 中国机械工业学会高级会

员、中国煤炭协会会员等头衔，以及中国

密封件高级工程师等职称， 并高度完善

了几项行业国家标准的制定工作。 至此，

张强因在技术层面的创新而荣获了 2024

年中国铁道学会科学技术三等奖。

最近， 在亚洲国际动力传动与控制

技术展览会上，张强带领“泰宝密封”参

展，并接受了主办方的专访。 张强介绍自

己未来的发展时说道：“还是要走出去，

未来准备参加在汉诺威和法国的相关行

业展会上，去了解和学习对方的长处，也

将中国在密封件领域做出的贡献介绍给

大家。 ”

（阿江 文 / 图 ）
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在全球高端装备产

业中，中国市场一直是国

际品牌的必争之地。 然

而，海外技术装备进入中

国市场的道路充满艰难

险阻 ，技术适配、渠道搭

建、 产业链协同等难题，

让不少国际巨头纷纷受

挫 。 而东方力拓的王丽

丽， 凭借长达 15�年的坚

守与深耕 ， 成功突破困

境，重塑了中国矿山机械

市场格局。

王丽丽毕业于美国

圣路易斯华盛顿大学，这

所顶尖学府给予她严谨

的学术训练和国际化的

商业思维。 2009�年，王丽

丽加入东方力拓。 彼时，

国内正处于基建投资的

黄金时期 ， 矿山 机 械 市

场需求旺盛 ，但整体发

展模式较为粗放 。 王丽

丽敏锐地察觉到高端进

口设备替代的绝佳时机，

迅速构建起 “技术引进

-� 场 景 适 配 -� 生 态 闭

环” 三位一体的市场开

拓模型，为公司的发展开

辟了新路径。

在代理美国 McLana-

han�公司破碎机业务时 ，

王丽丽打破传统代理商

的局限，组建本土技术团

队。 她主导研发“基于人

工智能图像识别的广告

投放效果监测系统 V1.

0”。 该系统利用先进的人

工智能图像识别技术，能

精准分析广告投放后的

曝光效果、受众关注程度

等。 通过对投放效果的实

时监测与分析，王丽丽团

队为破碎机业务制定了

极具针对性的广告策略。

在山西、内蒙古等地

的项目招标中，王丽丽团

队借助该系统，将破碎机

产品的优势精准地展示

给潜在客户。 通过优化广

告投放效果，成功吸引了

当地大型矿山企业的关

注。 公司凭借专业的技

术方案和高效的营销推

广，成功中标山西 、内蒙

古等地的多个大型项目。

几年内 ，McLanahan�公司

在华销售额实现数倍增

长，在破碎机细分领域脱

颖而出。

面对美国 Conn-Weld�

振动筛 “水土不服 ” 的

问题，王丽丽提出“场景

实验室” 概念，联合高校

开发多项专利改进方案，缩短产品适

配周期，推动公司转型，提升单项目

合同金额。

2011�年， 王丽丽与美国 Peters�E-

quipment�展开合作。她敏锐地意识到市

场布局与营销的重要性，果断引入自主

研发的“基于地理信息系统（GIS）的矿

山营销区域规划系统 V1.0”。 该系统

通过整合海量地理数据，能精准分析

不同区域的矿山资源分布、交通状况

以及市场需求，从而为东方力拓制定

出极具针对性的营销区域规划。 在实

际应用中，公司依据系统规划 ，集中

优势资源拓展重点区域市场，大大提

升了市场拓展效率。

王丽丽用 15�年的时间， 探索出

了一条技术型服务商的成功发展路

径， 打破了技术引进的传统 “二传

手” 定位，通过深度价值创造建立起

强大的竞争壁垒。 在双循环新发展格

局下，她正带领团队积极探索更具前

瞻性的布局，筹建跨国研发中心推动

装备反向定制，开发碳足迹管理系统

响应“双碳” 目标，持续引领中国高

端装备市场的变革，书写着行业发展

的全新范式。

（刘思瑶）
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